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RESUMEN

Un plan de promocién digital establece los objetivos, la planificacion de estrategias y acciones
de Marketing a desarrollar, con la finalidad de que todo lo que se plantee en €l tenga una
justificacion y se puedan conseguir los objetivos trazados por la empresa. Para ello, previamente
se debe definir qué se quiere conseguir, a quién se quiere dirigir la comunicacion y como se van

a desarrollar las acciones.

El objetivo de disefiar un plan de promocion digital es incrementar las ventas de la empresa
Crear-T Detalles, este plan fue disefiado a través de la investigacién cualitativa y cuantitativa, es
decir, entrevistas y encuestas, para conocer y analizar los gustos y preferencias de clientes tanto

reales como potenciales.

Desarrollar de manera eficiente este plan permitira a la empresa obtener éxito en el objetivo de
incrementar ventas y atraer nuevos clientes. En su mayoria, las empresas fracasan o no alcanzan
sus objetivos de ventas porque no definen correctamente sus planes de marketing, estos planes
deben ir equilibrados de manera precisa entre la idea de negocio y los recursos de los que se

dispone, asi mismo deben explicar la direccion que la empresa pretende tomar.

Todas las estrategias y propuestas para la solucién de problemas han sido creadas con base en el
Anélisis Interno de las Fuerzas de Porter con el fin de obtener mejores resultados en la

implementacion del Plan.
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INTRODUCCION

Por lo general, las promociones son creadas mayormente con el objetivo de aumentar las
ventas, estas también son utilizadas para posicionar una marca o para mejorar la imagen de un
producto. Actualmente el pais atraviesa una etapa dificil en cuanto a economia y muchos otros
aspectos, existe una pandemia que ha obligado a la mayoria de empresas a cerrar sus operaciones
fisicas, mayormente estan trabajando en el mundo virtual, por tanto, es indispensable crear un
Plan de Promocion Digital que ayude a posicionar la marca, virtualmente, y asi mismo generar

un aumento en las ventas de la empresa Crear-T Detalles.

Lograr resaltar entre todo el contenido existente en el mundo virtual requiere de
estrategias solidas creadas por un buen plan de promocion digital. EI presente trabajo de grado
mostrara en qué consiste el plan, creado para la empresa antes mencionada, desglosado en 6

capitulos que explican en su totalidad la funcion de este mismo.

En el CAPITULO I se plantea el problema a investigar, la situacion problematica y sus
antecedentes, asi mismo se justifica la razon de crear el proyecto, los objetivos que se quieren

alcanzar y las limitaciones que tendré la realizacion de estos.

En el CAPITULO I se hace mencién del marco histérico, es decir, las generalidades y
antecedentes de las empresas de manualidades a nivel mundial, nacional y de la empresa como
tal, también se aborda el marco teérico de publicidad y promocidn, y por ultimo en este capitulo
se menciona el marco normativo, todas las leyes aplicables a la empresa.

El CAPITULO III contiene la metodologia de la investigacion, la determinacion de
poblacion y muestra, las fuentes de obtencion de la informacidn, las herramientas utilizadas para

el procesamiento de esta y el analisis de los resultados.

El CAPITULO IV presenta el analisis e interpretacion de los datos obtenidos a través de
las encuestas realizadas virtualmente a consumidores reales y potenciales, del mismo modo se
realizaron entrevistas virtuales a duefios de empresas del mismo rubro que aplican planes de
promocion digital. Tanto encuestas como entrevistas se realizaron de forma virtual debido a la

situacion actual que afronta el mundo por el Covid-19.

El CAPITULO V muestra las conclusiones a las que se llegé a través de los resultados

arrojados por las encuestas y entrevistas realizadas, asi mismo presenta las recomendaciones que
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la empresa debe seguir para poder efectuar un plan de promocion digital de manera eficaz con el

fin de alcanzar los objetivos propuestos.

El dltimo capitulo del proyecto, CAPITULO VI, incluye la propuesta realizada por el
grupo de investigacion, donde se establecen diferentes estrategias, cada una con su respectivo
objetivo, tacticas y presupuesto para poder realizarlas, un cronograma general que define en
cuanto tiempo se llevara a cabo el plan y cada cuanto se lanzaran las estrategias, cabe resaltar
que en este capitulo se realizo un andlisis FODA a la empresa para poder definir las estrategias a

implementar.



CAPITULO |



18

1.0 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1 SITUACION ACTUAL

Las manualidades son trabajos elaborados de forma manual, con o sin ayuda
de herramientas. Generalmente, se denomina asi a algunas labores didacticas en las que se busca
como objetivo un avance personal, desarrollo de la creatividad, y son una forma de

esparcimiento.

Los artesanos que realizan manualidades aprovechan su creatividad para convertirla en
negocio y montar su propia empresa. Un estudio concluyé que la creatividad empresarial esta
relacionada con la ventaja competitiva, lo que significa que los empresarios creativos tienen mas

posibilidades de lograr el éxito al trabajar con ideas innovadoras y unicas.

El empresario creativo es importante para la generacion de nuevos empleos, puesto que
permite que otros artesanos desarrollen sus pequefios negocios y ayuden al desarrollo econémico

de su comunidad.

Este concepto de creatividad les permite a los artesanos colaborar entre ellos mismos y
desarrollar redes de trabajo, compartir ideas y mejorar sus industrias. Ademas, pueden recibir

colaboracion de artistas, educadores, el propio gobierno y empresarios de su comunidad.

Una persona con creatividad empresarial es capaz de maximizar sus opciones y sus
ganancias, es un buen planificador, optimiza el uso del tiempo, es innovador, se preocupa por la

calidad y toma ideas de otros negocios exitosos. (Halim, 2010)

Las manualidades requieren de la creatividad y de la laboriosidad de una persona para
Ilevarse a cabo y es por este hecho que seran pocas las veces en las que nos encontremos
elementos de estas caracteristicas, es decir, fabricados por una persona de forma tal que se

excluya la utilizacion de una maquinaria compleja.
¢Para qué sirven las manualidades?

Las manualidades tienen mucha utilidad, no solo laboral, sino también personal, trabajar
con manualidades permite desarrollar un mayor grado de concentracion y es ideal para disminuir
el estrés, las tareas manuales son ideales para subir la autoestima y alejar los momentos de

depresion y ansiedad al conseguir satisfaccion personal por completar proyectos.


https://es.wikipedia.org/wiki/Herramientas
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Las manualidades también contribuyen con el medio ambiente al estar relacionado con el
reciclaje. Muchos trabajos utilizan materiales de segundo uso, como frascos de vidrios, botellas,
pedazos de maderas, entre otros, que pasan a tener un reiso y no terminan contaminando nuestro

planeta.
¢Cual es el objetivo de un taller de manualidades?

El objetivo principal de un taller de manualidades se enfoca en el desarrollo de
habilidades manuales y psicomotoras de las personas al tener contacto con materiales diversos, a

través del estimulo de la imaginacion que potencian.

Hay diversos tipos de manualidades entre ellos estan:
e Técnicas de artesanias como: albardoneria, bambu, bisuteria, cerrajeria, carpinteria, etc.
e Reciclaje de todo tipo
e Repujado en aluminio, en estafio o en plata

e Velas, éstas pueden ser: aromaticas, con cera liquida o decoraciones en interior o exterior.
(Flor de Maria, 2009)

Las manualidades en algunas ocasiones se usan como una forma de terapia ocupacional,
tanto para nifios y para las personas con discapacidades, enfermos con Alzheimer y otras
enfermedades que realizan actividades manuales, las manualidades son positivas ya que no solo
nos abstraen de cualquier otro problema sino que nos ayudan a reforzar la concentracion y
también nos permiten el poder relacionarnos con otras personas, con otro entorno y sobre todo
aprender a hacer algo por nosotros mismos; incluso sirve como terapia en personas que no

acaban o no saben coOmo integrarse.

Como antes se menciona, las manualidades también refuerzan la autoestima, ser capaz de hacer
un trabajo manual y hacerlo bien es importante sobre todo para los nifios que se demuestran a si

mismos que son capaces de esforzarse y realizar los proyectos de la mejor manera.

La empresa “Crear-T Detalles” inici6 sus labores en diciembre de 2017 en el municipio de
Usulutan. Luego de participar en un programa impulsado por el gobierno del Pais, fue
seleccionado como uno de los emprendimientos con gran potencial, lo que le permitio ser

acreedor de Capital Semilla; de esta forma invirti6 en la adquisicién de equipo y herramientas
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que le permitieron establecer su negocio, comenzar sus operaciones comerciales, ofrecer al
publico en general sus detalles personalizados hechos a mano y los servicios de decoracion para

eventos sociales.

Luego de dos afios de ofrecer sus servicios y productos en el departamento de Usulutan ha
logrado ingresar a diversos municipios de la zona oriental del pais, logrando asi uno de los
principales suefios del propietario, expandir su negocio.

No obstante, la empresa no cuenta con las herramientas esenciales de marketing, tal como
el plan de promocién digital, lo que obstaculiza a la empresa para poder generar mayores ventas

de sus productos y servicios, y por ende un mayor ingreso econémico para si misma.

La creacion y aplicacion de un Plan de Promocidn Digital es de suma importancia dentro
de las organizaciones, ya que este define las acciones y estrategias a seguir para una interaccion
eficaz con los clientes actuales y potenciales. La falta de dicho plan, limita a la empresa en la
creacion de sus objetivos, metas, estrategias y un plan de inversion, siendo estas las principales
causas del fracaso de las campafias publicitarias al no tener una vision clara de lo que se quiere
lograr a futuro y a la falta de capacidad para atender variaciones que se puedan presentar
respecto al entorno externo de la empresa, como lo son sus principales competidores y las

preferencias cambiantes de los clientes.

1.1.1 Situacion Problematica

El Marketing Digital es una forma de mercadotecnia en linea que solo utiliza los nuevos
medios y canales publicitarios digitales como Internet, mévil y computadora; y que gracias al
poder de la tecnologia permite crear productos y servicios personalizados y medir todo lo que

ocurre para crear experiencias de cliente Unicas y memorables en beneficio mutuo. (Pérez, 2019)

Un Plan de Promocién Digital es un informe que contiene los objetivos que se pretenden
alcanzar, asi como las estrategias y tacticas que se emplearan para alcanzarlos. La elaboracion de
este plan se logra a traves de una investigacion profunda realizada en la empresa y en su entorno.
Este plan no solo detalla como se encuentra la empresa actualmente, sino que también explica la

direccion que la empresa pretende tomar.

La finalidad primordial de un plan de promocion digital es establecer lineamientos que se

deben seguir con el fin de incrementar las ventas de la empresa y por ende el ingreso econémico.


https://www.iebschool.com/blog/que-es-marketing-digital/
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El incremento de las ventas es el resultado del cumplimento de las estrategias que se plantean y
los objetivos que la empresa desea cumplir. Para poder incrementar las ventas dentro de una
empresa no solo basta con producir mas productos, es necesario saber qué productos producir en
base a lo que el cliente necesita y saber qué estrategias se deben emplear para llegar al publico

objetivo y convertirlos en clientes.

Una empresa con un bajo indice de ventas, es una empresa que va en camino a la quiebra
y posteriormente a su desaparicion del mercado. Segun estudios se ha demostrado que en
paises en desarrollo entre un 50% y 75% de las empresas dejan de existir durante los

primeros tres afios, y que la razon es que el negocio no es rentable. (Destino Negocio)

Contar con un Plan de Promocidn Digital no garantiza a la empresa que sus ventas incrementen
si este no es desarrollado de una manera correcta, se deben seguir las estrategias de la manera
que se establezca en el plan, se debe contar con una planeacion coordinada y con un sistema de
control que permita verificar los resultados obtenidos durante las diferentes etapas de la

implementacion del plan.

Por lo tanto, el presente estudio pretende determinar la relevancia que tiene la elaboracion de un
plan de promocion digital que contenga objetivos, estrategias, técnicas, acciones y fases de

implementacidn, en las ventas de la empresa.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El marketing digital tiene sus inicios en los afios noventa, su finalidad era mostrar publicidad a
sus clientes a través de las primeras paginas web que se desarrollaron. Sin embargo, no fue hasta
la aparicién de las nuevas herramientas sociales y moviles cuando este tipo de marketing se
amplid, generando proyectos y estrategias para maximizar el uso de las diferentes plataformas
que se iban desarrollando.?

La finalidad de estas estrategias era crear una experiencia que involucre a los usuarios,

cambiando la percepcion que las personas tenian respecto a la marca de la cual eran clientes, esto

! Susana Gleano; M4ARKETING ECOMMERCE M* “Definicion de marketing digital, su historia, objetivos y sus
grandes tendencias”. Retomado de: https://.google.com/amp/s/marketingdecommerce.mx/marketing-digital-
definition-historia/amp/
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pudo ser posible debido a la aparicion de las redes sociales, permitiendo una interaccion directa

entre el cliente y la marca. (Galeano, 2019)

El surgimiento de un plan de promocion digital, ha logrado que muchas empresas tengan una
mejor adaptacion a la era digital y asi mismo con sus clientes, obteniendo como resultado un

incremento en sus ventas y asi mismo la fidelizacion de sus consumidores.

Los medios digitales han ocasionado que se revolucione el mundo del marketing y por ende los
planes de promocidén y publicidad dentro de las empresas. Esto ha llevado a que las compafiias

inviertan mayormente en promocion digital y no tanto en marketing convencional.

La empresa Crear-T Detalles a pesar de contar con un buen segmento de mercado, se encuentra
limitada en cuanto a esta gran herramienta del marketing, un Plan de Promocién Digital, lo que
obstaculiza las ventas de sus productos y servicios, obteniendo menores ganancias, pérdida de

materia prima y alarga el proceso de retorno de inversion.

La implementacién de un Plan de Promocion Digital es de mucha importancia para las empresas
en la actualidad, ya que esta permite definir las acciones que la empresa debe tomar para llegar a
su publico objetivo. El no contar con este plan, conlleva a la falta de objetivos, metas, estrategias
y un presupuesto para la realizacion y ejecucién de las acciones que la empresa debe tomar,

siendo esta una de las principales causas del fracaso de las empresas.

1.3 ANTECEDENTES DE PROYECTOS
-Plan de Marketing Digital para PYME, Cordoba, 2014. (Marcelo, 2014)

El estudio establece la diferencia entre el marketing convencional y el marketing digital, los
beneficios que este genera y los medios que se utilizan para desarrollarse. Las estrategias que se
implementan tienen como objetivo incrementar la participacion de la marca en los medios

digitales y asi poder ser reconocida por prospectos potenciales y convertirlos en clientes.

-Plan de Marketing Digital 2014 para la empresa de Servicios TBL S.A. de la ciudad de
Guayaquil, Ecuador, 2015 (Mariduefia & Paredes, 2015)

Este estudio permitio incrementar las ventas del servicio de cursos y seminario que ofrecia la

empresa, a través estrategias de posicionamiento de marca en las diferentes plataformas y medios
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digitales. Se establecieron metodologias en base a los objetivos que impulsaran el crecimiento de

la empresa y de esta misma forma aumentara su nivel de ventas.

-Plan estratégico de Publicidad y Promocion para incrementar las ventas de los productos de la
cooperativa agropecuaria Nuevo Modelo de Esperanza, municipio de Jiquilisco, Usulutan, 2019
(Cruz, Herrera, & Leon, 2019)

Se investigo el posicionamiento que tenia la empresa y si sus productos eran conocidos por el
publico en general. Se realizé un analisis para determinar cual era el producto mas determinante,
la forma en que a las personas les gustaria adquirirlo y el precio que estos estarian dispuestos a
pagar por él. Establecieron un plan de publicidad y promocion, con objetivos y metas

especificos, y los medios a utilizar para implementar este plan.

1.4 ENUNCIADO DEL PROBLEMA
¢En qué medida un Plan de Promocién Digital influye directamente en el incremento de las

ventas de la empresa Crear-T Detalles?

1.5 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

Un plan de promocién digital establece los objetivos, la planificacion de estrategias y
acciones de Marketing a desarrollar, con la finalidad de que todo lo que se plantee en él tenga
una justificacion y se puedan conseguir los objetivos trazados por la empresa. Para ello,
previamente se debe definir qué se quiere conseguir, a quién se quiere dirigir la comunicacion y

como se van a desarrollar las acciones.

TIGO, es un operador de telefonia movil latinoamericano que utiliza el marketing digital en su
maxima expresion, bombardea la web con anuncios publicitarios en todos los medios de red

social y permite a los clientes una comunicacion de varias vias en la que estos pueden expresar
sus diversas opiniones, esto ha sido parte fundamental para lograr el alcance de clientes que la

empresa quiere, y van por mas.

Otro ejemplo de empresa que ha tenido éxito debido al uso de un buen plan de marketing digital
es Avianca, esta empresa usa el internet para hablarle a sus clientes y asi mismo escucharlos y
entenderlos, para ellos no se trata solo de bombardear las redes con anuncios publicitarios sino
también de conocer las preferencias de sus consumidores, asi es como han logrado comprender

que para el rubro de su negocio es mas efectivo utilizar Facebook e Instagram para publicar
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promociones y acciones que ofrecen, y que Twitter les es mas rentable para solucionar de

inmediato problemas y quejas.

Actualmente la mayoria de las pequefias y medianas empresas hacen publicaciones en las
diferentes plataformas digitales sin tener ningln criterio tactico, es decir, lo hacen Unicamente
por contar con informacién en sus plataformas y que de esta forma no se encuentren vacias,
aunque lo publicado en estos medios no tenga relevancia para el pablico, esto se da porque no

tienen objetivos ni un plan de accion que les permita alcanzarlos.

Es por eso que se considera necesario crear un plan de promocion digital para la empresa Crear-
T Detalles, con el fin de aumentar sus ventas a través del mundo digital, que es donde se
encuentra el mayor grupo de clientes reales y potenciales, y al mismo tiempo desarrollar

indicadores de mercado que le permitan generar publicidad efectiva.

Al realizarse un analisis interno de su situacion digital se encuentra que la empresa no esta
alcanzando su publico objetivo, solo a una minoria de este, por ende, es necesario trazar nuevas

estrategias para alcanzar a todo el pablico objetivo y a posibles clientes potenciales.

En la investigacion de su analisis externo se logra detectar que compite dentro de un mercado
donde emergen competidores y los gustos y preferencias de los clientes son extremadamente
cambiantes, por tanto, es imprescindible crear los perfiles en funcion de intereses,

comportamientos, preocupaciones, demografia, entre otros, de nuestro publico objetivo.

El proyecto sera una forma practica y puntual de llevar los conocimientos adquiridos en el
estudio superior a una causa real para la empresa Crear-T Detalles, este plan servira como
instrumento de referencia para la toma de decisiones de la empresa, este permitira (a la empresa)
abrir sus puertas al mundo digital con objetivos debidamente establecidos, por tanto el mayor
beneficio sera para la empresa en general y asi mismo permitira que los disefiadores del plan

adquieran una mayor experiencia para el campo laboral.

Crear un plan de promocion digital permitira que la empresa muestre contenido de calidad al
pablico en general y de este modo encontrar a los leads (se trata de un cliente potencial de la
marca que demostro interés en consumir el producto o servicio) con los que se debe trabajar

para lograr que se fidelicen con la marca.
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El impacto de la creacion de un plan de marketing digital se vera reflejado en el incremento de
las ventas debido a la utilizacion de redes virtuales como un medio de captacion de clientes, a
través de las redes es posible promocionar los productos en una amplia &rea geogréfica. El
aumento de ventas genera la oportunidad de adquirir maquinaria mas eficiente para la
elaboracion de los productos que esta ofrece, asi mismo fortalece las capacidades de la empresa

para seguir subsistiendo y generar mejores contenidos digitales para el publico en general.

Lo novedoso de esta investigacion radica en crear técnicas de atraccion y captacion de clientes a
través de todos los medios virtuales existentes y la importancia de esto es que cuantos mas
clientes potenciales se tengan a disposicion de la empresa, mayores son las posibilidades de
aumentar los resultados a medio y largo plazo.

1.6 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.6.1 Objetivo General

Disefar un plan de promocién digital que permita incrementar las ventas de los productos y

servicios que ofrece la empresa Crear-T Detalles.

1.6.2 Objetivos Especificos

*Conocer la situacion actual de la empresa para determinar su ambiente del mercado actual.
[dentificar estrategias de promocion digital para conocer el posicionamiento de la marca.
*Describir el método de evaluacion y control para conocer los resultados de ventas.

*Indagar la viabilidad de la creacion de un Plan de Promocién Digital con el objetivo de

incrementar las ventas de la empresa Crear-T Detalles.

1.7 LIMITACIONES Y DELIMITACIONES
1.7.1 Delimitaciones

1.7.1.1 Delimitacion temporal. El andlisis investigativo sera realizado con datos
tomados del afio 2020 mediante la implementacion de estrategias y acciones definidas en el

presente documento, se pretende que su proyeccion sea de 1 afio.

1.7.1.2 Delimitacion espacial. El estudio es valido sélo para el uso que la empresa

estime conveniente, este se realizé de forma virtual.
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1.7.2 Limitaciones

1.7.2.1 Limitaciones temporales. La investigacion de campo se ve afectada debido a la
situacion global que esta sucediendo con la Pandemia del COVID-19, esto imposibilita la
realizacion de entrevistas de caracter presencial a clientes actuales y potenciales; asi mismo la

entrevista presencial al propietario de la empresa.



CAPITULO II
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2.0 MARCO REFERENCIAL
2.1 MARCO HISTORICO
2.1.1 Historia de la Promocion Digital (VI)

Si se define la promocion aplicada en ventas en tres momentos sencillos, estos serian en
primer lugar “un incentivo directo”, dirigido a un “target” (segundo momento) que bien puede
ser la fuerza de ventas, el distribuidor o el consumidor; para lograr el tercer momento: “una venta
inmediata”. Desde las muestras hasta los cupones, la historia de la promocién en ventas va en
medio del enredo del “push” al “pull” (términos anglosajones que involucran mas y menos

intermediarios para hacer llegar el producto al consumidor final).?

En el marketing y sus estrategias de los Gltimos afios (o mejor dicho décadas), la promocién de
ventas se ha convertido en el arma de muchas empresas y en estrategia para muchos mercados. A
la vista saltan las estadisticas que reflejan que la inversién realizada en promocion de ventas
representa un porcentaje muy importante del presupuesto anual de marketing en general, y de

comunicacion en particular, llegando a alcanzar niveles superiores al 50% de este tltimo.®

La promocién se volvié una forma de contacto humano del dia a dia. Es creciente la inversion en
actividades promocionales (juegos, concursos, tarjetas de fidelizacion, animacion en el punto de
venta). Todo esto ha provocado un relanzamiento de la forma de hacer mercadeo para hacer
Ilegar el mensaje. Las empresas experimentan, afio tras afio, para asociar dichas actividades con
un importante incremento en su facturacion. Logicamente, gracias a esto se originan empresas

dedicadas a la planificacion y ejecucion de campafias promocionales.

La promocién de ventas sigue siendo considerada como una herramienta tactica por una parte de
la comunidad cientifica, cuya Unica misién es la de conseguir un incremento significativo de las
ventas a corto plazo, siendo juzgada como una actividad limitada a realizar reducciones directas
o indirectas del precio, que ofrece como unico incentivo al consumidor un beneficio econémico
por comprar un producto en promocion. Por todos esos motivos anteriores, es bueno reflexionar

como mercaddlogo y considerar necesario un nuevo enfoque de gestion de la promocion de

2 Roman Coy, David; Tesis doctoral en comunicacion Digital e Interactiva: “Un analisis de las promociones de ventas
al consumidor: los cambios que supone la introduccion de los smartphones en esta tactica de marketing”; Universidad
de Catalunya; Marzo, 2016.

% 1bid.
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ventas que permita utilizar esta herramienta comercial de una forma eficiente, segun el caso,

claro esta.

Tradicionalmente, las empresas han utilizado la promocion como ultimo recurso para el
cumplimiento de los objetivos de ventas. Esta forma de actuar representa una clara orientacion a
la venta, cuando se trata de analizar la gestion promocional. Y hoy en dia son maltiples factores
los que provocan una mayor utilizacion de la promocion por parte de las empresas fabricantes en
los mercados de consumo. No se busca justificar una ruptura con esta ética de gestion, y
comenzar con una nueva definicion de promocion de ventas que genere repercusiones internas

para la empresa su realizacion.

La creatividad es fundamental, hay que reinventar y reinventarse. Una vez definido el objeto de
estudio, se debe analizar el papel que juegan las acciones promocionales en el establecimiento de
relaciones estables con el consumidor (después de todo, que seria de la empresa sin un cliente).
Todo esto tiene un propdsito y un fin, que es proponer un modelo de la gestion promocional, en
teoria sin duda alguna (el papel lo aguanta todo dicen), pero disefiado para la adquisicion de
diversos objetivos comerciales, y no Unicamente la obtencidn de ventas a corto plazo, por parte

de las acciones promocionales desarrolladas por las empresas fabricantes. (Camacho, 2015)

En la actualidad un Plan de Promocion Digital es implementado en las empresas, con el fin de
alcanzar a un mayor nimero de clientes en la era digital, haciendo uso de las plataformas que
este ofrece o en las que la empresa a través de un estudio ha seleccionado. Su objetivo principal

es incrementar las ventas.

A traveés de los afios se ha comprobado que las empresas que no innovan en la forma de hacer
marketing digital no logran crecer e incrementar sus ventas, lo que las lleva a la quiebra y por

ende a su desaparicion del mercado.

2.1.2 Incremento de Ventas (VD)

Las ventas durante la historia ha sido un pilar importante en todos los sectores, ya que siempre
existe algo que vender, pero antes de lograr una venta se necesita una negociacion gque se puede
dar de menor a mayor ya que todo eso dependera del valor del articulo o servicio, es decir que las

ventas se realizan con dos personajes principales un vendedor y un consumidor que intercambia
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un producto del mismo valor, en la actualidad siendo este el modo tradicional, sin embargo

existen diferentes tipos de ventas que a continuacion se mencionan:

Ventas directas: Involucran contacto directo entre comprador y vendedor (ventas al

detalle, ventas puerta a puerta, venta social).

Ventas industriales: Ventas de una empresa a otra.

Ventas indirectas: Ocurre un contacto, pero no en persona (tele mercaded, correo).

Ventas electronicas: Via internet (servicio de empresa a empresa, negocio a consumidor,
consumidor a consumidor).

Ventas intermedias: Por medio de corredores.*

¢Por queé es importante incrementar ventas?

Las ventas en las pequefias y medianas empresas, garantizan la proximidad al cliente
adaptandose a las necesidades y a la satisfaccion que buscan al adquirir un producto o un
servicio, de la misma manera esto nos permite poder conocer mas sobre los gustos y

preferencia que tienen los consumidores al suplir estas necesidades. (Belllanire, 2014)

Las ventas estan directamente vinculadas con la importancia de la rentabilidad de un negocio, es

por ello que existen diferentes factores que influyen en el incremento de las ventas, las cuales se

presentan a continuacion:

Ubicacion del local: La localizacion de un negocio es una cuestion significativa, tanto asi

que, en algunos casos, la principal causa de pérdida de clientes puede estar vinculada con
este hecho. La direccion no solo adquiere sentido por si misma, sino también, por su
vinculacion con el entorno.

Ausencia de presencia online: Muchos clientes buscan informacién online del negocio

antes de poder realizar una compra, ya que al no tener una 6ptima presencia digital al no
invertir en una pagina web, comunicacion en redes sociales y marketing online puede
hacer que el negocio cierre la puerta de entrada a potenciales clientes que podrian llegar

al local a través de este canal.

4 Bellanire AlguinoMorfin; Gestiopolis; “La importancia de las ventasen las empresas”; Mazo, 2014. Retomado de:
https://www.gestipolis.com/la-importancia-de -las-ventas-en-las-empresas/
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e No poner los precios en el escaparate: Quienes no dan visibilidad al coste de un producto

en el escaparate de una tienda pueden producir una percepcion equivocada en muchos
clientes que prefieren no entrar porque deducen que el costo de los productos es alto.

e Errores de atencion al cliente: La opinidn que un consumidor tiene respecto a su compra

en un punto de venta determinado puede ser distinta a la percepcidn que un negocio tiene
el servicio que ofrece, sin embargo, existen medidas para analizar la situacion con
objetividad. Por ejemplo, la técnica del cliente misterioso que acude al punto de venta
asumiendo el rol de un comprador cuando en realidad es un evaluador del servicio

recibido. °

2.1.3 Generalidades de las empresas de manualidades a nivel mundial

Una empresa de manualidades es la que se dedica a la elaboracion de productos de manera
manual o0 semi manual, es decir que, con poca utilizacion de equipos o herramientas industriales;
entre sus principales objetivos esta satisfacer a sus clientes creando los productos que estos

necesitan y a la vez obtener ganancias con la realizacion de estos.

En este tipo de empresas pueden operar tanto mujeres como hombres, éstos disponen de su
creatividad y de esta manera elaboran detalles para cada tipo de ocasion que el cliente lo necesite
o solicite. Un punto clave en este tipo de empresas es la fabricacion de los articulos de acuerdo a
lo que el cliente necesita, teniendo de esta forma como principal objetivo lograr la satisfaccion

del cliente.

A nivel mundial existen diferentes tipos de empresas que se dedican a la elaboracion de articulos
manuales, cada una de estas se destaca en un rubro determinado, estos pueden ser: productos de

madera, cartdn, papel, entre otros.

La historia de las manualidades y su desarrollo suponen una gran realizacion personal, es la
forma de que nuestras manos puedan crear cosas Unicas e irrepetibles. Las diferencias técnicas
que implica la realizacion de cualquier trabajo de manualidades permiten alcanzar un gran
desarrollo motriz, siendo una actividad muy recomendada tanto para nifios como para los

adolescentes, ya que les ayuda a potenciar su capacidad para manejar instrumentos, sus

5 Nicuesa, Maite; Empresariados; “Cuatro factores que influyen en las ventas de una tienda”; Marzo, 2019. Retomado
de: https://fempresariados.com/cuatro-factores-que-influyen-en-las-ventas-de-una-tienda/
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habilidades para emplear combinaciones de colores, su imaginacion y su motricidad, haciendo
posible un desarrollo adecuado de los mismos mientras disfrutan con una actividad muy

gratificante y divertida.

El ser humano siempre ha demostrado un gran interés por los trabajos manuales, la artesania y la
creacion artistica con diversos materiales, hoy en dia los artesanos que realizan manualidades
han seguido los pasos que se iniciaron en aquella época y existen muchos que han sabido crear
un negocio de su habilidad. Aparecen diversas empresas formadas por personas que son capaces
de fabricar pequefias maravillas empleando diversas técnicas. Esta forma de negocio es una
opcion muy interesante para los amantes de las manualidades, ya que no todo el mundo posee la
habilidad suficiente para realizar este tipo de creaciones, por lo que debe recurrir a alguien que,
si sea capaz de dar vida a un papel, que pueda dar forma a una determinada tela para ofrecerle a

los consumidores justo ese detalle que estaban buscando.

2.1.4 Generalidades de las empresas de manualidades en EI Salvador

El Salvador se caracteriza por sus pueblos coloniales en los cuales se realizan artesanias o
productos fabricados de manera manual, sin embargo, estos cuentan con caracteristicas
singulares de cada sector en el que se elaboran. Con el paso del tiempo estas empresas han ido

evolucionando y han podido fabricar estos productos a mayor escala.®

Una de las artes mas representativas en El Salvador son las artesanias, estas han sido
impulsadoras del turismo y consideradas como parte del patrimonio cultural, entre las que
existen diversos tipos y se producen en diversos pueblos dedicados a este oficio. Se trabaja con

materias muy diversas desde arcilla, madera, mimbre, hojalata, chatarra, entre otros. ’

Las artesanias son una manifestacion artistica que se ha llegado a convertir en producto
de exportacion, asi como también en un producto de mucha demanda para el consumo interno

del pais, en productos como hamacas, muebles, réplicas de vasijas, entre otras. &

® Torres Parada, Pablo Ernesto; Argueta Ramirez, Nelson de Jesus; Trabajo de Graduacion para optar al grado de
Maestro en Administracion de Negocios con Especialidad en Comercio Electronico; “Propuesta sobre la factibilidad
financiera del comercio electrénico como canal de exportacion hacia Estados Unidos de América para las pequefias
empresas productoras de artesanias de El Salvador”; San Salvador, Septiembre 2009.

7 1hid.

8 1hid.
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El Salvador es una tierra de artesanias populares representada fundamentalmente por sus
bellas ceramicas, representando los principales atractivos de la regién. Los lugares artesanales
maés conocidos de El Salvador son los que se distinguen en las localidades de llobasco, ubicado
en el departamento de Cabafias, Guatagiagua en San Miguel, Cojutepeque en Cuscatlan; las
figuras que se elaboran en estas localidades son de diferentes disefios, lo que ha revolucionado
sus tradicionales pardmetros para aprovechar el aumento del turismo. Estas localidades son las
mas representativas cuando se habla de artesanias salvadorefias, en general las artesanias son
hechas de barro de diferentes calidades. Al hablar de estos lugares, se habla en El Salvador de

herencias historicas de los antepasados que se han transmitido en generacion en generacion. °

Este rubro se ha extendido y ha dado paso al surgimiento de empresas que elaboran articulos
manuales con un enfoque diferente; este enfoque se puede determinar como productos
completamente personalizados para cada ocasion, siendo una innovacion en el rubro de estas

empresas.

2.1.5 Generalidades de la empresa de manualidades Crear-T Detalles

Crear-T Detalles fue fundada en el afio 2014 por su propietario Natanael Molina, un joven
visionario que se llend de valentia y emprendi6 su propio negocio de tarjetas y regalos manuales,
tomando en cuenta que este tipo de negocios era realizado por mas mujeres, pero esto no lo
detuvo sigui6 adelante con sus suefios de ser el mejor en su trabajo y ser reconocido no solo

localmente sino mas bien de manera nacional y poder abrir fronteras con su trabajo.

Con el paso del tiempo la empresa ha dado pequefios pasos, pero siempre hacia delante; con la
ayuda de la tecnologia, la empresa ha podido llegar a una gran variedad de negocios de la misma

categoria siendo las redes sociales su mejor carta de presentacion.

Crear-T Detalles siempre busca la manera de innovar y mejorar su calidad con maquinaria
idonea para la labor del troquelado de tarjetas, las cuales son uno de sus mejores productos;
También, junto con la creatividad y la pasion por el trabajo de calidad, la empresa competitiva
con las grandes empresas de esta industria, cumpliendo asi el suefio visionario de ser el nimero

uno.

® 1bid.
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A) Vision de la empresa Crear-T Detalles

Ser reconocida como la mejor empresa de manualidades en el pais, por la calidad y originalidad
en nuestros productos, realizados con maquinaria especializada para la elaboracion de tarjetas

trogqueladas, brindando a nuestros clientes productos personalizados y de alta calidad.
B) Misién de la empresa Crear-T Detalles

Crear-T Detalles se preocupa por satisfacer las necesidades del cliente con excelente calidad en
nuestros productos y servicios, siendo reconocida como una de las mejores empresas de
manualidades a escala nacional e internacional mediante de las redes sociales, y asi expandirnos

en el mercado.

C) Valores de la empresa Creart-T Detalles

e Originalidad.

Enfocados en que ninguna pieza sea igual a la otra, dado que los procesos de fabricacion

artesanales son llevados a cabo cuidando cada detalle.
e Experiencia.

Enfocados en el conocimiento de los materiales ideales para la creacion de los productos de

mejor calidad.
e Pasion por el arte.

Enfocados en la creacién de manualidades, explotando la creatividad en cada uno de ellos,

haciendo de cada pieza una obra de arte Unica.
Productos que elaboran

La empresa Crear-T Detalles se dedica a la elaboracion de detalles personalizados para toda

ocasion y a la prestacion de servicios de decoracion para todo de evento social.
Dimensién de la empresa

Crear-T Detalles es una micro empresa, cuenta con una persona, quien es el propietario, que se

dedica a la compra de materiales, elaboracién de los productos y la distribucién de estos.
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2.2 MARCO TEORICO

2.2.1 Plan de Promocién Digital
Un plan de promocion digital es uno de los recursos mas importantes dentro del
marketing. A través de esta, las empresas dan a conocer sus productos, crean una necesidad de

ellos en el mercado y asi mismo permitirle lograr un buen posicionamiento de la marca.

Se debe considerar que para lograr vender un producto o servicio es muy importante tener claro

que estrategias de promocion existen y cuéles son las que mejor se adaptan a la empresa.

El objetivo de la promocion de un producto o servicio es aumentar las ventas del mismo, atraer la
atencion de los clientes y mejorar su imagen de marca. Por un lado, la empresa podra
promocionar de una manera optima sus productos y servicios y los consumidores tendran toda la

informacion que ellos necesitan para elegir o descartar sus productos y/o servicios.

2.2.2 Incremento de ventas

El objetivo principal y fin Gltimo de las actividades de marketing es ayudar a la organizacion a
alcanzar sus objetivos, principalmente en cuanto a ventas y generacion de ingresos, sin
olvidarnos de fortalecer la imagen, consolidar su posicionamiento, aumentar su participacion en

el mercado, y més.

Kotler (2012) nos menciona en su concepto de venta que: “los consumidores y los negocios si se
les deja solos, normalmente no adquiriran una cantidad suficiente de los productos de la
urbanizacion, por lo que resulta necesario implementar estrategias efectivas de marketing para

fomentar e incrementar la venta adecuadamente”. (Pag. 17 y 18)

Aunque la venta en si se puede definir como el proceso de intercambio de elementos de valor
(dinero) por bienes y servicios; va mucho mas alla, puesto que supone desde la busqueda de
compradores (prospectacion), la presentacién del producto (estrategias de venta), la venta en si
(transaccion), y el seguimiento, soporte (post venta) que busca la lealtad de los compradores.

Asi pues, para cada etapa de la venta tenemos actividades y estrategias que ayudan a alcanzar el

objetivo final de cerrar la venta y fomentar la lealtad a la marca. (Fuentes, 2007)
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2.2.3 Situacion Actual

Un analisis de la situacion actual definira todos los clientes potenciales, el crecimiento
proyectado, competidores y una evaluacion realista del negocio. Se trata de la orientacion de
objetivos especificos de la empresa y la identificacion de los factores que apoyan u obstaculizan
esos objetivos, esta evaluacion se llama un anélisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas). Las fortalezas y debilidades implican un andlisis interno de la empresa, mientras
que las oportunidades y amenazas se derivan de un andlisis externo, el FODA generalmente se
presenta como una lista de informacion, pero también puede encajar como modelo de matriz.
A continuacion, se describen las diferentes variables que se deben de tomar en cuenta a la hora

de realizar un andlisis FODA:

2.2.3.1 Fortalezas
Las fortalezas son capacidades, recursos, posiciones alcanzadas y atributos de una organizacion

que ayudaran a crear oportunidades y tener una buena ventaja competitiva.

2.2.3.2 Oportunidades
Son todos los factores externos que tu organizacion puede aprovechar para su beneficio. Estos
elementos pueden ir desde la expansion a otras zonas o paises, los convenios o estrategias con

marcas mas grandes, las ventajas en precios, hasta ampliar la lista de servicios o productos.

2.2.3.3 Amenazas
Se refiere a las situaciones adversas 0 negativas procedentes el exterior a las que se enfrentan las
organizaciones, muchas de las amenazas son situaciones originadas por el surgimiento de nuevos

competidores.

2.2.3.4 Debilidades
Son aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de la
empresa, constituyen una amenaza para la organizacion y deben, por tanto, ser controladas y

superadas.

2.2.4 Mercado actual
El mercado actual es el que efectivamente hay en un momento dado. Muy seguramente sera

inferior al potencial.
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2.2.4.1 Analisis de la competencia
El anélisis de la competencia es el analisis de los recursos, capacidades, estrategias, ventajas
competitivas, fortalezas, debilidades y demas caracteristicas de los actuales y potenciales
competidores (empresas competidoras) de una empresa, que se realiza con el fin de poder tomar

decisiones o formular estrategias que permitan competir con ellos de la mejor manera posible.

Realizar el anélisis de la competencia no solo nos permite estar prevenidos ante las
nuevas acciones o estrategias de nuestros competidores, sino también aprovechar sus
falencias o debilidades, bloquear o hacer frente a sus virtudes o fortalezas, y tomar como
referencia sus productos o las estrategias que mejores resultados les estén dando.
(Kamiya, 2020)

2.2.4.2 Ventajas competitivas de la empresa
Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene una ventaja Unica y sostenible
respecto a sus competidores, y dicha ventaja le permite obtener mejores resultados y, por tanto,

tener una posicion competitiva superior en el mercado.

Existen muchas caracteristicas sobre las que construir ventajas competitivas, pero todas ellas se

pueden clasificar en dos grupos principales:

-Liderazgo en costes: El objetivo es seguir una estrategia que te permita reducir los costes sin
perder la calidad del producto ofrecido. En este caso la empresa logra obtener los costes de
produccion mas bajos que sus competidores, para poder ofrecer el precio mas bajo del mercado.
Siempre existen y existiran clientes, cuya principal variable de decision de compra sea el precio

mas econdmico, obviando otros atributos como la calidad o el servicio.

-Diferenciacion: Disponer de caracteristicas que no poseen los productos competidores te
permite elevar el precio de venta, obviamente siempre y cuando sean apreciadas y valoradas por

los clientes. (Espinosa)

2.2.4.3 Preferencias del mercado
Las preferencias del consumidor estan determinadas por aquellos bienes o servicios que otorgan
una utilidad a este. En otras palabras, estos productos satisfacen las diferentes necesidades que
los consumidores tienen y que pueden conseguir teniendo en cuenta dadas sus respectivas

restricciones presupuestarias.
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Habitualmente, las preferencias del consumidor suelen presentar unas caracteristicas comunes,
como la preferencia por productos novedosos y duraderos, cuya informacion esté presente y
entendible de manera clara gracias a su packaging especialmente y las acciones de marketing que

lo rodean.

Los gustos y comportamientos de los consumidores pueden representarse en un mapa de
preferencias. A través de esta técnica, pueden localizarse los diferentes atributos de los
productos y las necesidades presentadas por los clientes potenciales. Gracias a este tipo
de estudios es mas facil localizar en qué sectores de poblacion trabajar e identificar

posibles nichos de mercado a la hora de lanzar nuevos productos. (Sanchez)

2.2.4.4 Factores de compra
Un cliente esta rodeado por cuatro factores clave al plantearse cualquier compra: el

producto, el precio, la promocién y el canal de venta.
En el &mbito digital existen otros 5 factores que influyen en la decision de compra de un cliente:
*Orden y répido acceso

Los clientes deben orientarse en una tienda online con la misma facilidad que lo harian en una
fisica. Es totalmente necesario que puedan distinguir de inmediato dénde esta cada producto,

mediante un uso adecuado de las categorias.
*Imagenes

Comprar y vender en e-commerce es cada vez mas visual, y sin suficientes iméagenes un cliente

no se sentira seguro.

Anticiparte con buenas imagenes de gran resolucion, que muestren todos los angulos y detalles

posibles, es la mejor forma de resolver hasta la duda mas extrafia.
*Influencia social

La opinidn generalizada sobre un tipo de producto o marca en un grupo con ciertas

caracteristicas demograficas influye en la decision particular de un cliente.

*Sensaciones
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La psicologia del individuo juega un papel muy importante a la hora de decidirse 0 no por un
producto. Este es el factor mas dificil de medir y anticipar, ya que cada persona es unica. Sin
embargo, hay algunos elementos de disefio que influyen positivamente en todo el mundo,
ademas de patrones de conducta y comportamiento online comunes en grupos sociales que se
pueden estudiar, tanto mediante analiticas como con grupos de testeo antes de un lanzamiento de

producto.®

2.2.4.5 Segmentacion del mercado
La segmentacion de mercado es un proceso de marketing mediante el que una empresa divide un
amplio mercado en grupos mas pequefios para integrantes con semejanzas o ciertas

caracteristicas en coman.

Una vez dividido el publico objetivo, serd mas sencillo elaborar una estrategia de
marketing més efectiva para cada grupo en cuestion de esta manera, se focaliza el
esfuerzo y el trabajo logrando reducir el coste, en comparacién con una campafa
enfocada a un publico mayor y mas heterogéneo. Ademas, el resultado suele ser mas

rapido y satisfactorio. (Galan , Segmentacion de Mercado, s.f.)

2.2.4.6 Perfil del consumidor
Un perfil del consumidor es el conjunto de caracteristicas que, con base en el analisis de las

variables de un mercado, describe al cliente meta.

El perfil del consumidor es una herramienta que, entre otras, le permite a la empresa:

Conocer y entender a sus clientes

Ofrecerles los productos y servicios que en realidad demandan

Desarrollar estrategias de venta enfocadas en las caracteristicas definidas en el perfil
Establecer los canales a través de los cuales podra contactar a los clientes potenciales

Identificar mas efectivamente a sus competidores. (Experto, 2002)

10 Mufioz, Alma; El blog de Sales Layer; “Factores que influyen en la decision de compra al cliente”; Agosto, 2018.
Retomado de: https://www.google.com/amp/s/blog.saleslayer.com/es/factores-que-influyen-en-la-
decisi%25C3%25B3n-de-compra-del-cliente%3fhs_amp=true.
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2.2.5 Estrategias de promocién y publicidad (V1)
Las estrategias de promocidn son uno de los recursos de marketing mas importantes, con
ellas podras dar a conocer tus productos, poder crear la necesidad de ellos en el mercado
y a la vez poder conseguir un buen posicionamiento de la marca, el objetivo de las
estrategias de promocion y publicidad es el aumento de las ventas, atraer la atencién de

los clientes y mejorar la calidad de la marca. (Rodriguez, 2017)

2.2.5.1 Publicidad digital

La publicidad digital viene a ser una combinacion entre aspectos creativos y técnicos del
internet. La publicidad digital no solo implica construir y promover un sitio web, ni tampoco
colocar anuncios de banner desde un sitio web a otro, dar fuerzas a redes sociales, promover la

marca e imagen de la empresa. !

La publicidad digital requiere de una estrategia comprensiva que logra la sinergia entre el
modelo de negocio y la meta de las ventas ya sea con las funciones y apariencias del sitio web,
enfocandose en si en su target de mercado a través de una eleccién apropiada del tipo de

publicidad, medios y disefio. *2
Entre los tipos de publicidad digital se encuentran:

*Redes Sociales: Utilizamos las redes sociales méas conocidas para hacer llegar a la marca a los

mercados mas amplios, ademas hay que tener muy presente que estar en una red social es un
error. Una empresa debe de tener presente varias redes, pero los contenidos no pueden ser los
mismos en todas ellas, ya que tienen codigos y usuarios que son totalmente diferentes, en
general, Facebook, Twitter, LinkedIn y YouTube son las 4 redes en la que la mayoria de las

empresas les interesa estar muy presentes, pero con usos muy diferentes en cada una de ellas:

Facebook: Es la red social en la que podemos realizar una mayor cantidad de promociones, con

uso de medios audiovisuales integrados y gran repercusion en la audiencia. Por el contrario, los

11 Mendoza Pacheco, Lizbeth; Revista Digital “Investigacién y Negocios”; “Publicidad digital y redes sociales
dirigidas a jovenes de la ciudad de Sucre”; Mayo, 2017.

12 1hid.

13 1hid.
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usuarios de Facebook suelen no ser demasiados proclives a la hora de tener una interaccién con

la marca a no ser que estos obtengan algin beneficio a cambio. *#

*Twitter: Al contrario que Facebook Twitter es una red social con mucha mas resistencia a los
mensajes promocionales, en Twitter también se da la aportacion de contenidos que el usuario
considere valiosos entre algunos de estos contenidos estan: Consejos, noticias relacionadas con
nuestro sector, comentarios e interaccion, es el mejor medio para poder dar a conocer lo que los

clientes potenciales opinan de nuestros productos. °

+LinkedIn: Este no es buen medio para realizar publicidad, las funciones habituales para aquellas
empresas que usan esta aplicacion son el poder expandir su red de contactos profesionales y a la
vez seleccionar el personal. A la vez tiene funciones atiles como las recomendaciones

profesionales que son muy valoradas por los especialistas de recursos humanos. 8

*YouTube: Es el paraiso de la promocién viral. Cualquier empresa puede publicar un video en
YouTube. Los usuarios de esta aplicacion tienen a difundir rapidamente aquellos videos que les
resultan graciosos y a la vez interesantes. Por el contrario, esto puede hundir muy rapidamente la

reputacion de una empresa que no conecte con el gusto de los usuarios.’

2.2.5.2 Marketing en redes sociales

El marketing en redes sociales hace referencia a todas aquellas actividades realizadas con
el fin de promover una marca a través de redes sociales como Facebook, Twitter, YouTube,
Instagram entre otras, las cuales se encuentran en su mayor apego entre los usuarios de internet,
asi facilitan la interaccion de la marca con su publico objetivo a un nivel mucho mas

personalizado y dindmico que con las técnicas de mercadeo tradicional.

Una téctica de marketing en redes sociales puede abarcar desde la produccion de contenido para
un blog o Twitter, hasta el despliegue de muchas actividades que integren varias redes sociales,

videos en YouTube y blogs, lo importante es saber adaptarlas a las necesidades de cada empresa,

14 1bid.
15 1bid.
18 1bid.
17 1bid.
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de manera que mejore la calidad de su imagen y posicionamiento de marca, para poder recolectar

informacion estratégica sobre los clientes, entre otros beneficios.

Las redes sociales no son mas que la evolucién de las tradicionales maneras de comunicacion del
ser humano, que han avanzado con el uso de nuevos canales y herramientas que se basan en la

co-creacion, conocimiento colectivo y confianza generalizada.

Dentro de estos nuevos canales podemos encontrar multitud de clasificaciones diferentes como
son blogs, agregadores de noticias, wikis... que usados conjuntamente nos permiten una

potencial interaccion con miles de personas con nuestras mismas inquietudes. (Merodio, 2010,

pag. 5)

2.2.5.3 Marketing de contenido

El Marketing de Contenido es una manera de involucrar al publico objetivo y hacer
crecer la red de leads y clientes a través de la creacion de contenidos relevantes y valiosos,
atrayendo, involucrando y generando valor para las personas y, de esa forma, crear una

percepcion positiva de la marca, generando a la vez mas negocios. *

Ademas, el Marketing de Contenidos es una estrategia de Marketing enfocada en atraer clientes
potenciales de una manera natural, a partir de contenidos relevantes que se distribuyen en los

distintos canales y medios digitales en los que esta la audiencia.*®
¢Para qué sirve el Marketing de Contenidos?

El Marketing de Contenidos es una forma del marketing digital que, con la creacion de espacios

y contenidos relevantes, consigue:

e Aumentar las ventas

e Crear vinculos con las personas
e Poder solucionar problemas

e Posicionar busquedas

e Comunicar valores

18 Giraldo, Valentina; Rock content; “Marketing de contenidos: la estrategia digital que debes conocer a profundidad”;
2019. Retomado de: https//www.google.com/amp/s/rockcontent.com/es/blog/marketing-de-contenidos/amp/
19 1hid.
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El objetivo final del marketing de contenidos es traer siempre resultados positivos para las

empresas.

¢ Cuales son los beneficios del Marketing de Contenidos?

1.

Aumentar el trafico de su sitio: La transformacion digital ha hecho que la mayoria de las

personas utilicé el internet para la basqueda de informacion, especialmente en los
mecanismos de busqueda como Google. Es decir, el sitio es la puerta de entrada principal
para nuevos clientes. Las empresas que utilizan el marketing de contenidos tienen en
promedio, el doble de visitas en sus paginas web y si producen mas de 13 contenidos por
mes, ese nimero se cuadriplica. %

Genera Brand Awareness: La produccion de contenidos contribuye a que mas personas

puedan reconocer la marca y conozcan los productos y servicios que la empresa ofrece.
Las personas tienden a comprar marcas que les son familiares y por las que sienten méas
atraccion. 2

Aumenta el Engagement con tu marca: EI engagement busca construir una relacion

cercana y constante con una audiencia selecta, produciendo contenidos de alta calidad, a
la vez aumenta las interacciones de las personas con la marca.?

Educa el mercado: Muchas veces, el publico objetivo no entiende bien el mercado en el

que estan insertados, como por ejemplo para que sirven los productos de la empresa, etc.
En este caso no hay que desistir pues ya que estos producen contenidos que respondan
todas las deudas de los clientes y que les ensefien todo lo que necesitan saber para tomar
la decision de compra por si mismos. 2

Genera ventas a un mediano plazo: El poder aumentar las ventas significa enfocar la

produccidn de contenidos para guiar a tus leads por todo el proceso de compra 'y

prepararlos para una buena toma de decisiones.?*

20 1bid.
2 1bid.
22 1bid.
2 1bid.
24 1bid.
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2.2.5.4 Marketing directo

El marketing directo es una forma de publicidad que es utilizada por uno 0 mas medios,
para poder comunicarse directamente con un publico objetivo y obtener de ello una respuesta
favorable. EI marketing directo tiene dos objetivos: Ganar clientes y fomentar la fidelidad de los
mismos, el objetivo de la fidelidad de los clientes puede estar dirigido a que repitan la compra o

a mantener la adquisicién permanente de un producto.

Para algunas organizaciones cuyo objetivo principal no es la venta de productos, desarrollan un

marketing directo para poder ganar socios, patrocinadores para la formacion de opiniones.
¢Coémo funciona el Marketing Directo?

El Marketing Directo es un dialogo completamente directo, a través de ello las empresas quieren
establecer un dialogo mutuo entre ellas y los clientes potenciales, para poder mantener contacto
con ellos el tiempo que les sea posible, a través del marketing directo las empresas pueden
ajustarse a los deseos de los clientes de acuerdo con otras ofertas adaptadas a las necesidades y

ofrecerles un trato completamente individual.

Hoy por hoy el marketing directo no se limita Gnicamente al objetivo de poder obtener una cuota
de respuestas que sean lo mas altas posibles Gracias al marketing directo se puede llegar a
contenidos que pueden estimarse incluso cuando no se formaliza un pedido. Por este motivo este

se utiliza con frecuencia para la promocidn de imagen. (Marketing Directo, s.f.)

2.2.5.5 Promocion de ventas
La promocién de ventas es una variable que consiste en incentivos de corto plazo, para los
consumidores, a los miembros del canal de distribucion o a los equipos de ventas, que buscan

incrementar la compra o venta de un producto o servicio.

Los objetivos de la promocién de ventas son asociados generalmente con ventas de corto plazo, y
no con resultados permanentes. En la promocion de ventas se dan entre otros los siguientes

objetivos:

e Aumentar las ventas en el corto plazo
e Ayudar a aumentar la participacion del mercado en el largo plazo

e Lograr la prueba de un producto nuevo
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e Romper la lealtad de clientes de la competencia
e Animar el aumento de productos almacenados por el cliente.

e Colaborar con la fidelizacion
Herramientas de la promocion de ventas
Existen varias herramientas que son utilizadas en la promocidn de ventas, entre ellas estan:

e Muestras: Entrega gratuita y limitada de un producto y servicio para su prueba.

e Cupones: Son vales certificados que pueden ser utilizados para pagar parte del precio del
producto o servicio.

e Reembolsos: Oferta de devolucion de parte del dinero pagado por el producto o servicio,
generalmente esto se da en la siguiente compra.

e Precio de paquetes: Rebaja de precios marcada directamente en el envase o etiqueta.

e Premios: Son bienes gratuitos a un precio reducido que se agregan al producto o servicio

base.

e Premios a la fidelidad: Premio en dinero, especies o condiciones por el uso habitual de
los productos o servicios de una compafiia.

e Descuentos: Reduccién del precio de un producto o servicio, valido por un tiempo.

e Eventos: Ferias y convenciones para promocionar y mostrar productos y servicios.

e Concursos de venta: Concurso entre vendedores o entre miembros del canal

e Asociacion de producto: Regalar una muestra o un obsequio al cliente que aliente la venta

y compra.?®

2.2.5.6 Sitio web
La importancia de un sitio web en redes sociales va mas alla de ser una tienda abierta las 24
horas del dia, el simple hecho de vender es solo el poder realizar una transaccion una vez que la
persona se ha decidido a obtener un determinado producto o servicio. El proceso de venta es en
donde radica la verdadera importancia de un sitio web, a la vez este puede ayudar al proceso de

venta, cumpliendo diferentes objetivos tales como:

% Wikipedia, “Promocién de Ventas. Retomado de: https://es.m.wikipedia.org/wiki/Promoci%C3%B3n_de ventas
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e E-commerce: El Unico objetivo de este sitio web es reducir el costo de un proceso de
ventas e incrementar sus ganancias.

e Sitios de contenido: Los sitios de contenido tienen como objetivo principal educar a los

consumidores acerca del producto o servicio que ofrecen, estos sitios de contenido
incrementan el nimero de los consumidores, asi como el tiempo que invierten estos
dentro de su sitio web.

e Sitios de generacidn de Leads: Su objetivo es poder atraer la atencion de sus visitantes y

guiarlos a través de elementos que lo conforman, hasta lograr que estos realicen una
accion determinada y a la vez incrementar el nimero de prospectos de la calidad que
recibe dicho negocio.

e Sitios de auto-servicio: Su objetivo es asegurar la satisfaccion del cliente, reducir dudas y

quejas acerca del producto o servicio.?

2.2.6 Posicionamiento de Marca

Se le llama posicionamiento de marca al lugar que ocupa en la mente de los consumidores
respecto al resto de sus competidores. Los atributos o beneficios que nos ayudaran a posicionar
correctamente nuestra marca tienen que ser relevantes para los consumidores, de no ser asi, no

servira de nada crear una estrategia de posicionamiento de marca.
Principales estrategias de posicionamiento:

e Atributo: La estrategia se centra en un atributo como el tamafio o la antigtiedad de la
marca. Cuantos mas atributos intentes posicionar mas dificil resultara posicionarse en la
mente de los consumidores.

e Beneficio: El producto o servicio se posiciona en base al beneficio que proporciona.

e Calidad o precio: Basamos la estrategia en la relacién calidad-precio. La empresa trata de

ofrecer la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable, también hay empresas que
se posicionan en el mercado Gnicamente por el precio.
e Competidor: Compara nuestras ventajas y atributos con las marcas de la competencia.

Afirmamos que somos mejor en algin sentido en relacion con el competidor.

% Prospect Factory, Marketng Digital; “La importancia de su sitio web en su plan de marketing”. Retomado de:
https://www.google.com/amp/s/www.prospectfactory.com.mx/blog/la-importancia-de-su-sitio-web-en-su-plan-de-
marketing/amp/
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e Uso 0 aplicacion: Se trata de posicionarnos como los mejores en base a usos o

aplicaciones determinadas.

e Categoria de productos: Esta estrategia se centra en posicionarse como lider en cualquier

categoria de productos.

2.2.6.1 Diferenciacion
La diferenciacién (o diferenciacion del producto) es un término propio del marketing que hace
referencia a una caracteristica de un producto gque lo diferencia y distingue de los demas

productos de la competencia.

La idea de contar con una diferenciacion es la de ofrecer un producto Unico, original y novedoso
gue nos permita distinguirnos de la competencia, y sea el motivo por el cual los consumidores

nos prefieran a nosotros antes que a ella.

Contar con una diferenciacién suele ser considerado como un consejo; sin embargo, hoy en dia,
debido a la gran cantidad de competidores que hay en el mercado y a las altas exigencias de los
consumidores, contar con una diferenciacion es un requisito que toda empresa o0 negocio debe

cumplir si quiere alcanzar el éxito.

La diferenciacion normalmente se da en el producto y suele estar basada en una caracteristica

innovadora; sin embargo, también puede haber diferenciacién, por ejemplo:

o Atributos del producto: Contar con una funcién extra que los productos de la

competencia no poseen.
o Disefio del producto: Facilidad de uso, durabilidad y rapidez.
e Modelo del producto: Empaque atractivo, colores y variedad.
« Marca: Contar con una marca atractiva que destaca sobre el resto.
o Precio: Ofrecer los precios mas bajos del mercado.
o Atencion al cliente: Caracterizarse por brindar un excelente servicio al cliente.

o Rapidez en la atencion: Tomar los pedidos y entregar el producto con rapidez.
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« Brindar una atencion personalizada: Asesorar personalmente a los clientes al momento de

SuU compra.

e Brindar un servicio extra: Ofrecer el servicio de entrega a domicilio, el servicio de

instalacion, el servicio de mantenimiento. (Alberto, 2018)

2.2.6.2 ldentificacion del Branding
El branding de marca o de empresa es el proceso mediante el cual se construye una marca,
comprendiendo este como el desarrollo, mantenimiento de un conjunto de atributos y valores
inherentes a la marca, por la que esta sera identificada por su publico. Por ello, cada paso que da
la empresa hasta convertirse en una marca rapidamente reconocible por sus clientes debe

analizarse y seguir una estrategia previa.?’

Como marca debemos concebir algo mas que un simple nombre: la marca es el sello, el espiritu,
el simbolo identificativo de la organizacion, o una combinacién de todo ello, a través de la cual,

los usuarios perciben una imagen valida de ella, en términos de calidad, fiabilidad y unicidad.
La marca es lo que nos distingue de la competencia. (MGlobal, 2015)

2.2.6.3 Ventaja competitiva

Una ventaja competitiva es cualquier caracteristica de una empresa, pais o persona que la
diferencia de otras colocandola en una posicion relativa superior para competir. Es decir,
cualquier atributo que la haga mas competitiva que las demas. Los atributos que
contribuyen a tener una ventaja comparativa son innumerables, pero podemos citar como
ejemplo la mano de obra altamente calificada, ubicacion geografica o barrera de entradas
altas, que se pueden potenciar si tenemos un producto dificilmente imitable o contamos

con una gran marca. (Sevilla, s.f.)

2.2.6.4 Percepcidn del cliente
La percepcion del cliente se refiere a como valoran los clientes la calidad del servicio y su grado

de satisfaccion. Toda percepcion esta siempre relacionada con las expectativas del servicio que

2" Doppler; “Branding, el paso para construir marcas inolvidables”; Madrid, Espafia, 2014. Pag. 10
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tiene el cliente, es el posicionamiento, posicion que un producto ocupa en la mente de los

clientes con relacion a la de los competidores.

2.2.6.5 Nivel competitivo
Es un proceso que consiste en relacionar a la empresa con su entorno. El nivel competitivo
ayudara a poder identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las oportunidades
y amenazas que le afectan dentro de su mercado objetivo, la reaccion y adaptacion a los posibles

cambios del entorno que puedan ocurrir de los diversos competidores.

2.2.6.6 Publico determinado
Es una nocion que se emplea en el &mbito del marketing y la publicidad. El concepto hace
referencia a un consumidor representativo e ideal al cual se dirige una campafia o al comprador
al que se aspira seducir con un producto o servicio. La idea de un publico determinado es similar

a la que refieren términos y expresiones como target, mercado objetivo o mercado meta.

La determinacion del publico de un Producto es clave para que la propuesta comercial tenga
éxito y resulte rentable. Para una empresa es muy importante saber quiénes son los consumidores
potenciales para destinar recursos en su captacion, esto quiere decir que una vez que se tenga el
publico determinado, las publicidades y las estrategias de marketing estaran dirigidas a ese sector

de la poblacién.

2.2.7 Método de Evaluacion y Control
Permiten evaluar de forma objetiva y continua cada una de las actividades ejecutadas por el
departamento de marketing de una empresa, con la finalidad de comprobar si dichas actividades

se encuentran en camino a cumplir los objetivos que han sido trazados desde un principio.

2.2.7.1 Método cualitativo
Es un método de investigacion usado principalmente en las ciencias sociales empleando métodos
de recoleccion de datos que no son cuantitativos, con el proposito de explorar las relaciones
sociales y describir la realidad tal como la experimentan los respondientes. Este método busca
explicar las razones de los diferentes aspectos de tal comportamiento, en otras palabras, investiga
el por qué y el cdmo, su importancia radica en la identificacion de informacion no contable, sino
de aspectos relacionados con cualidades, caracteristicas y actitudes de la poblacion que se

investigara.
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2.2.7.2 Método cuantitativo
Es un método de investigacion donde el objeto es el estudiar las propiedades y fenomenos
cuantitativos y sus relaciones para proporcionar la manera de establecer datos, formular,
fortalecer y revisar la teoria existente, esta investigacion desarrolla y emplea diversos modelos
matematicos, teorias e hipdtesis que competen a los fendmenos naturales, buscan responder
preguntas tales como, cuales, donde, cuando. Este método es importante para la realizacién de

una investigacion donde se pretende hacer uso de datos numéricos.

2.2.7.3 Método mixto
Este método es un tipo de investigacion en la cual el investigador utiliza méas de un método para
obtener resultados. En su mayor parte, esto involucra el desarrollo de investigaciones
combinando una metodologia cuantitativa con una cualitativa, para asi obtener resultados mas

extensos.

Este tipo de metodologia es en ocasiones denominada multi metodologia, se utiliza siempre que
el problema de la investigacion pueda ser aclarado de mejor forma utilizando tanto informacion

cuantitativa como cualitativa, en vez de una u otra por separado. (Ibarra, s.f.)

2.2.8 Resultado de ventas
Es el resultado obtenido a través de la implementacidn de estrategias, el cual nos permite conocer

si los objetivos planteados dentro del plan se cumplieron y si lograron las expectativas esperadas.

2.2.8.1 Presupuesto

Un presupuesto se refiere a la cantidad de dinero que se necesita para hacer frente a cierto
nimero de gastos necesarios para acometer un proyecto, de tal manera se puede definir
como una cifra anticipada que estima el coste que va a suponer la realizacion de dicho
objetivo. Es decir, el presupuesto es la delimitacion en términos dinerarios de las
condiciones que rodean al proyecto elegido y los resultados que se espera conseguir tras
su realizacion dentro de un tiempo determinado. Por ello, esta expresion de caracter
cuantitativo supone a su vez un alto nivel de consonancia con el plan de negocios y las

estrategias que marcan el camino de la empresa (Galan, Presupuesto, s.f.)
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2.2.8.2 Demanda
La demanda es la cantidad total de un bien o servicio que las personas desean adquirir. La
demanda abarca una amplia gama de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a precios de
mercado, bien sea por un consumidor especifico o por el conjunto total de consumidores en un

determinado lugar, a fin de satisfacer sus necesidades y deseos.

La demanda es muy analizada en el estudio de la economia, que busca la manera més eficiente

de asignar los recursos, que son limitados, a las necesidades, que son ilimitadas. (Ucha, s.f.)

2.2.8.3 Oferta
La oferta es la cantidad de bienes y servicios que diversas organizaciones, instituciones, personas
0 empresas estan dispuestas a poner a la venta, es decir, en el mercado, en un lugar determinado
ya sea un pueblo, una region o un continente y a un precio dado, los precios no tienen por qué ser

iguales para cada tipo de productos e incluso en un mismo producto.

La oferta juega un papel fundamental en la determinacion del precio, ya que es la
interaccion de esta con la demanda en ese momento la que podré trasladar al precio la
cuantificacion y valoracién de los productos y servicios a las necesidades de los

demandantes. (Pedrosa, s.f.)

2.2.8.4 Costos
Conjunto de gastos realizados en el desarrollo de un producto o actividad. Segun su naturaleza,
los costos pueden dividirse en: materias primas, servicios exteriores, mano de obra,

amortizaciones, costes financieros y costos de oportunidad.

2.2.8.5 Volumen de ventas
El volumen de ventas es el conjunto de ventas de productos o servicios prestados que se ha

realizado en una empresa en un periodo determinado. (Llamas, s.f.)

2.2.9 Viabilidad de la creacion de un plan de promocion digital.

Es un plan para el uso 6ptimo de los elementos que la forman: publicidad, relaciones publicas,
ventas personales y promocion de ventas (Lamb, Hair, & McDaniel, 1998). Es una secuencia
dispuesta y disefiada con cuidado en torno de un tema comun y dirigido a objetivos especificos;
el desarrollo de este plan representa muchas veces un desafio. La planeacion efectiva estimula

las ventas; la planeacién ineficaz desperdicia gran cantidad de dinero y causa serios dafios a la
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imagen de la empresa o sus productos. La funcion principal de un plan promocional es informar,
persuadir o mas bien, convencer a los consumidores meta de los bienes y servicios que se

ofrecen; brinda una ventaja diferencial respecto a la competencia.

2.2.9.1 Viabilidad técnica
Es la condicion que hace posible el funcionamiento de ideas o proyectos, atendiendo a sus
caracteristicas tecnoldgicas y toda su relacion con el exterior en la complementacion del
producto, se evalla ante un determinado requerimiento o di para determinar si es posible llevarlo
a cabo en condiciones de seguridad con la tecnologia disponible, verificando factores diversos
como resistencia estructural, durabilidad u operacional, implicaciones energéticas, segun el

campo del que se trate. (wikipedia, s.f.)

2.2.9.2 Viabilidad econémica
La viabilidad econdmica es determinada por la diferencia entre el costo y beneficio del mismo,
ademas pretende determinar la racionalidad de las transferencias desde este punto de vista.

Para ello es necesario definir el coste de la solucidn 6ptima, entendiendo por tal la que minimiza
el coste de satisfaccion de todas las demandas a partir de las fuentes identificadas en los analisis
anteriores, comprobar que ese coste es compatible con la racionalidad econémica de la solucién
mediante el correspondiente analisis coste-beneficio y, por Gltimo, verificar que las demandas a
satisfacer presentan capacidad de pago suficiente para afrontar el coste unitario resultante.
(Wikipedia, s.f.)

2.2.9.3 Viabilidad operativa
Un sistema es operacionalmente viable si sera utilizado efectivamente después de su desarrollo.
Si los usuarios tienen dificultad con el nuevo sistema, éste no producira los beneficios esperados.

(Monografias , s.f.)

2.2.10 Incremento de ventas

Estos esfuerzos promocionales de ventas van dirigidos a los clientes actuales para mantener su
fidelidad. Esto le ayudara a incrementar de cierta manera sus adquisiciones, captar nuevos
clientes potenciales. Asi como contrarrestar las acciones de la competencia. A la vez para

mejorar el seguimiento al cliente esta la solucién con la que se podria gestionar su cartera de
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cliente, potencial clientes y ventas, con CRM Impulsa, asi manteniendo a sus clientes mas cerca

de usted y en un solo lugar.
Los principales objetivos a alcanzar con la estrategia de promocion de ventas son los siguientes:

e Aumentar la frecuencia de compra y el consumo promedio de las visitas de los clientes.

e Amortiguar los periodos de estacionalidad en que la demanda de producto ha disminuido.
Es decir, cuando se encuentran fuera de temporada.

e Ofrecer descuentos de las mercancias a final de temporada.

e Liquidar los productos que estén en la etapa de declinacion.

e Acelerar la venta de la mercancia de lenta rotacion.

e Mejorar la imagen de tus productos.

e Impulsar la adquisicion y el consumo de los nuevos productos. (Impulsa, s.f.)

2.2.10.1 Relacion calidad-precio
La relacién entre la calidad y el precio es percibida por el cliente. Un producto de mejor calidad
siempre tendra un precio superior, y un producto de menor calidad tendra un precio mas bajo. En
algunas ocasiones las empresas tienden a bajar los precios a los productos de mejor calidad con
el fin de ganar mas clientes, pero esto tiene un efecto negativo en el mercado, ya que afecta a su

competencia directa.

2.2.10.2 Comercializacion
La comercializacion es el conjunto de actividades desarrolladas para facilitar la venta y
conseguir que el producto llegue finalmente al consumidor, siendo el intercambio comercial, la
actividad de comprar y vender mercancias entre dos contrayentes, este acto es fundamental en el

comercio Yy tiene un impacto en el mercado de bienes, servicios y la propiedad intelectual.

La comercializacion es una practica muy antigua, en sus comienzos se utilizaba el trueque como
una forma de intercambio, para conseguir esos productos a los que no se tenia acceso. Desde la
antiguedad hasta nuestros dias, la comercializacion ha ido evolucionando y uno de los factores

que ha favorecido el comercio han sido los tratados comerciales. (Economipedia , s.f.)
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2.2.10.3 Influencia de los consumidores
Los clientes son los principales embajadores de una marca, estos son los que incentivan de
manera directa a su circulo més cercano acerca de que productos adquirir y en qué lugar
adquirirlos, el trabajo que la empresa realiza con los clientes es vital para que estos recomienden

a la empresa en un futuro.

2.3 MARCO NORMATIVO

2.3.1 tipos de empresas de manualidades
Las manualidades son hoy una industria que, por el bajo costo de sus materiales, deja amplios
rangos de utilidad.

Manteles bordados, estatuillas de ceramica, adornos de temporada en foamy o fieltro, detalles
hechos de cartdn, papel y sus materiales similares incluso son considerados como artesanias,

pues ademas de estar hechos a mano, todos tienen algun detalle que los hace Unicos.

2.3.2 Clasificacion de las empresas de manualidades
Las empresas de manualidades se encuentran catalogadas como MYPE’s (Micro y Pequefas

Empresas) siendo esta uno de los mayores impulsadores econémicos en el pais.

2.3.3 Marco regulatorio de las MYPE'S en EI Salvador

2.3.3.1 Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefia Empresa
Objeto y Naturaleza Art.1.- La presente Ley tiene por objeto fomentar la creacion, proteccion,
desarrollo y fortalecimiento de las Micro y Pequefias Empresas, en adelante también
denominadas MYPE, y contribuir a fortalecer la competitividad de las existentes, a fin de
mejorar su capacidad generadora de empleos y de valor agregado a la produccion; promover un
mayor acceso de las mujeres al desarrollo empresarial en condiciones de equidad, y constituye el
marco general para la integracion de las mismas a la economia formal del pais, mediante la
creacion de un entorno favorable, equitativo, incluyente, sostenible y competitivo para el buen

funcionamiento y crecimiento de este sector empresarial.

Finalidad Art. 2.- Esta Ley tiene como finalidad estimular a la Micro y Pequefia Empresa en el
desarrollo de sus capacidades competitivas para su participacion en los mercados nacional e
internacional, su asociatividad y encadenamientos productivos; facilitando su apertura,

desarrollo, sostenibilidad, cierre y liquidacién a través de:
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a) Establecer las bases para la planeacion y ejecucion de las actividades encaminadas a la

articulacion de la Micro y Pequeiia Empresa con el desarrollo territorial;

b) Instaurar un sistema de coordinacion interinstitucional como 7 Ley de Fomento, Proteccion y
Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa instrumento de apoyo a las politicas de fomento y
desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa, que armonice la gestion que efecttan las diversas
entidades publicas y privadas;

c¢) Promover la creacion de una cultura empresarial de innovacion, calidad y productividad que
contribuya al avance en los procesos de produccion, mercadeo, distribucion y servicio al cliente

de la Micro y Pequefia Empresa;

d) Promover la facilitacion y simplificacion de procedimientos administrativos en tramites con

entidades del Estado;

e) Promover la existencia e institucionalizacion de programas, instrumentos y servicios
empresariales de fortalecimiento y desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa, con énfasis en
aquellos dirigidos a mejorar la situacion y las necesidades de las mujeres emprendedoras y

empresarias;

f) Ampliar de manera efectiva las politicas de fomento y desarrollo de la Micro y Pequefia

Empresa, promoviendo una mayor coordinacion entre el sector publico y privado;

g) Promover el acceso a servicios y recursos financieros para la Micro y Pequefia Empresa, el
incremento de la produccion, la constitucion de nuevas empresas y la consolidacion de las

existentes.

Art. 20.- Las personas interesadas en obtener la calificacién de Micro Empresa, Pequefia
Empresa o emprendimientos de iniciativas econdmicas, que en el texto de esta ley se
denominaran MYPE, deberén inscribirse en CONAMYPE, a traves de un formulario electrénico
que sera puesto a disposicion del solicitante, o0 mediante formulario fisico, el cual sera

proporcionado en las oficinas de dicha institucion.

Este registro tiene como propoésito contar con una base de datos amplia, que permita identificar y
categorizar a las MYPE, de acuerdo a los conceptos, parametros y criterios establecidos en la

presente Ley. Esto con el fin de brindar la asistencia adecuada a las MYPE.
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Art. 26.- CONAMYPE apoyara a personas emprendedoras y empresarias duefias de micro o
pequefias empresas en el cumplimiento de sus obligaciones formales, a través de capacitaciones,

apoyo técnico y legal.

Art. 40.- Para la implementacion de los programas e instrumentos de promocion y desarrollo de
las MYPE, el Estado, a través del 6rgano rector, proveera y facilitara el acceso a recursos
financieros y técnicos necesarios, para lo cual el ente ejecutor tendrd autonomia administrativa y

financiera en el uso de los mismos. Obtencién de Recursos

Art. 41.- CONAMYPE, en coordinacion con el Ministerio de Relaciones Exteriores y la
Secretaria Técnica de la Presidencia de la Republica, gestionaran ante Organismos Nacionales e
Internacionales, recursos técnicos y financieros para apoyar los programas e instrumentos de
promocion y desarrollo de las MYPE, asi como recibir y canalizar dichos recursos de

conformidad con los convenios que para ello se suscriban. Capacitacion y Asistencia Técnica

Art. 42.- CONAMYPE brindara servicios integrales de capacitacion, asesoria técnica y
financiera, para atender las diversas etapas del proceso administrativo y econémico, orientados a
la mejora de la competitividad de las MYPE que cumplan con los criterios que se establezcan en
el Reglamento de la Ley (Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefio

Empresa).

2.3.4 Ley de Publicidad
TITULO | — DISPOSICIONES GENERALES CAPITULO UNICO

Art. 1. ALCANCE. Las Normas éticas establecidas en este Cddigo deben ser cumplidas por
quienes participan en actividades publicitarias, ya se definan como Anunciantes, Agencias de
publicidad o Medios publicitarios. El presente Codigo de autorregulacion sera aplicado por el
Consejo Nacional de la Publicidad y por la Comision Permanente de Etica. EI Anunciante, la
Agencia de publicidad o el Medio Publicitario que tome parte en el planeamiento, creacion o
difusion de un anuncio, debe considerarse responsable del cumplimiento de las normas de este
Codigo. Esta responsabilidad abarca el anuncio en toda su forma y contenido, incluyendo

testimoniales, afirmaciones o declaraciones y presentaciones visuales originadas en otras fuentes.
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Art. 2. INTERPRETACION. Las normas establecidas en este Cadigo deben aplicarse no s6lo
atendiendo a su texto, sino también a su espiritu. No obstante, cuando el sentido de dichas

normas sea claro, no debera desatenderse su tenor literal con el pretexto de consultar su espiritu.

Art. 3. DEFINICIONES. Para los efectos del presente Codigo, debera entenderse los siguientes

conceptos:
* Anuncio: toda forma de publicidad.

* Publicidad: Aquella parte de la politica comercial de una empresa, cuya finalidad es dar a
conocer una marca, producto o servicio y persuadir al posible consumidor para que consuma o
haga uso de tal marca, producto o servicio, valiéndose, para dicha difusion o persuasion, de
contactos no personales a traves de la compra de espacios publicitarios en los diferentes medios

publicitarios.
» Consumidor: cualquier persona a la cual se le dirige un mensaje publicitario. (ASAP)

2.3.5 Ley de creacion del sistema salvadorefio para la calidad
TITULO | CAPITULO | OBJETIVOS DEL SISTEMA

OBJETO

Art.1.- El objeto de la presente Ley es la Creacion y Regulacion del Sistema Salvadorefio para la

Calidad, que en adelante se denominara “El Sistema o SSC”, siendo sus objetivos los siguientes:

a) Integrar la infraestructura nacional de la calidad, encargada de desarrollar, fortalecer y facilitar
la cultura de calidad, promoviendo la competitividad de los sectores productores, importadores,
exportadores y comercializadores en general, de bienes y servicios, generando confianza en el

intercambio de estos; y

b) Contribuir a proteger los derechos de los consumidores y el goce a un medio ambiente sano,
garantizando la seguridad y calidad de los productos, incluidos los alimentos y servicios, asi
como todo tipo de equipo e instalaciones, procurando la salud de las personas y la salud animal y

vegetal.
INDICE LEGISLATIVO

INTEGRACION DEL SISTEMA SALVADORENO PARA LA CALIDAD



Art. 2.- El Sistema estara integrado por:

a) El Consejo Nacional de Calidad, que en lo sucesivo se podra denominar “El Consejo”, que

sera el ente rector del Sistema tal como se relaciona en el Art. 8 de la presente Ley;

b) El Organismo Salvadorefio de Normalizacidon, que en lo sucesivo se abreviara (OSN); el
Organismo Salvadorefio de Reglamentacidn Técnica, que en lo sucesivo se abreviara
(OSARTEC); el Organismo Salvadorefio de Acreditacion, que en lo sucesivo se abreviara

(OSA); y el Centro de Investigaciones de Metrologia, que en lo sucesivo se abreviara

(CIM), como entes rectores de Normalizacidn, Reglamentacidn Técnica, Acreditacion y

Metrologia;

c) Las entidades publicas y privadas, acreditadas y otras que funcionen con autorizacion del
Estado, que desarrollen actividades relacionadas con normalizacion, reglamentacion técnica,

acreditacion, metrologia, certificacion, inspeccion, vigilancia, pruebas o ensayos; y

d) La Oficina Administrativa del Sistema Salvadorefio para la Calidad que en lo sucesivo se
abreviara (OAC); El Sistema en el marco de la presente Ley, comprende los aspectos legales,
administrativos y técnicos para aplicar las normas y reglamentos técnicos relacionados con la

evaluacion de la conformidad, asi como las instituciones que lo integran.
FINALIDAD

Art. 3.- Es la finalidad del Sistema lo siguiente:

a) Proteger y mejorar la vida, el bienestar social y el medio ambiente;

b) Desarrollar una cultura de calidad en las actividades de produccidon de bienes y la prestacion

de servicios, asi como su mejora continua y promocion de la innovacion;

c) Propiciar la coordinacion entre todas las entidades que integran el Sistema;
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d) Armonizar los lineamientos, principios y términos generalmente aceptados que se consideren

oportunos, luego de las evaluaciones correspondientes y emitidos por organismos regionales o

internacionales aplicables a las entidades reguladas por esta ley en beneficio de la competitividad

del pais; y
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e) Apoyar técnicamente la ejecucion de programas y proyectos orientados al fortalecimiento de
la competitividad de las micro, pequefias y medianas empresas, especialmente en lo relacionado

con los temas de calidad, productividad, innovacion o desarrollo tecnoldgico.
INDICE LEGISLATIVO

Para cumplir con la finalidad del Sistema, toda entidad que lo integre, deberé ejercer sus
atribuciones en funcion de lograr la operacion eficaz y armoénica del mismo para generar la
confianza publica relativa a la seguridad y calidad en la produccién, comercializacién, uso y

consumo de bienes y servicios.
AMBITO DE APLICACION

Art. 4.- Esta Ley es aplicable a todas las personas naturales o juridicas, publicas o privadas, que
participen directa o indirectamente en la produccion o comercializacion de bienes y servicios, asi
como en actividades de normalizacion, reglamentacidn técnica, acreditacion, metrologia y
evaluacion de la conformidad. (LEY DE CREACION DEL SISTEMA SALVADORENO PARA
LA CALIDAD)

2.3.6 Ley de higiene y seguridad ocupacional
LEY GENERAL DE PREVENCION DE RIESGOS EN LOS LUGARES DE TRABAJO

TITULO I DISPOSICIONES PRELIMINARES
CAPITULO I OBJETO

Art. 1.- El objeto de la presente ley es establecer los requisitos de seguridad y salud ocupacional
que deben aplicarse en los lugares de trabajo, a fin de establecer el marco béasico de garantias y
responsabilidades que garantice un adecuado nivel de proteccion de la seguridad y salud de los
trabajadores y trabajadoras, frente a los riesgos derivados del trabajo de acuerdo a sus aptitudes
psicoldgicas y fisioldgicas para el trabajo, sin perjuicio de las leyes especiales que se dicten para

cada actividad econdémica en particular.
Art. 2.- Se establecen como principios rectores de la presente ley:

Principio de igualdad: Todo trabajador y trabajadora tendra derecho a la igualdad efectiva de
oportunidades y de trato en el desempefio de su trabajo, sin ser objeto de discriminacion por
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razon alguna. Respeto a la dignidad: La presente ley garantiza el respeto a la dignidad inherente
a la persona y el derecho a un ambiente laboral libre de violencia en todas sus manifestaciones,
en consecuencia, ninguna accion derivada de la presente ley, podré ir en menoscabo de la

dignidad del trabajador o trabajadora.

Prevencion: Determinacion de medidas de caracter preventivo y técnico que garanticen
razonablemente la seguridad y salud de los trabajadores y trabajadoras dentro de los lugares de

trabajo.
Aurt. 3.- Para los propdsitos de esta ley se observara lo siguiente:

1. Todo riesgo siempre debera ser prevenido y controlado preferentemente en la fuente y en el
ambiente de trabajo, a través de medios técnicos de proteccion colectiva, mediante
procedimientos eficaces de organizacion del trabajo y la utilizacion del equipo de proteccién
personal.

2. Adecuar el lugar de trabajo a la persona, en particular en lo que respecta a la concepcion de los
puestos de trabajo, asi como la eleccién de los equipos y los métodos de trabajo y de produccion,
con miras en particular a atenuar el trabajo mondtono y repetitivo, y a reducir los efectos del

mismo en la salud.
3. Sustituir lo peligroso por lo que entrafie poco o ningdn peligro.

4. Planificar la prevencion, buscando un conjunto coherente que integre en ella la técnica de cada
tipo de trabajo, la organizacion y las condiciones de trabajo, las relaciones sociales y la

influencia de los factores ambientales en el mismo.

5. Se prohibe toda forma de discriminacién directa o indirecta en la implementacion de las

politicas y programas de proteccién de la salud y la seguridad ocupacional.

6. Se garantiza el respeto a la dignidad inherente a las personas, y el derecho a un ambiente

laboral libre de violencia en todas sus manifestaciones.

7. Todo trabajador y trabajadora tendra derecho a la igualdad efectiva de oportunidades y de trato
en el desempefio de su trabajo, sin ser objeto de discriminacion y en la medida de lo posible, sin

conflicto entre sus responsabilidades familiares y profesionales, esto incluye, entre otros



61

aspectos, tomar en cuenta sus necesidades en lo que concierne a su participacion en los

organismos que se crean para la aplicacion de la presente ley.
CAPITULO Il CAMPO DE APLICACION, COMPETENCIA Y DEFINICIONES.

Art. 4.- La presente ley se aplicara a todos los lugares de trabajo, sean privados o del Estado.
Ninguna institucion autbnoma podra alegar la existencia de un régimen especial o preferente

para incumplir sus disposiciones.

Art. 5.- Sera competencia del Ministerio de Trabajo y Prevision Social a través de la Direccion
General de Prevision Social, y de la Direccion General de Inspeccion de Trabajo, garantizar el
cumplimiento y promocién de la presente ley; asi como desarrollar funciones de vigilancia,
asesoramiento técnico y verificacion del cumplimiento de las obligaciones por parte de los

sujetos obligados, y sancionarlos por infracciones.

Art. 6.- Todas las Secretarias e Instituciones Autonomas del Estado, bajo la rectoria del
Ministerio de Trabajo y Prevision Social, estableceran las medidas necesarias para alcanzar una
debida coordinacion en lo que respecta a las acciones que se implementen en seguridad y salud
ocupacional en beneficio de los trabajadores y empleadores, en el marco de la politica nacional
sobre esta materia, la cual sera formulada, ejecutada y supervisada por el Ministerio de Trabajo y
Prevision Social. (LEY GENERAL DE PREVENCION DE RIESGOS EN LOS LUGARES DE
TRABAJO)

2.3.7 Leyes de calidad (I1SSO)

2.3.7.1 1SO 9001
La ISO 9001 es una norma ISO internacional elaborada por la Organizacion Internacional para la
Estandarizacion (1SO) que se aplica a los Sistemas de Gestion de Calidad de organizaciones
publicas y privadas, independientemente de su tamafio o actividad empresarial. Se trata de un
método de trabajo excelente para la mejora de la calidad de los productos y servicios, asi como

de la satisfaccion del cliente.

El sistema de gestion de calidad se basa en la norma ISO 9001, las empresas se interesan por
obtener esta certificacion para garantizar a sus clientes la mejora de sus productos o servicios y
estos a su vez prefieren empresas comprometidas con la calidad. Por lo tanto, las normas como la

ISO 9001 se convierten en una ventaja competitiva para las organizaciones.
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2.3.7.2 1SO 9004
ISO 9004:2009, tiene como objetivo ayudar en la consecucion del éxito
sostenido independientemente de las caracteristicas de la organizacion. Aunque las premisas en
la gestion de la calidad son la mejora continua y la maxima satisfaccion de los clientes, ISO
9004 incluye el concepto primordial de la supervivencia economica.
ISO 9004 no necesita el reconocimiento de una certificacion externa y persigue el aumento de la

calidad de productos y servicios mediante herramientas de autoevaluacion.

Su proposito esta basado en ocho principios de gestion de la calidad, entre ellas tenemos el
suministrar lineamientos para la aplicacion, el uso de un sistema de gestion y mejorar
continuamente la eficacia y eficiencia del sistema de gestion de la calidad.

De la familia ISO 9000, la principal norma es ISO 9001 que se refiere al Sistema de Gestion de
la Calidad y Directrices para la mejora del desempefio. Existen muchas normas, cada una
dependiendo de la necesidad del producto o servicio al que se quieran aplicar.

ISO 9004 proporciona un enfoque mas amplio sobre la gestion de la calidad que y ha sido

desarrollada para mantener coherencia y ser compatible con otras normas de sistemas de gestion.

2.3.7.3 1SO 14001
La ISO 14001 es una norma internacional que contiene los requisitos necesarios para implantar
un Sistema de Gestién de Medioambiental. Proporciona a las organizaciones la posibilidad de

instaurar un SGMA que demuestre un desempefio ambiental valido.

El estdndar ISO 14001:2015 aporta una vertiente verde a las organizaciones, siendo considerado

uno de los principales mecanismos competitivos a dia de hoy en el mundo empresarial.

La norma ISO-14001 para la Gestiébn Ambiental es certificable y se puede aplicar a cualquier
organizacion, independientemente del tamafio o sector, que busque en su trabajo diario la
minimizacién de los impactos sobre el entorno y el cumplimiento con la legislacion ambiental
vigente. (ISOTools EXCELLENCE, s.f.)

2.3.8 Ley de Comercio Electronico
CAPITULO UNICO

DISPOSICIONES GENERALES
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Objeto Art. 1.- La presente ley tiene por objeto establecer un marco legal de las relaciones
electronicas de indole comercial, contractual, realizadas por medios digitales, electronicos o

tecnoldgicamente equivalentes.

Ambito de Aplicacion
Art. 2.- La presente ley es aplicable a todo tipo de relacion contractual, de caracter comercial o
factible de beneficio econémico, celebrados de forma electrénica, digital o tecnolégicamente

equivalente.

Sujetos obligados

Art. 3.- Esta ley sera de aplicacién a toda persona natural o juridica, publica o privada
establecida en El Salvador, que realice por si mismo o por medio de intermediarios transacciones
comerciales o intercambio de bienes o servicios contractuales, mediante la utilizacion de
cualquier clase de tecnologia o por medio de redes de comunicacion interconectadas. Cuando los
proveedores de bienes y servicios se encuentren establecidos fuera del territorio nacional, se
regulara conforme a los convenios o tratados internacionales que resulten de aplicacion. No se
constituye presuncion de estar establecido en EIl Salvador, por el simple hecho del uso de medios
tecnoldgicos situados en El Salvador para la prestacion o acceso al servicio.

Principios especiales
Art. 4.- Las actividades reguladas en la presente ley, se regiran por los siguientes principios:

a) Principio de equivalencia funcional: Consiste en observar en los documentos electrénicos
derivados de las transacciones, el mismo valor, requisitos y formalidades, que son exigibles en

los realizados materialmente.

b) Principio de neutralidad tecnoldgica: Consiste en no comprometer o discriminar el sistema
juridico a una determinada tecnologia, permitiendo que las operaciones de comercio electrénico
accedan a actualizaciones destinadas a mantener su eficiencia de empleo, operacion,

almacenamiento y mecanismos de transmision.

¢) Principio de no repudiacion: Consiste en que los contratos convenidos a traves de firma
electronica o de un sistema de informacion determinado de conformidad con esta ley, no sean

rechazados por el hecho de estar contenidos en soporte electronico.
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Exclusiones

Art. 5.-

La presente ley no serd aplicable a las comunicaciones electrdnicas relacionadas con:

a) El intercambio de informacidn por medio de correo electronico u otro medio de comunicacion

electrénica equivalente para fines ajenos a la actividad econémica de quienes lo utilizan.

b) Las relaciones entre los proveedores y consumidores reguladas en la Ley de Proteccion al

Consumidor.

Definiciones

Art. 6.-

a)

b)

Para efectos de la presente ley, se entendera por:

Comunicacion comercial electrénica: Toda forma de comunicacion que las partes
hagan por medio de mensaje de datos, con el fin de comercializar bienes y servicios.
Proveedor de servicio de intermediacion electrdnica: Persona natural o juridica que
posibilita el acceso y la operatividad de cualquiera de los componentes, fases y elementos
del proceso de comercio electronico, facilitando la prestacion o utilizacién de otros
servicios de comercio electronico o el acceso a la informacidn. Siendo estos servicios de
intermediacion: la realizacion de copia temporal de las paginas de internet solicitadas por
los usuarios, el alojamiento en los propios servidores de datos, aplicaciones o servicios
suministrados por otros, la provision de instrumentos de busqueda, acceso y recopilacion
de datos o de enlaces a otros sitios de internet.

Usuario: Toda persona natural o juridica que por medios electronicos contrate bienes o
servicios, o reciba oferta de los mismos.

Via electronica: Son los medios dpticos o cualquier otra tecnologia a través de los cuales
se realizan las transacciones comerciales.

Factura Electronica: Es el comprobante electronico de pago que deberan emitir los
proveedores de bienes y servicios usuarios de comercio electronico. a quienes realicen
transacciones comerciales con ellos, de conformidad con la legislacién pertinente. (LEY
DE COMERCIO ELECTRONICO) (htt)



CAPITULO I
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3.0 DISENO METODOLOGICO
3.1 TIPOS DE INVESTIGACION

La presente investigacion cuali-cuantitativa, cuenta con los siguientes rasgos que le caracterizan:

3.1.1 Investigacion descriptiva

Permite conocer las situaciones, costumbres y posturas predominantes a traves de la descripcion
exacta de actividades, objetos procesos y personas. De este modo se identifica las relaciones
entre las variables, por medio de la recoleccion de datos que permitan asegurar las bases para la

solucion del problema.

3.1.2 Investigacion cualitativa

¢ Por que esta investigacion es cualitativa?

Esta investigacion es cualitativa porque permite conocer los datos no cuantificables de la
empresa a través de diversas técnicas con el propdsito de poder adquirir toda aquella informacién

que sea de utilidad para los problemas que se hayan identificado.

3.1.3 Investigacion cuantitativa

Es aquella que utiliza predominantemente informacion de tipo cuantitativo directamente, (EL
CARACTER CIENTIFICO DE LA INVESTIGACION ECONOMICA SOCIAL-Catedra
Técnicas de investigacion, UES-FMO) este tipo de investigacion recoge y analiza datos que
pueden cuantificarse. Estudia y analiza la realidad a través de diferentes procedimientos basados
en la medicion. Esta investigacion obtiene datos cuantificables mediante diversas técnicas con el

proposito de generar informacion de utilidad para el problema identificado.

3.2 DISENO DE LA INVESTIGACION
El disefio de investigacion se define como los métodos y técnicas elegidos por un investigador
para combinarlos de una manera razonablemente l6gica para que el problema de la investigacion

sea manejado eficientemente. (Disefio de Investigacion, s.f.)

Todos los resultados que se proyecten en la investigacion deberan ser neutrales y asi mismo

confiables.
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3.2.1 Obtencion de la Informacion.

Toda la informacion requerida se obtendra por medios digitales debido a la situacién actual que
enfrenta no solo el pais sino el mundo entero. Al no ser posible tener una encuesta o una
entrevista de forma presencial con los clientes actuales, y con posibles clientes potenciales, se ha
tomado a bien el realizar encuestas a través de plataformas digitales tales como Google Forms y
también por medio de redes sociales como Facebook e Instagram, y entrevistas a través de la
plataforma de video Ilamada Zoom, los resultados obtenidos proporcionaran la informacion
necesaria para determinar qué contenido las personas desean ver en los medios digitales en los
que esta incursionada la empresa y de esa manera crear un plan que ayude a expandir el area
geografica en que se conoce, asi mismo que permita mantener la fidelizacion con los clientes

actuales.

3.3 POBLACION Y MUESTRA
3.3.1 Poblacion
Se refiere a la totalidad de los elementos que poseen las principales caracteristicas del objeto de

analisis. En la investigacion se ha considerado como poblacién:

e Los Habitantes de la cabecera departamental de Usulutan que son considerados clientes
actuales y potenciales. La poblacion es de 73,064 (DBCity.com, s.f.)

e Los habitantes de la cabecera departamental de San Miguel que son considerados clientes
actuales y potenciales. La poblacion es de 218, 410 (DBCity.com, s.f.)

e Propietario de la empresa Crear-T Detalles

e Tres empresas afines que hagan uso de estrategias de publicidad digital

3.3.2 Muestra
La muestra hace referencia a un subgrupo de la poblacion, de la cual se obtuvo la informacién

sustancial para realizar el estudio, y esta se determind de la siguiente forma:
HABITANTES DE LOS MUNICIPIOS DE USULUTAN Y SAN MIGUEL

Se consideraron los habitantes del municipio del Usulutan y San Miguel como clientes actuales y
potenciales, seleccionando a 120 personas que ya han adquirido los productos y servicios que la

empresa ofrece y quienes estan registrados en su base de datos, y seleccionando a 80 personas
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que nunca han adquirido productos o servicios de la empresa los cuales se encuentran dentro del

segmento a la cual la esta dirige sus productos y servicios.

Cuadro N° 1

Muestra de clientes actuales y potenciales de Crear-T Detalles.
ENCUESTA MUESTRA
Clientes actuales 120
Clientes potenciales 80
TOTAL 200

Fuente: Elaboracion propia, basada en datos de la poblacidn en estudio.

En el presente estudio se entrevistara al propietario de la empresa Crear-T Detalles y tres
empresas a fines que ofrecen sus productos y servicios a través de las diferentes plataformas
digitales, cuentan con presencia en redes sociales tales como: Facebook, Instagram, entre otras.
Estas empresas son del municipio de Usulutan y San Miguel y cuentan con un alto nivel de
aceptacion de sus productos y servicios por parte de los clientes, estas empresas son: Quinta café,

Confetti SV y Zenix-Disefio

Cuadro N° 2:
Muestra para entrevistas a realizar, tanto a propietario como a principales empresas

competidoras dentro del mismo rubro.

ENTREVISTA MUESTRA
Propietario 1
Empresa 3
TOTAL 4

Fuente: Elaboracion Propia.

3.4 TECNICAS E INSTRUMENTROS

3.4.1 Técnicas

e Observacion (solo se utilizd en el estudio preliminar)

Esta técnica permite observar algo o a alguien con mucha atencion y detenimiento para adquirir

alglin conocimiento sobre su comportamiento o sus caracteristicas.
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e Entrevista (cualitativo)

Técnica orientada a obtener informacion de forma oral y personalizada sobre la situacion que se

esta estudiando.
e Encuesta (cuantitativo)

Esta es una técnica que utiliza un procedimiento estandar de investigacion, el cual permite
obtener y analizar datos de una muestra de casos representativa de una poblacién, del cual se
pretende explorar, describir, predecir y/o explicar una serie de caracteristicas.

3.4.2 Instrumentos

e Observacion Directa

La observacion directa es un método de recoleccidn de datos, que consiste en observar a la
empresa Crear-T Detalles a través de las diferentes actividades que realizan en redes sociales, sin

necesidad de intervenir o alterar la poblacion en el que se desenvuelven.
Este método fue el que se utiliz6 para la realizacién del estudio preliminar.

e Guia de entrevista y entrevista (se realizara a traves de Ilamada telefonica) esta sera

dirigida al propietario de la empresa.

En la guia de entrevista se lograré recolectar informacion adicional con el propietario de la
empresa Crear-T Detalles, el cual nos ayudara a poder elaborar la propuesta que se tiene para

dicha empresa.

Los formatos de respuestas que se ocuparan para la realizacion de las preguntas pueden ser
abiertos o cerrados; para las respuestas abiertas se le permitira al entrevistado dar cualquier

respuesta siempre y cuando este parezca apropiado.
e Cuestionario (se realizara a través de encuesta Online por medio de Google Forms)

Esta técnica sera utilizada para la recoleccion de toda la informacién brindada a través de los

clientes reales y potenciales con la finalidad de poder elaborar dicha propuesta.
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3.5 FUENTES DE OBTENCION DE LA INFORMACION

3.5.1 Fuentes primarias

Para poder realizar la investigacion se emplean fuentes de informacion primarias, estas fuentes
son el propietario de la empresa Crear-T Detalles, municipio de Usulutan y los habitantes del
departamento de Usulutdn y San Miguel quienes se consideran los clientes actuales y potenciales
de la empresa.

3.5.2 Fuentes secundarias

Es la informacidn técnica y conceptual basada en la experiencia de los autores a través de los
hechos reales que han vivido o estudiado a lo largo del tiempo, las fuentes secundarias nos
permiten obtener informacion bibliogréafica; dentro de las fuentes secundarias utilizadas en esta
investigacion se encuentran: libros de mercadeo, publicidad, metodologia de la investigacion,

informacion web, tesis, enciclopedias, entre otros.

3.6 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION
Utilizaremos las herramientas y técnicas de recoleccion de datos, para implementar un mejor
entendimiento de las fases de andlisis que permita la transformacion de datos para la toma de

decisiones.

La entrevista, esta disefiada en un acto de comunicacién oral, su formulacién comprende de la
elaboracion de preguntas, con el fin de obtener la informacion especifica acerca de la situacion

en la que se encuentra la empresa Crear-T Detalles.

La encuesta es el medio por el cual se recopila informacion que sera parte del disefio de una
investigacion descriptiva, se tabulara cada pregunta con el fin de explicar el motivo y el

propdsito de poder obtener informacion de las personas.

Luego de tabular cada pregunta, se elabora una tabla que brindara los resultados obtenidos de la
encuesta y a la vez se obtienen sus respectivas respuestas, después se hacen las frecuencias con
su porcentual, posteriormente con una explicacion de un grafico estadistico de pastel, se

representaran los resultados obtenido de la encuesta de una manera mas comprensible.

3.6.1 Analisis y discusion de resultados

La realizacion del analisis y discusion de resultados se realizé de la siguiente manera:
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e Se disefiaron los instrumentos para la recoleccion de datos con diversas preguntas

correlativas.

e Se determinaron los objetivos correspondientes para cada pregunta realizada.

e Para el procesamiento de la informacidn se ordenaron las tablas con las frecuencias

absolutas y porcentuales que se obtuvieron en los resultados de las encuestas.

e Unavez que la tabla ya esta realizada, se elabor6 una representacion grafica de todos los

datos obtenidos, en términos porcentuales por medio de un gréafico de pastel.

e Posteriormente se realizd un analisis de datos con su respectivo grafico.

e Finalmente se detall6 toda la informacion relevante y de interés obtenido a través de la

investigacion con un resumen.

Cuadro N° 3: Operacionalizacién de las Variables

OPERACIONALIZACION DE VARIEBLES.

OBJETIVOS

CATEGORIA

DEFINICION

SUBCATEGORIA

INSTRUMENTO

Conocer la
situacion actual
(V1) dela
empresa para
determinar su
ambiente del
mercado actual
(VD)

Situacioén actual
(V1)

Ambiente del
Mercado actual
(VD)

La situacion actual
permitira conocer el
impacto que la
empresa posee
dentro del mercado

actual.

-Fortalezas
-Oportunidades
-Amenazas

-Debilidades

-Analisis de la competencia

-Ventajas competitiva de la

empresa

-Preferencias del mercado
-Factores de compra
-Segmentacion del mercado

-Perfil del consumidor

-Observacién

-Entrevista
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Identificar
estrategias de
promocién
digital (V1)
para conocer el

posicionamiento

Estrategias de
promocion
digital (VI)

Las estrategias de
promocion digital
son propuestas 0
proyectos que se
establecen en la

empresa con el fin

-Publicidad Digital

-Marketing en Redes Sociales

-Marketing de contenido

-Marketing Directo

-Promocién de Ventas

-Observacién

-Entrevista

de la marca. de tener un impacto
(VD) con su pablico _Sitio Web
objetivo a través de
los diferentes
N _ medios digitales. _Diferenciacion
Posicionamiento
de marca (VD) -ldentificacién del Branding
-Ventaja competitiva
-Percepcion del cliente
-Nivel competitivo
-Publico determinado
Describir el Método de Los métodos -Método Cualitativo -Observacion
método de evaluacion y permiten a la . o )
) -Método Cuantitativo -Entrevista
evaluacion y control (VI) empresa a medir
control (V1) objetivamente la -Método Mixto -Encuesta

para conocer
los resultados
de venta (VD)

Resultado de
ventas (VD)

evolucion del plan
que se esta

ejecutando.

-Presupuesto
-Demanda
-Oferta
-Costos

-Volumen de ventas
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Indagar la
viabilidad de la
creacion de un
plan de
promocién
digital (VI) con
el objetivo de
incrementar las
ventas (VD) de
la empresa

crear-t detalles.

Viabilidad de la
creacion de un
plan de
promocion
digital (VI)

Incremento de
ventas (VD)

Viabilidad es la
probabilidad que se
tiene de ejecutar un
proyecto que se ha
establecido con los
recursos que la

empresa posee.

-Viabilidad técnica
-Viabilidad econémica

-Viabilidad operativa

-Relacién calidad-precio
-Comercializacion

-Influencia de consumidores

-Observacién

-Entrevista

Fuente: Elaboracién Propia.

Presupuesto del estudio de investigacion

Cuadro N° 4: Presupuesto

RUBRO MONTO EN USD $
Viajes a la Universidad a clases de Seminario $60
Viaje a reuniones en grupo (antes de la $15
pandemia)
TOTAL $75

Fuente: Elaboracién Propia.




Cronograma de actividades del estudio de investigacion

Cuadro N°5 Cronograma de Actividades
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N°

Actividad.

Asesorias generales con la coordinacion del

Febrero Marzo Abril | Mayo Junio Julio Agosto Sep. Oct. Nov. Dic.
Semanas Semanas Serr;ana Ssgwsa Semanas Semanas Semanas Sen;ana Semanas Semanas Semanas
1 213 la4d la4d 2|3 213 2|3 la4d la4d la4d 1 2

1 | proceso de graduacién.

2 | Seminario de técnicas de investigacion.

3 | Eleccién del tema de investigacion.

4 | Inscripcion del proceso de graduacion.
Aprobacién del tema y nombramiento del

5 | docente asesor.

6 | Elaboracion del protocolo de investigacion.

7 | Entrega final de protocolo de investigacion.

8 | Ejecucidn de la investigacion.

9 Tabulacion, analisis e interpretacion de los
datos.

10 | Redaccion del informe final.

11 | Entrega del informe final.

12 | Exposicion de los resultados.

Fuente: Elaboracion Propia.




CAPITULO
1V



4.0 ANALISIS E INTERPRETACION
DE DATOS.

4.1 Encuesta dirigida a los clientes
actuales de la empresa Crear-T Detalles
gue residen en la cabecera departamental
de Usulutan y San Miguel.

PREGUNTAS GENERALES

1. Sexo.
Objetivo: Conocer el sexo de las personas
encuestadas para identificar de manera mas
oportuna el mercado actual con el que

cuenta la empresa.

Cuadro N° 6
Alternativas Frecuencia Porcentaje
25.80%
Femenino 89 74.20%
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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Gréafico N°1

= Masculino = Femenino

Fuente: Datos del cuadro N° 6

Analisis: Segun los datos de la tabla anterior
y como se muestra en la gréfica, el 74.20% de
los encuestados son del sexo femenino vy el

25.80% pertenecen al sexo masculino.

Interpretacion: Con base en el andlisis
anterior se puede determinar que la mayor
parte de clientes que posee la empresa son del

sexo femenino.



2. Rango de edad

Objetivo: Conocer la edad de las personas

encuestadas, para identificar de manera mas

oportuna el mercado actual con el que

cuenta la empresa.

Cuadro N° 7
Rangos Frecuencia Porcentaje
16-20 afios 31 25.80%
21-25 afios 64 53.30%
26-30 afios 17 14.20%
31 afios a 8 6.70%
mas

Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel.
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Grafica N° 2

= 21-25 afos

m 16-20 afios

= 26-30 afos 31 afios a mas

Fuente: Datos del cuadro N° 7

Analisis: Segun los datos obtenidos el
25.80% de los encuestados tienen entre 16-20
afios, el 53.30 % tienen entre 21-25 afios, el
14.20% tienen entre 26-30 afios y el 6.70%

tienen 31 afos o0 mas.

Interpretacion: Segun el anlisis anterior, la
mayor cantidad de clientes de la empresa se
encuentran en el rango de edad de 21-25

anos.



3. Ocupacion.

Objetivo: Conocer la ocupacion de las

personas encuestadas, para identificar de

manera mas oportuna el mercado actual con

el que cuenta la empresa.

Cuadro N° 8
Ocupacion Frecuencia Porcentaje ‘
Estudiante 69 57.50%
Trabajador 51 42.50%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel
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GraficaN° 3

m Estudiante = Traajador

Fuente: Datos del cuadro N° 8

Analisis: Segun los datos obtenidos el
57.50% de los encuestados son estudiantes y

el 42.50% son empleados.

Interpretacion: Segun el analisis anterior, la
mayor cantidad de clientes reales de la

empresa son estudiantes.



4. Lugar de Residencia

Objetivo: Conocer el lugar de residencia de

las personas encuestadas, para identificar de

manera mas oportuna el mercado actual con

el que cuenta la empresa.

Cuadro N° 9
Lugar Frecuencia Porcentaje ‘
Usulutan 88 73.33%
San Miguel 32 26.67%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel
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GraficaN° 4

m Usulutdan = San Miguel

Fuente: Datos del cuadro N° 9

Analisis: Segun los datos obtenidos el
73.33% de los encuestados residen en el
municipio de Usulutdn, mientras que el
26.67% residen en el municipio de San
Miguel.

Interpretacion: La mayor cantidad de
clientes de la empresa residen en el municipio

de Usulutan.



PREGUNTAS RELACIONADAS A LA
SITUACION ACTUAL DE LA
EMPRESA

5. ¢Qué productos ha adquirido
elaborados de papel, cartdn,
cartoncillo, etc.?

Objetivo: Conocer el producto que los

clientes compran con mayor frecuencia.

Cuadro N° 10

Ocupacion Frecuencia | Porcentaje
Cajas de 53 44.20%
regalo
Tarjetas 22 18.30%
personalizada
S
Tarjetas de 10 8.30%
invitacion
Cartas 1 0.90%
Otros 34 28.30%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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GraficaN° 5

.\

= Cajas de regalo = Tarjetas personalizadas
= Trajetas de invitacidn Cartas
= Otros

Fuente: Datos del cuadro N° 10

Analisis: Segun los datos obtenidos el
44.20% de los encuestados ha adquirido cajas
de regalo, mientras que solo el 0.90% ha

adquirido cartas personalizadas.

Interpretacion: El producto que los clientes
adquieren con mayor frecuencia son las cajas

de regalo.



6. ¢Con qué frecuencia adquiere este
tipo de productos?
Objetivo: Conocer cudl es la frecuencia con

la que los clientes adquieren productos de la

empresa.
Cuadro N° 11
Ocupacion Frecuencia Porcentaje ‘
Mensual 3 2.50%
Quincenal 1 0.83%
Semanal 0 0%
Ocasiones 116 96.67%
especiales
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Grafica N° 6
= Mensual = Quincenal
Semanal Ocasiones especiales

Fuente: Datos del cuadro N° 11

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
96.67% de los encuestados adquiere
productos personalizados en ocasiones
especiales, el 2.50% adquiere productos una
vez al mes y el 0.83% adquiere productos de

forma quincenal.

Interpretacion: La mayoria de clientes de
la empresa adquieren productos solo para

ocasiones que ellos consideran especiales.



7. ¢Qué diferencia a Crear-T Detalles
de las otras empresas del mismo
rubro?

Objetivo: Conocer en qué se diferencia
Crear-T Detalles de las otras empresas del
mismo rubro desde el punto de vista de los

consumidores.

Cuadro N° 12

Diferencia Frecuenc | Porcentaje
ia

Calidad 23 19.17%
Originalidad 14 11.67%
Creatividad 28 23.33%
Responsabilidad 16 13.33%
Excelente 13 10.84%
atencioén
Personalizacién 16 13.33%
Precios 10 8.33%
accesibles
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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GraficaN° 7

V2

=

= Calidad = Originalidad

Creatividad Responsailidad

= Excelente atencion = Personalizacion

m Precios accesibles
Fuente: Datos del cuadro N° 12

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
23.33% de los encuestados considera que la
creatividad es una diferencia respecto a las
otras empresas, el 19.17% considera que la
calidad también es un factor de
diferenciacion, el 13.33% considera que lo es
la personalizacion de los productos y la
responsabilidad, mientras que el 11.67%
considera la originalidad, el 10.84%
considera que es la excelente atencion y el
8.33% considera que son los precios
accesibles.

Interpretacion: Los clientes consideran que
el factor de diferenciacion mas grande entre
Crear-T Detalles y su competencia es la
creatividad en sus productos y la calidad que

estos poseen.



8. ¢Por qué prefiere los productos de
esta empresa?
Obijetivo: Conocer cuél es la razon por la
que los clientes prefieren a Crear-T Detalles

en lugar de la competencia.

Cuadro N° 13

Factor de Frecuencia Porcentaje
preferencia
Buena 87 72.50%
calidad
Precios 33 27.50%
accesibles
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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GraficaN° 8

m Buena calidad = Precios accesibles

Fuente: Datos del cuadro N° 13

Analisis: ElI 72.50% de los clientes
consideran la buena calidad como un factor
de compray el 27.50% considera que la razon
es por los precios accesibles.

Interpretacion: Los datos obtenidos reflejan
que los clientes prefieren adquirir los
productos de Crear-T Detalles por la calidad

que refleja cada producto elaborado.



9. ¢Qué le motiva a comprar en esta
empresa?
Objetivo: Conocer que es lo que motiva a

los clientes a comprar en esta empresa.

Cuadro N° 14

Motivo de Frecuencia  Porcentaje
compra
Responsabilida 4 3.33%
d
Diversidad de 18 15%
productos
Calidad 29 24.17%
Creatividad 16 13.33%
Emprendimient 11 9.17%
o local
Productos 4 3.33%
exclusivos
Experiencia de 13 10.83%
compra
Precios 20 16.67%
accesibles
Confianza 5 4.17%
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel
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GraficaN° 9

b

2\ / Y

m Responsailidad = Diversidad de productos

Calidad Creatividad
= Emprendimiento local = Productos exclusivos
m Experiencia de compra = Precios accesibles

m Confianza
Fuente: Datos del cuadro N° 14

Analisis: Segun los datos obtenidos en la
encuesta realizada, el 24.17% de los
encuestados ha determinado la calidad como
factor de compra, asi mismo el 16.67% ha
determinado los precios accesibles como
factor, un 15% ha determinado la diversidad
de productos como factor de compra y como
dato menor un 3.33% ha determinado que es
la responsabilidad y la exclusividad de sus

productos.

Interpretacion: Los clientes son motivados
a comprar en la empresa por la calidad que
poseen los productos que elaboran y por los
precios accesibles que la empresa ha

establecido.



10. ¢ Qué busca en los productos de la
empresa?
Objetivo: Conocer que es lo que esperan los
clientes de los productos que la empresa

elabora.

Cuadro N° 15

Caracteristicas  Frecuencia = Porcentaje
esperadas
Disefios 56 46.67%
personalizados
Calidad 55 45.83%
Buen precio 9 7.50%
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Grafica N° 10

m Disefios personalizados = Calidad = Buen precio

Fuente: Datos del cuadro N° 10

Andlisis: El 46.67% de los encuestados
indic6 que busca productos personalizados,
el 45.83% indic6 que busca calidad y solo un
7.50% indicé que busca un buen precio.

Interpretacion: Los clientes buscan disefios
personalizados en los productos que elabora
la empresa, asi mismo esperan obtener una

buena calidad en la realizacion de estos.



11. ; Qué diferencia especificamente
los productos de Crear-T Detalles
respecto a los de la competencia?

Objetivo: Conocer cuél es el factor que los
clientes consideran determinante para
diferenciar los productos de Crear-T
Detalles con respecto a los productos que
elabora la competencia.

Cuadro N° 16

Diferencia Frecuencia Porcentaje
Calidad 64 53.34%
Diserios 28 23.33%

personalizados

Creatividad 28 23.33%

Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Grafica N° 11

m Calidad = Disefos personalizados = Creatividad

Fuente: Datos del cuadro N° 16

Analisis: Segun los datos obtenidos en la
encuesta, los clientes indican 3 elementos de
diferencia entre los productos de la empresa
y los productos de su competencia. El
53.34% indicd la calidad como elemento
principal, mientras que los disefios
personalizados y la creatividad fueron
seleccionados cada uno por un 23.33% de los

encuestados.

Interpretacion: Los clientes indican que la
principal caracteristica de diferenciacion de
los productos de la empresa Crear-T Detalles
respecto a los de la competencia, es la calidad
seguido de los disefios personalizados y la
creatividad.



12. Cuando piensa en Crear-T
Detalles ¢Qué es lo que recuerda?
Objetivo: Determinar el efecto principal

que la empresa genera en los clientes.

Cuadro N° 17

Diferencia Frecuencia Porcentaje
Ideas creativas 13 10.83%
Detalles 58 48.34%
personalizados
Experiencia 30 25%
de compra
Momentos 19 15.83%
especiales
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Grafica N° 12

m |deas creativas m Detalles personalizados

= Experiencia de compra = Momentos especiales
Fuente: Datos del cuadro N° 17

Andlisis: El 48.34% de los encuestados

indico que recuerda los  detalles
personalizados, el 25% recuerda la
experiencia de compra, un 15.83% recuerda
los momentos especiales que ha vivido y un

10.83% recuerda ideas creativas.

Interpretacion: Segln los datos anteriores
se puede determinar que el efecto principal
que la empresa genera en los clientes es la
idea de detalles personalizados y otra gran
parte de los encuestados indic6 que recuerdan
la experiencia de compra que tuvieron con la

empresa.
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13. ¢ Como califica su satisfaccion Grafica N° 13
respecto a los productos que ha
adquirido de esta empresa?

Objetivo: Conocer el nivel de satisfaccion
que tienen los clientes respecto a los

productos que han adquirido.

Cuadro N° 18

Diferencia Frecuencia Porcentaje

Satisfecho 104 86.67%
| tisfech 16 13.33% m Excelente = Bueno = Regular Malo
nsatisrecno . 0

Total 120 100% Fuente: Datos del cuadro N° 18

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

) Anélisis: Los datos indican que el 86.67% de
San Miguel

los encuestados se encuentran satisfechos y el

13.33% se encuentra insatisfecho.

Interpretacion: Segun los datos obtenidos la
mayoria de los clientes se encuentra
satisfecho con las compras que han realizado

y solo una minoria se encuentra insatisfecha.



ESTRATEGIAS DE PROMOCION

14. ; Qué es lo que llama su atencion al
ver un anuncio publicitario?
Objetivo: Conocer cuales son las
caracteristicas principales que llaman la
atencion de los consumidores al ver un

anuncio publicitario.

Cuadro N° 19

Caracteristicas  Frecuencia | Porcentaje
Creatividad y 20 16.67%
disefio
Calidad y 26 21.67%
dedicacion en
los detalles
Colores 22 18.33%
Imagen 19 15.83%
Copy 18 15%
Innovacién 6 5%
Ofertas y 4 3.33%
Promociones
Precios 3 2.5%
Firma 2 1.67%
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 19

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
21.67% de los clientes observan la calidad y
dedicacion en los detalles, el 18.33% se fija
en los colores, 16.67% se interesa en la
creatividad y el disefio, 15.83% se centra la
imagen, el 15% presta atencion al Copy (toda
la informacion sobre el producto) y el resto se
fija en innovacion 5%, ofertas y promociones
3.33%, precios, 2.5% y en la firma 1.67%.

Interpretacion: La mayoria de los
encuestados fijan su atencion en la calidad y
dedicacion que transmiten los detalles a
través de los anuncios y solo una minoria
presta atencion a la firma, es decir, el logo y
todo lo relacionado al nombre y marca de la

empresa.



15. Cuando ve un anuncio publicitario
¢ Qué busca en é1?
Objetivo: Conocer cudles son los factores
mas buscados en un anuncio publicitario por

parte de los clientes de Crear-T Detalles.

Cuadro N° 20

Factores Frecuencia Porcentaje ‘
Copy 48 40%
Calidad 21 17.5%
Variedad y 16 13.33%

Originalidad
Creatividad y 9 7.5%
Colores
Que 8 6.67%
transmita
emociones
Llamativo 8 6.67%
Ofertas y 7 5.83%
Promociones
Innovacion 3 2.5%
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 20

Analisis: Segun los datos obtenidos, el 40%
de los clientes busca copy (informacion) en
los anuncios, un 17.5% prefiere calidad, el
13.33%

originalidad, 6.67% de ellos busca que

quiere encontrar variedad Yy
transmitan emociones, otro 6.67% busca que
el anuncio sea llamativo y como factores
menos buscados estan las ofertas y
promociones con 5.83% Yy la innovacion con

tan solo el 2.5%.

Interpretacion: En su mayoria, los
encuestados buscan informacion en los
anuncios, aquella que les muestre la utilidad
de los productos y las ventajas de adquirirlos,

tan solo un 2.5% de ellos busca innovacion.



16. ¢ En qué redes sociales ha visto
publicidad de la empresa?
Objetivo: Conocer en qué redes sociales los
consumidores encuentran mas actividad de

la empresa Crear-T Detalles

Cuadro N° 21

Redes Frecuencia Porcentaje
Sociales
Instagram 95 79.17%
Facebook 22 18.33%
Ninguna de 3 2.5%
las anteriores
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Grafica N° 16

4

m |[nstagram = Facebook = Ninguna de las anteriores

Fuente: Datos del cuadro N° 21

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
79.17% de los clientes percibe la publicidad
de la empresa a través de Instagram, el
18.33% por medio de Facebook y un 2.5%

no ha visto publicidad en ninguna red social.

Interpretacion: ElI mayor porcentaje de
clientes recibe publicidad por parte de la
empresa a través de Instagram, lo que
significa que en esa red social la empresa se

encuentra mas activa que en Facebook.



17. ¢ Qué promociones le ha ofrecido
la empresa Crear-T Detalles con
respecto a otras empresas que
venden productos similares?

Objetivo: Conocer que descuentos marcan
la diferencia de la empresa con respecto a la

competencia, desde el punto de vista de los

clientes.
Cuadro N° 22
Tipo de Frecuencia Porcentaje
descuentos
Descuentos 80 66.7%
Especiales
Ninguna 37 30.8%
promocion
Segundo 2 1.7%
producto a
mitad de
precio
2x1 1 0.8%
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 22

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
66.7% de los clientes ha recibido descuentos
especiales, el 30.8% no ha obtenido ninguna
promocion, el 1.7% a obtenido un segundo
producto a mitad de precio y el 0.8% ha

tenido descuentos del 2 por uno.

Interpretacion: En comparacion con la
competencia, la mayoria de los clientes dicen
haber recibido descuentos especiales por
parte de la empresa Crear-T Detalles y una
cantidad significativa dice no haber recibido

ninguna promocion por parte de la empresa.
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18. ¢ A través de que redes sociales le Grafica N° 18
gustaria que la empresa le haga
conocer sus promociones? ‘

Objetivo: Conocer a través de que redes
sociales los consumidores prefieren percibir

las promociones gque la empresa ofrece.

Cuadro N° 23

Redes Frecuencia Porcentaje m Instagram = Facebook = YouTube Twitter
Sociales

Instagram 82 68.34%
Facebook 31 25.83%
YouTube 4 3.33% Fuente: Datos del cuadro N° 23
Twitter 3 2,50 Analisis: Segin los datos obtenidos, el
Total 120 100% 68.34% de los clientes prefiere Instagram, el
Fuente: Encuesta realizaéia e'r\1/|l_os nl1unicipios de Usulutan y 25.83% Facebook, un 3.33% YouTube y solo
an Migue

el 2.5% preferiria recibir promociones a

través de twitter.

Interpretacion: El analisis anterior recalca
que los clientes prefieren la red social de
Instagram, por esa razédn es a través de ella
que desean recibir promociones por parte de

la empresa.



19. ¢ Qué estrategias de promocion
sugiere a la empresa implementar
ante la situacion actual en la que
nos encontramos?

Objetivo: Determinar las estrategias a
implementar ante la situacion actual que
enfrenta el pais a través de las sugerencias

de los clientes.

Cuadro N° 24

Estrategias Frecuencia Porcentaje ‘
Servicio a 31 25.83%
Domicilio
Descuentos, 26 21.67%
Promociones
y Ofertas
Mayor 18 15%
publicidad
Alianzas 15 12.5%
estratégicas
Ninguna 14 11.67%
Regalias 7 5.83%
Innovacion 6 5%
Estrategias 3 2.5%
de Atraccion
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 24

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
25.83% de los clientes sugiere el servicio a
domicilio, el 21.67% plantea crear mas
descuentos, promociones y ofertas, el 15%
opina que debe darse mas publicidad, un
12.5% sugiere alianzas estratégicas, el
11.67% dice que ninguna, un 5.83% plantea
regalias, un 5% apunta a la innovacion y el

2.5% sugiere estrategias de atraccion.

Interpretacion: El andlisis anterior indica
que la empresa debe enfocar sus estrategias
inclinadas mayormente hacia las entregas a
domicilio y luego a la elaboracion de

descuentos, promociones y ofertas.



20. ¢ Cada cuanto tiempo le gustaria
gue la empresa lanzara
promociones de sus productos?

Objetivo: Conocer en que periodos de
tiempo es mas conveniente, para los clientes,

que la empresa lance promociones.

Cuadro N° 25

Periodos de Frecuencia Porcentaje
tiempo

Mensual 82 68.3%
Trimestral 23 19.2%
Semestral 15 12.5%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 25

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
68.3% de los clientes sugiere hacer
promociones mensualmente, el 19.2%
plantea cada 3 meses y un 12.5% dice cada

seis meses.

Interpretacion: El analisis indica que, segln
los clientes, el lapso de tiempo conveniente
para hacer promociones es una vez por mes

(mensualmente).



21. ¢ Qué tipo de promociones le
gustaria que la empresa lanzara?
Objetivo: Conocer qué tipo de promociones

serian mas rentables para los clientes.

Cuadro N° 26

Tipo de Frecuencia Porcentaje
Promociones
Descuentos 64 53.3%
especiales
Productos 38 31.7%
2x1
Segundo 18 15%
producto a
mitad de
precio
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 26

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
68.3% de los clientes sugiere hacer
promociones mensualmente, el 19.2%
plantea cada 3 meses y un 12.5% dice cada

seis meses.

Interpretacion: El analisis indica que, segln
los clientes, el lapso de tiempo conveniente
para hacer promociones es una vez por mes

(mensualmente).



22. ¢Qué considera que debe hacer la
empresa para lograr un mejor
posicionamiento en el mercado?

Objetivo: Determinar los factores mas
importantes que la empresa debe
implementar o mejorar para lograr un mayor

posicionamiento en el mercado.

Cuadro N° 27

Sugerencias Frecuencia Porcentaje
Mas 66 55%
publicidad
Ampliar el 14 11.67%
catélogo de
productos
Mantener 11 9.17%
calidad y
autenticidad
Promociones 10 8.33%
mas
atractivas
Adquirir un 8 6.67%
local
Alianzas 5 4.16%
estratégicas
Mostrar los 3 2.5%
precios en la
publicidad
Crear 3 2.5%
vinculos con
los clientes
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 27

Analisis: Segun los datos obtenidos, el 55%
de los clientes sugiere hacer méas publicidad,
el 11.67% plantea ampliar el catadlogo de
productos, 9.17% indica mantener la calidad
y autenticidad, el 8.33% opina que deben
hacerse promociones mas atractivas, 6.67%
sugiere adquirir un local, 4.16% sugiere crear
alianzas estratégicas, el 2.5% dice que deben
mostrar los precios en la publicidad y un

2.5% sugiere crear vinculos con los clientes.

Interpretacion: El andlisis anterior indica
que la empresa debe realizar mas publicidad
en las redes sociales y también debe ampliar
el catalogo de productos sin alterar su calidad

y autenticidad.



PREGUNTAS RELACIONADAS A LOS
PRODUCTOS DE LA EMPRESA

23. ¢Desde hace cuanto tiempo
adquiere los productos de la
empresa?

Objetivo: Conocer desde hace cuanto
tiempo los clientes adquieren los productos

de la empresa.

Cuadro N° 28

Tiempo Frecuencia Porcentaje ‘

Desde hace 2 36 30%

afnos
Desde hace 1 52 43.33%

afo

Desde hace 6 32 26.67%

meses

Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Grafica N° 23
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= Desde hace 6 meses
Fuente: Datos del cuadro N° 28

Analisis: Los datos obtenidos indican que el
43.33% de los encuestados comenzo a
adquirir sus productos desde hace 1 afio, el
30% indico que lo hace desde hace 2 afios y
el 26.67% indic6 que comenz6 a adquirir

productos en la empresa desde hace 6 meses.

Interpretacion: Segun los datos obtenidos
podemos determinar que la mayor cantidad
de clientes que posee la empresa comenzaron

a adquirir productos desde hace 6 meses.



24. ¢Para qué tipo de ocasiones
adquiere este tipo de productos?
Objetivo: Conocer en que ocasiones los
clientes adquieren, mayormente, los

productos de la empresa.
Cuadro N° 29

Celebracione

Frecuencia | Porcentaje

S
Cumpleafios 42 35%
Aniversario/ 32 26.67%
mesiversario
Otras 46 38.33%
celebraciones
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel

99

Grafica N° 24

m Cumpleafios ® Aniversario/mesiversario

= Otras celeraciones
Fuente: Datos del cuadro N° 29

Andlisis: El 35% de los encuestados
indicaron que adquieren productos para
celebraciones de cumpleafios, el 26.67%
indic6 que adquieren productos para
celebraciones de pareja y el 38.33% indicd
que compran productos para otro tipo de

celebraciones.

Interpretacion: Los datos obtenidos reflejan
que la mayoria de clientes adquieren
productos para celebrar diversas actividades,
no necesariamente solo cumpleafios o
celebraciones de fechas especiales como

pareja.



25. ¢ A quién regala mayormente este

tipo de productos?

Objetivo: Conocer a quien regalan

mayormente obsequios los clientes de la

empresa.
Cuadro N° 30
Personas Frecuencia Porcentaje ‘
Amigos 53 44.17%
Pareja 45 37.50%
Familiar 22 18.33%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel
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m Amigos = Pareja = Familiar

Fuente: Datos del cuadro N° 30

Analisis: Segun los datos de la encuesta, el
44.17% de los clientes compra detalles para
obsequiar a sus amigos, el 37.50% para
obsequiar a su pareja y el 18.33% para

obsequiar a sus familiares.

Interpretacion: La mayor cantidad de
clientes adquiere productos para obsequiar a

Sus amigos.



26. ¢ Qué productos son los que
compra con mayor regularidad?
Objetivo: Conocer cuales son los productos

que los clientes compran con mayor

frecuencia.
Cuadro N° 31
Productos Frecuencia Porcentaje
Cajas 47 39.17%
personalizadas
Cuadros 22 18.33%
fotograficos
personalizados
Tarjetas 16 13.33%
personalizadas
Otros 35 29.17%
productos
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Tarjetas personalizadas = Otros productos
Fuente: Datos del cuadro N° 31

Analisis: Los datos indican que el 39.17% de
los encuestados compran cajas
personalizadas, el 18.33% compran cuadros
fotogréficos, el 13.33% compra tarjetas
personalizadas y el 29.17% adquiere otro tipo

de productos.

Interpretacion: La mayor cantidad de
clientes adquieren frecuentemente cajas
personalizadas, siendo este el producto mas

vendido por la empresa.



27. ¢ Qué productos le gustaria que la
empresa promocionara?
Objetivo: Conocer cudles son los productos
que los clientes desean que la empresa

promocione.

Cuadro N° 32

Productos Frecuencia ‘ Porcentaje

Cajas 38 31.67%
personalizadas
Cuadros 56 46.67%

fotograficos
personalizados

Tarjetas 26 21.66%
personalizadas
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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= Tarjetas personalizadas
Fuente: Datos del cuadro N° 32

Analisis: Segun la encuesta, el 46.67% de los
encuestados optd por la opcién de cuadros
personalizados, el 31.67% opto por las cajas
personalizadas y el 21.66% opt6 por las

tarjetas personalizadas.

Interpretacion: Con base en el analisis se
puede determinar que la mayoria de clientes
prefiere promociones que tengan que ver con

cuadros fotogréaficos personalizados.



28. ¢ Como califica los productos de
Crear-T Detalles con respecto a
otras empresas que venden
productos similares?

Objetivo: Conocer como califican los
clientes los productos que la empresa

realiza.

Cuadro N° 33

Calificacion Frecuencia Porcentaje
78.33%
Muy buena 25 20.83%
Regular 1 0.84%
Mala 0 0%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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m Excelente ® Muy buena = Regular Mala
Fuente: Datos del cuadro N° 33

Andlisis: Segin los datos obtenidos, el
78.33% califica los productos con una
excelente calidad, el 20.83% los califica con
una calidad muy buena y un 0.84% los

califica como regular.

Interpretacion: La mayoria de los
encuestados indican que los productos que la
empresa elabora cuentan con una excelente

calidad.



29. Si el producto contara con mayor

durabilidad, ¢estaria dispuesto a

cancelar un precio mayor?

Objetivo: Saber si los clientes estarian

dispuestos a cancelar un costo mayor a

cambio de una mayor durabilidad de los

productos.
Cuadro N° 34
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 111 92.5%
No 9 7.5%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de

Usulutan y San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 34

Andlisis: Los datos indican que el 92.50%
estaria dispuesto a cancelar un precio mayor

y el 7.5% indic6 que no estaria dispuesto.

Interpretacion: La mayoria de encuestados
considera conveniente cancelar un pecio
mayor a cambio de una mayor durabilidad de

los productos que la empresa realiza.



30. ¢ Estaria dispuesto a cancelar un

costo extra porque sus productos

sean enviados a su casa?

Objetivo: Conocer si los clientes estan de

acuerdo en pagar un costo extra porque los

productos sean llevados hasta sus hogares.

Cuadro N° 35

Alternativa Frecuencia Porcentaje
92.50%
No 9 7.50%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de

Usulutan y San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 35

Anélisis: Los datos indican que el 92.50% de
los encuestado estarian dispuesto a pagar un
costo extray el 7.50% considera que no estan

dispuestos.

Interpretacion: Un porcentaje considerable
de los encuestados considera que si estan
dispuestos a pagar un costo extra a cambio de
que los productos que compren sean enviados

a sus hogares.
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31. ¢ Recomendaria la empresa a sus Gréfica N° 31
familiares y amigos?
Objetivo: Saber si los clientes
recomendarian la empresa con su entorno

social.
Cuadro N° 36

Alternativa Frecuencia Porcentaje ‘

Si 120 100%
No 0 0%
= Si = No
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y Fuente: Datos del cuadro N° 36
San Miguel

Analisis: Los datos indican que el 100% de

los encuestados opta por la opcién Si.

Interpretacion: Los clientes de la empresa
estarian dispuestos a recomendar la empresa

con sus familiares y amigos.



32. ¢ Qué sugerencia podria brindarle
alaempresa?
Objetivo: Saber que recomendacion harian

los clientes a la empresa.

Cuadro N° 37

Productos Frecuencia ‘ Porcentaje ‘
Promocionars 76 63.33%
e en redes
sociales
Innovar e 21 17.50%
NUEevos
productos
Contar con 23 19.17%
servicio a
domicilio en
todo el pais.
Total 120 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Fuente: Datos del cuadro N° 37

Analisis: Los datos de la encuesta reflejan
que el 63.33% indico que la empresa debe
promocionarse mas, el 19.17% indico que la
empresa debe contar con servicio a domicilio
y el 17.50% indico que recomienda innovar

€n NuUevos productos.

Interpretacion: Los encuestados
recomiendan a la empresa promocionarse
mas en redes sociales y poder contar con

servicio a domicilio en todo el pais.



4.2 Encuesta dirigida a los clientes
potenciales de la empresa Crear-T
Detalles que residen en la cabecera
departamental de Usulutan y San Miguel.
PREGUNTAS GENERALES

1. Sexo.
Objetivo: Conocer el sexo de las personas
encuestadas para identificar de manera mas
oportuna el mercado potencial que rodea la

empresa.
Cuadro N° 38

Frecuencia Porcentaje

Alternativas

Masculino 17 21.2%
Femenino 63 78.8%
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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= Masculino = Femenino

Fuente: Datos del cuadro N° 38

Analisis: Segun los datos de la tabla anterior
y como se muestra en la grafica, el 78.8% de
los encuestados son del sexo femenino vy el

21.2% pertenecen al sexo masculino.

Interpretacion: Con base en el andlisis
anterior se puede determinar que la mayor
parte del mercado potencial es del sexo

femenino.
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2. Rango de edad Gréfica N° 34
Objetivo: Conocer la edad de las personas
encuestadas, para identificar de manera mas

oportuna el mercado potencial que rodea la

empresa. 13.70% ‘10%

Cuadro N° 39

Rangos Frecuencia Porcentaje ‘
16-20 afos 14 17.5%
21-25 afios 47 58.8% ®m 16-20 afios = 21-25 afios
26-30 afios 11 13.7% = 26-30 afios 31 afios a mas

- 1%
31 anos a 8 10% Fuente: Datos del cuadro N° 39

mas
Total 80 100% Analisis: Segun los datos obtenidos el 17.5%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y de los encuestados tienen entre 16-20 afios, el
San Miguel

58.8% tienen entre 21-25 afios, el 13.7%
tienen entre 26-30 afios y el 10% tienen 31

afos 0 mas.

Interpretacion: Segun el andlisis anterior, la
mayor cantidad de clientes potenciales se
encuentran en el rango de edad de 21-25

anos.
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3. Ocupacion. Gréfica N° 35
Objetivo: Conocer la ocupacion de las
personas encuestadas, para identificar de
manera mas oportuna el mercado potencial

que rodea la empresa.
Cuadro N° 40

Ocupacion Frecuencia Porcentaje ‘

Estudiante 41 51.2%
Empleado 18 22.5%
Ot 21 26.29 = Estudiante = Empleado = Otros
ros .29
Total 80 10090 Fuente: Datos del cuadro N° 40
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Analisis: Seg(m los datos obtenidos el 51.2%

Usulutan y San Miguel
de los encuestados son estudiantes, el 22.5%

son empleados y el 26.2% son trabajadores
independientes.

Interpretacion: Segun el analisis anterior, la
mayor cantidad de clientes potenciales que

rodean la empresa son estudiantes.
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4. Lugar de Residencia Graéfica N° 36
Objetivo: Conocer el lugar de residencia de
las personas encuestadas, para identificar de
manera mas oportuna el mercado potencial

que rodea la empresa.

Cuadro N° 41

Lugar Frecuencia Porcentaje ‘
Usulutan 28 35%
San Miguel 52 65%
= Usulutdn = San Miguel
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y Fuente: Datos del cuadro N° 41
San Miguel

Analisis: Segun los datos obtenidos el 35%
de los encuestados residen en el municipio de
Usulutan, mientras que el 65% residen en el

municipio de San Miguel.

Interpretacion: La mayor cantidad de
clientes potenciales residen en el municipio

de San Miguel.



PREGUNTAS RELACIONADAS A LA
SITUACION ACTUAL DE LA
EMPRESA

5. ¢Conoce la empresa Crear-T
Detalles?
Objetivo: Conocer el alcance que ha
logrado la empresa al publicitarse en las

redes sociales.

Cuadro N° 42

Frecuencia | Porcentaje

50 62.5%
No 30 37.5%
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Grafica N° 37

= Si = No

Fuente: Datos del cuadro N° 42

Analisis: Segun los datos obtenidos el 62.5%
de los encuestados conoce la empresa y el
37.5% no.

Interpretacion: La empresa tiene un nivel de
presencia considerablemente bueno en el

mercado.



PREGUNTAS RELACIONADAS CON
LOS GUSTOS Y PREFERENCIAS DE
LOS CLIENTES POTENCIALES.

6. ¢Qué productos ha adquirido
elaborados de papel, cartdn,
cartoncillo, etc.?

Objetivo: Conocer el producto que
mayormente adquieren los clientes

potenciales que rodean la empresa.
Cuadro N° 43

Frecuencia  Porcentaje ‘

Cajas de 37 46.2%

Regalo

Tarjetas 22 27.5%

Personalizadas

Tarjetas de 12 15%

Invitacion

Otros 9 11.3%
Total 80 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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Grafica N° 38

11.30%

-

|

= Cajas de Regalo = Tarjetas Personalizadas

= Tarjetas de Invitacion Otros
Fuente: Datos del cuadro N° 43

Analisis: Segun los datos obtenidos el 46.2%
de los encuestados adquiere mayormente
cajas de regalo y solo el 11.3% adquiere otro
tipo de manualidades.

Interpretacion: El producto que los clientes
potenciales adquieren con mayor regularidad
son las cajas de regalo.



7. Al comprar regalos en una
empresa que vende detalles
personalizados hechos
manualmente a base de papel y
carton, ¢qué busca?

Objetivo: Conocer las expectativas que los
clientes tienen al comprar productos
elaborados manualmente a base de papel y

cartén.
Cuadro N° 44
Frecuencia  Porcentaj
e
Calidad 23 28.7%
Originalidad 11 13.8%
Creatividad 31 38.8%
Responsabilidad 1 1.2%
Excelente 1 1.2%
atencion
Personalizacion 3 3.7%
Precios 10 12.5%
accesibles
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel
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Grafica N° 39

3.70% 12.50%

1.20% 28.70%
1.20% 1 NN
39% ‘
13.80%

= Calidad = Originalidad

Creatividad Responsabilidad
= Excelente atencidn = Personalizacion

m Precios accesibles
Fuente: Datos del cuadro N° 44

Andlisis: Segun los datos obtenidos el 38.8%
de los encuestados espera mucha creatividad
en los productos mientras que solo el 2.4%
espera responsabilidad y una excelente

atencion (1.2% cada expectativa).

Interpretacion: La expectativa mas grande
que los clientes tienen con relacion a este tipo
de productos elaborados manualmente es la
creatividad seguido de la calidad vy

originalidad.



8. ¢Qué productos son los que

compra

regularidad?

con mayor

Objetivo: Conocer cudles son los productos

que los clientes potenciales compran con

mayor regularidad.

CUADRO N° 45

Productos Frecuencia Porcentaje
Cajas 40 50%
personalizadas
Cuadros 10 12.5%
fotograficos
personalizados
Tarjetas 13 16.2%
personalizadas
Otros 17 21.3%
productos

Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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GRAFICA N° 40

m Cajas personalizadas
m Cuadros fotograficos personalizados
= Tarjetas personalizadas

Otros productos
Fuente: Datos del cuadro N° 45

Andlisis: Los datos indican que el 50% de los
encuestados compran cajas personalizadas, el
12.5% compran cuadros fotogréaficos, el
16.2% compra tarjetas personalizadas y el

21.3% adquiere otro tipo de productos.

Interpretacion: La mayor cantidad de

clientes potenciales adquieren

frecuentemente cajas personalizadas.
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9. ¢Con que frecuencia adquiere este GRAFICO N°41
tipo de productos?

Objetivo: Conocer cudl es la frecuencia con
la que los clientes adquieren productos
elaborados manualmente a base de papel,
carton y sus derivados.

CUADRO N° 46

Ocupacion Frecuencia Porcentaje
Mensual 10 12.5%
Quincenal 0 0% = Mensual = Quincenal = Semanal = Ocasiones especiales
Semanal 0 0% Fuente: Datos del cuadro N° 46
Ocasiones 70 87.5% Anélisis: Segun los datos obtenidos, el
espe_::_ﬂ;s 80 100% 87.5% de los encuestados adquiere productos
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y personalizados en ocasiones especiales y el
San Miguel. 12.5% adquiere productos una vez al mes.

Interpretacion: La mayoria de clientes de la
empresa adquieren productos solo para

ocasiones que ellos consideran especiales.



10. ¢ Para qué tipo de ocasiones
adquiere este tipo de productos?

Objetivo: Conocer en qué ocasiones, los
clientes potenciales, adquieren este tipo de

productos.

CUADRO N° 47

Celebraciones  Frecuencia  Porcentaje

Cumpleafios 48 60%
Aniversario/m 26 32.5%
esiversario

Navidad 1 1.3%
Diade la 2 2.5%
madre/del

padre

Dia del nifio 0 0%
Dia de San 2 2.5%
Valentin

Dia del 1 1.2%
profesional

(Maestro,
enfermera,etc)

Total 80 100
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel
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GRAFICO N°42

\

= Cumpleaios
= Aniversario/mesianiversario
= Navidad
Dia de la madre/del padre
= Dia de san valentin

= Dia del profesional (Maestro, enfermera, etc)
Fuente: Datos del cuadro N°47
Andlisis: ElI 60% de los encuestados
indicaron que adquieren productos para
celebraciones de cumpleafios, el 32.5%
indic6 que adquieren productos para
celebraciones de pareja, el 2.5% indico que
adquieren productos para dia de la madre/del
padre y dia de San Valentin, el 1.3% para
navidad y mientras que el 1.2% adquieren
productos para dia del profesional (Maestro,

enfermeras, etc.)

Interpretacion: Los datos obtenidos reflejan
que la mayoria de clientes adquieren
productos para celebrar cumplearios y fechas

especiales con sus parejas.



11. ¢ A quién regala mayormente este
tipo de productos?
Objetivo: Conocer a quienes obsequian
detalles con mayor frecuencia los clientes

potenciales que rodean la empresa.

CUADRO N°48

Personas Frecuencia Porcentaje ‘
Amigos 30 37.50%
Pareja 30 37.50%
Familiar 20 25%
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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GRAFICA N°43

= Amigos = Pareja = Familiar
Fuente: Datos del cuadro N° 48

Andlisis: Segln los datos de la encuesta, el
37.5% de los clientes compra detalles para
obsequiar a su pareja 'y amigos y el 25% para

obsequiar a sus familiares.

Interpretacion: La mayor cantidad de
clientes adquiere productos para obsequiar a

Sus amigos y pareja.



12. ; Qué busca en los productos de las
empresas dedicadas al rubro de los
detalles?

Objetivo: Conocer que es lo que buscan los
clientes en los productos de las empresas

dedicadas al rubro de detalles.

CUADRO N°49

Caracteristicas  Frecuencia  Porcentaje
esperadas
Disefios 36 45%
personalizados
Calidad 21 26.3%
Buen precio 23 28.7%
Total 80 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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GRAFICO N°44

= Disefios personalizados = Calidad = Buen precio

Fuente: Datos del cuadro N° 49

Analisis: El 45% de los encuestados indico
que busca disefios personalizados, el 26.3%
indicé que busca calidad y un 28.7% indic6

que busca un buen precio.

Interpretacion: Los clientes buscan disefios
personalizados en los productos que elaboran
las empresas dedicadas al rubro de los
detalles, asi mismo esperan obtener una

buena calidad en la realizacién de estos.



ESTRATEGIAS DE PROMOCION

13. ¢ Qué es lo que llama su atencion al
ver un anuncio publicitario?
Objetivo: Conocer cudles son las
caracteristicas principales que llaman la
atencion de los consumidores al ver un

anuncio publicitario.

CUADRO N°50

Frecuencia Porcentaje

Colores 11 13.8%
Tipografia 8 10%
Contenido 30 37.5%

del mensaje
Fotografia 27 33.7%

del producto

Marca 4 5%
corporativa o

slogan

Total 80 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan 'y
San Miguel.
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GRAFICA N°45

v

= Colores = Tipografia

Contenido del mensaje Fotografia del producto

® Marca corporativa o slogan

Fuente: Datos del cuadro N° 50

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
37.5% de los clientes observan el contenido
del mensaje, el 33.7% se fija en la fotografia
del producto, el 13.8% se interesa en los
colores, 10% se centra en la tipografia, el 5%
presta atencion a la marca corporativa o

slogan.

Interpretacion: La mayoria de los
encuestados fijan su atencion en el contenido
del mensaje y fotografia del producto que
transmiten los detalles a través de los
anuncios Yy solo una minoria presta atencion a
la marca corporativa o slogan, es decir, el
logo y todo lo relacionado al nombre y marca
de la empresa.



14. Cuando ve un anuncio publicitario

¢ Qué busca en é1?

Objetivo: Conocer cudles son los factores
que los clientes potenciales buscan al

visualizar un anuncio publicitario.
CUADRO N°51

Frecuencia Porcentaje ‘

Precio 13 16.3%
Promociones 20 25%
Descripcion 26 32.5%
del producto
Realidad en 20 25%
las iméagenes
Marca 1 1.2%
corporativa 0
Slogan
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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GRAFICA N°46

= Precio = Promociones
= Descripcion del producto Realidad en imagenes

= Marca corporativa o Slogan
Fuente: Datos del cuadro N° 51

Andlisis: Segin los datos obtenidos, el
32.5% de los clientes busca descripcion del
producto en los anuncios, un 25% prefiere
realidad en las imagenes y promociones, el
16.3% quiere encontrar precio, el 1.2% de
ellos busca marca corporativa o Slogan.

Interpretacion: En su mayoria, los
encuestados buscan descripcion del producto
en los anuncios y tan solo un 1.2% de ellos

buscan marca corporativa o Slogan.



15.¢En qué redes sociales ha visto
publicidad de empresas que se
dedican al rubro de detalles
personalizados a base de papel,

cartoncillo, cartén, etc.?

Objetivo: Conocer en que redes sociales los
consumidores encuentran mas publicidad en
cuanto a detalles personalizados a base de

papel, cartoncillo, carton, etc.

CUADRO N°52

Frecuencia Porcentaje

Instagram 50 62.5%
Facebook 27 33.8%
Ninguna de 3 3.7%
las anteriores
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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GRAFICA N°47

® [nstagram = Facebook = Ninguna de las anteriores
Fuente: Datos del cuadro N° 52

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
62.5% de los clientes percibe la publicidad de
empresas que se dedican al rubro de detalles
personalizados a través de Instagram, el
33.8% por medio de Facebook y un 3.7% no

ha visto publicidad en ninguna red social.

Interpretacion: ElI mayor porcentaje de
clientes recibe publicidad por parte de la
empresas que se dedican al mismo rubro
detalles personalizados a través de Instagram,
lo que significa que en esa red social las
empresas se encuentran mucho mas activas

que en Facebook.
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16. ¢ A través de que redes sociales le Grafica N°48
gustaria que estas empresas le hagan
conocer sus productos y servicios?

Objetivo: Conocer a través de que redes
sociales los consumidores prefieren que las

empresas den a conocer sus productos y

servicios.
Cuadro N°53
. i ® I[nstagram = Facebook = YouTube Twitter
Frecuencia Porcentaje
Instagram 47 58.8% Fuente: Datos del cuadro N° 53
Facebook 27 33.8% Andlisis: Segln los datos obtenidos, el
YouTube 3 3.7% 58.8% de los encuestados prefiere Instagram,
Twitter 3 3.7% el 33.8% Facebook y solo un 3.7% YouTube
Total 80 100% y Twitter.
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel Interpretacion: EIl analisis anterior nos
muestra que los clientes potenciales prefieren
la red social de Instagram como principal
sitio donde las empresas les hagan saber y

conocer los productos que ellos ofrecen.



17. ¢ Cada cuanto tiempo le gustaria que

estas empresas lancen promociones de sus

productos o servicios?

Objetivo: Conocer en qué periodos de

tiempo es mas conveniente para los clientes,

que las empresas lancen promociones.

Cuadro N° 54

Frecuencia Porcentaje

Mensual 62 77.5%
Trimestral 12 15%
Semestral 6 7.5%

Total 80 100%

Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel.
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Grafica N° 49

= Mensual = Trimestral = Semestral
Fuente: Datos del cuadro N° 54

Analisis: Segun los datos obtenidos, el
77.5% de los encuestados sugiere hacer
promociones mensualmente, el 15% plantea

cada 3 meses y un 7.5% dice cada seis meses.

Interpretacion: El anélisis indica que, segun
los clientes potenciales, el lapso de tiempo
conveniente para hacer promociones es

mensualmente.



18. ¢ Qué tipo de promociones le gustaria

gue la empresa lanzara?

Objetivo: Conocer qué tipo de promociones

son las que los clientes prefieren recibir.

Cuadro N°55

Frecuencia Porcentaje

Descuentos 45 56.3%
especiales
Productos al 18 22.5%
2x1
Segundo 4 5%
producto a
mitad de
precio
Regalias por 13 16.2%
la compra de
dos
productos
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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Grafica N°50

= Descuentos especiales
= Productos al 2x1
= Segundo producto a mitad de precio

Regalias por la compra de dos productos

Fuente: Datos del cuadro N° 55

Anédlisis: El 56.3% de los encuestados
indican que prefieren recibir descuentos
especiales, el 22.5% prefieren productos al
2x1, el 16.5% prefieren que le otorguen
regalias en sus compras y el 5% prefiere el

segundo producto a mitad de precio

Interpretacion: Los datos nos reflejan que
los clientes prefieren recibir descuentos
especiales al momento de realizar sus

compras.



19. ¢ Qué sugerencia podria brindarles a
estas empresas que se dedican a detalles

personalizados a base de carton?

Objetivo: Conocer qué sugerencias los
clientes potenciales pueden darles a las
empresas que se dedican al rubro de las

manualidades.

Cuadro N°56

Frecuencia  Porcentaje

Promocionars 28 35%
e en redes
sociales
Innovar sus 30 37.5%
productos
Contar con 22 27.5%
delivery en
todo el pais
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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Gréafica N°51

= Promocionarse en redes sociales
= [nnovar sus productos

= Contar con delivery en todo el pais
Fuente: Datos del cuadro N° 56

Andlisis: Segun la encuesta realizada, el
37.5% de los clientes potenciales opto por la
sugerencia de innovar en productos, el 35%
considera que las empresas deben
promocionarse en redes sociales y el 27.5%
considera que deben contar con delivery a

todo el pais.

Interpretacion: Los clientes potenciales
consideran que el innovar en la creacion de
detalles personalizados es de suma
importancia para las empresas que se dedican

a la elaboracion de detalles personalizados.



20. ¢ Le gustaria que estas empresas le

ofrecieran cursos cortos sobre?

Objetivo: Conocer que les gustaria a los
clientes potenciales que las empresas les

ensefen a realizar.

Cuadro N°57

Frecuencia  Porcentaje

Hacer tarjetas 31 38.8%
personalizada
S
Como hacer 12 15%
un envoltorio
Como 26 32.5%
personalizar
un cuadro
Como hacer 11 13.7%
flores de
papel
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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Grafica N°52

= Hacer tarjetas personalizadas
= Como hacer un envoltorio
= Como personalizar un cuadro

Como hacer flores de papel
Fuente: Datos del cuadro N° 57

Analisis: El 38.8% indico que le gustaria
aprender a realizar tarjetas personalizadas, el
32.5% prefiere aprender a personalizar un
cuadro, el 15% prefiere aprender a hacer un
envoltorio para regalos y 13.7% prefiere

aprender a realizar flores de papel.

Interpretacion: Segin los datos de la
encuesta podemos determinar que la mayoria
de los encuestados les gustaria que las
empresas les ensefien a realizar tarjetas

personalizadas.
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21. ¢ Qué tipos de regalos promocionales Gréfica N°53
le gustaria que estas empresas ofrecieran?

Objetivo: Conocer que tipos de regalos

promocionales les gustaria que las empresas

ofrecieran.
Cuadro N°58
Frecuencia  Porcentaje
27 5% m Boligrafos = Calendarios = Llaveros Imanes
Calendarios 7 8.8% Fuente: Datos del cuadro N° 58
0,
Llaveros 4 S1.2% Analisis: EI 51.2% de los clientes potenciales
Imanes 10 12.5% -, . -
respondio que le gustaria recibir llaveros, el
[0) .
Total 60 100% 27.5% boligrafos, el 12.5% imanes y el 8.8%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y

San Miguel. calendarios

Interpretacion: Los clientes potenciales

prefieren que las empresas les regalen

Ilaveros como productos promocionales



22. ¢ A través de que canales de
distribucidn le gustaria que le entreguen

sus productos?

Objetivo: Conocer los canales de
distribucion donde le gustaria que le
entreguen sus productos.

Cuadro N° 59

Frecuencia Porcentaje

Envios a 58 72.5%
domicilio
Entrega de 18 22.5%
productos e
lugares
especificos
Pasar a 4 5%
retirar
productos en
la tienda de
la empresa
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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Grafica N° 54

= Envios a domicilio
= Entregas de productos en lugares especificos

= Pasar a retirar productos en la tienda de la empresa

Fuente: Datos del cuadro N° 59

Analisis: La encuesta nos indica que el
72.5% de los encuestados prefieren que las
empresas realicen envios a domicilio, el
225% que la entrega sea en puntos
especificos y el 5% optd por retirar los

productos en la tienda de la empresa.

Interpretacion: Los clientes potenciales
prefieren que las empresas entreguen sus
productos a través del servicio de envio a

domicilio.



23. ¢ Qué tipo de regalia le gustaria por
ser cliente frecuente de una de estas

empresas?

Objetivo: Conocer qué tipo de regalias le
gustaria recibir a los clientes frecuentes por
parte de una de estas empresas.

Cuadro N°60

Frecuencia Porcentaje

Descuentos 26 32.5%
especiales
Productos 16 20%
2x1
Cupones 38 47.5%
canjeables
por
productos de
la empresa
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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Gréafica N° 55

= Descuentos especiales
= Productos 2x1

= Cupones canjeables por productos de la empresa

Fuente: Datos del cuadro N° 60

Andlisis: Segin los datos obtenidos, el
47.5% de los clientes potenciales quieren
cupones canjeables por productos de la
empresa, el 32.5% sugieren descuentos

especiales y un 20% productos 2x1.

Interpretacion: El andlisis indica que los
clientes  potenciales quieren  cupones
canjeables por productos de la empresa, ya
que asi podran tener muchas mas opciones a

la hora de escoger dicho producto.



24. ; Qué tipo de instrumento le
gustaria que las empresas utilicen
para conocer su satisfaccion con
respecto a las estrategias que
implementan?

Objetivo: Conocer qué tipo de instrumentos
sera el mas acertado para reconocer si las
estrategias a implementar satisfaran las

necesidades de los clientes.

Cuadro N°61

Frecuencia Porcentaje

Encuesta 38 47.5%
Entrevista 16 20%
Buzon de 26 32.5%
quejas
Total 80 100%
Fuente: Encuesta realizada en los municipios de Usulutan y
San Miguel.
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Gréafica N° 56

= Encuesta = Entrevista = Buzon de quejas

Fuente: Datos del cuadro N° 61

Andlisis: Segin los datos obtenidos, el
47.5% de los clientes potenciales prefieren la
encuesta, el 32.5% sugiere el buzén de quejas

y un 20% sugiere la entrevista.

Interpretacion: El analisis indica que los
clientes potenciales sugieren que la encuesta
es el instrumento mas conveniente para
conocer su satisfaccion con respecto a las
estrategias que la empresa pueda

implementar.
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4.3 Entrevista dirigida al Community Manager de la empresa Zenix - Disefio.

Objetivo: Obtener informacion que sea de utilidad para la empresa Crear-T Detalles, sobre
las distintas estrategias y metodologias empleadas por otras empresas que cuentan con
presencia en plataformas digitales que se puedan adoptar y aplicar en el presente estudio.

Seccion 1: Situacion actual de la empresa

1. Segun su criterio ¢cdmo considera que se encuentra posicionada su empresa en
el mercado? ¢ Qué le hace pensar eso?
R// En cuanto al posicionamiento estamos en un rango de 8.5 ya que se tiene una
rentabilidad bastante alta, las personas ya reconocen a la empresa por su nombre, logo, la
adaptacion de los clientes y las preferencias son bastantes buenas ya que el cliente se adapta

a lo que nosotros le ofrecemos.

2. ¢Queé diferencia a su empresa de las demas que se encuentran en su mismo
rubro?
R// La calidad y el costo del beneficio ya que no denigramos el precio del producto como lo

hace la competencia porque eso es desleal para la empresa.

3. ¢Cuéles considera que son los factores que hacen que sus clientes opten por
comprar en su empresa y no en la competencia?
R/ La publicidad ya que tiene bastante influencia por como manejamos la segmentacion,
esta va dirigido a un nicho en especifico donde sé que me va generar muchas mas ganancias
ya que como empresa le damos la confianza al cliente en cuanto a los productos que ellos

necesiten.
Seccion 2: Publicidad de la empresa

4. ¢Cuédles son los pasos que realiza para lanzar un anuncio publicitario?
e Saber a quién va dirigido el anuncio publicitario
e Redaccion del anuncio publicitario

e Precio del anuncio publicitario
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5. ¢Como determina cual es el momento idéneo para lanzar un anuncio
publicitario?
R// Determinamos el momento idéneo en cuanto al tiempo segun lo que se vendiendo en el
mes, medimos la rentabilidad del mercado, vemos que se puede promocionar en cuanto a

las festividades que estén en el mes.

6. ¢Cada cuanto tiempo pauta publicidad en los medios digitales?
R// No siempre porque no se hace en todo el mes, ya que depende de la rentabilidad que el
mercado esté generando porque como empresa valoramos el tiempo de trabajo y
proponemos una meta para poder salir con los gastos de todo el mes, si se recomienda
pautarse o publicarse todas las semanas o incluso tener un prepuesto semanal pero nosotros
no lo hacemos por la situacién en la que se encuentra el pais y por ende nos pautamos una

Vez por semana.

7. ¢Cudl es la red que mas utilizan para lanzar sus anuncios publicitarios?
R// Facebook es bastante rentable hoy por hoy ya que ha subido un cierto porcentaje de las
redes sociales mas utilizadas, este tiene un contenido bastante publico lector pero a criterio
personal preferimos Facebook ya que es un lugar bueno para pautarse y lanzar campafas
publicitaria, es mucho mas robusto y se encuentra mucho mas contenido ya que es rentable

con personas de 40 afios en adelante.

8. ¢Cdmo determina el contenido de sus anuncios?
R// Lo determinamos segun las fechas, segiin temporada, segun las necesidades de los

clientes y segun el stock (ya que contamos con productos de stock).

9. De las siguientes variables, ¢a qué enfoca su publicidad y por qué?
-Productos

-Beneficios

-Caracteristicas
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R// Se enfoca mas que todo en los productos que le ofrecemos a los clientes ya que son de
alta calidad y respondemos sus dudas lo méas pronto posible para tener el cliente seguro con

el producto que desee.

10. ¢ Cdémo decide cual es la cantidad que invertira en publicidad?
R/ Invertimos segun el auge de la temporada y empezamos a ver qué productos

personalizados se pueden lanzar para que estos tengan la aceptaciones de los clientes.
Seccion 3: Promociones de la empresa

11. ¢ Qué promociones ha realizado que han sido exitosas?
R// Promocién del 20% en reduccion de costo de impresion y promocion del dia de las
madres el segundo articulo con el 50%, esas son las 2 promociones que han sido exitosas y
obtuvo bastante aceptacion por parte de los clientes.

12. ¢ Las promociones que han realizado han incrementado las ventas de su
empresa?
R// Si han incrementado las ventas tanto en Facebook como en Instagram y las ventas han

incrementado un 70% de todo lo que se vende.

13. ¢ Cada cuénto tiempo actualiza sus promociones?
R// Actualizamos las promociones cada semana e incluso le enviamos a nuestros clientes

recordatorios por medio de sus correos electrénicos por si se perdié de alguna promocién.
Seccion 4: Publicidad y Promocion

14. En base a su experiencia ¢Qué plataformas digitales considera de mayor
alcance para publicitar una empresa y para promocionar los productos de la
misma? (Tomando en consideracion que la publicidad esta enfocada en el
reconocimiento de la marca de la empresa y la promocién se enfoca en los
productos o servicios que la empresa ofrece)

R// Facebook es una buena plataforma digital de red social por su algoritmo, por el alcance
de personas que tiene, Instagram no lo usamos tanto porque tiende a ser muy top en cuanto

a las publicaciones y no se genera mayor alcance.
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15. ¢ En base a qué aspectos mide la efectividad de la publicidad y promocién que
la empresa realiza en los medios digitales?
R/I En base al nimero de ventas, ver el resultado de las ventas mensuales, la reaccion que
tienen los clientes en cuanto a como comparte el contenido a traves de las diferentes

plataformas sociales.

16. La empresa Crear-T Detalles esta considerando implementar estrategias de
Marketing Digital ¢considera usted que esto le permitira a la empresa tener un
mayor reconocimiento y aumentaria sus ventas?

R/ Por supuesto que si, le ayudaria a tener presencia en el mercado y tener mucho mas
reconocimiento en cuanto a los productos que venden, ya que poco a poco se van ir

expandiendo a tal punto que pueda ser reconocida la marca a simple vista.

17. En base a su experiencia, ¢Qué recomendaciones podria brindarle a la
empresa Crear-T Detalles al momento de realizar anuncios y promociones en
los medios digitales?

e Evaluar primero el mercado,

e Buscar productos estrellas

e Precios que sean accesibles al bolsillo de los clientes

18. ¢ Qué elementos indispensables considera que debe tener un anuncio

publicitario?
. Una buena composicion de disefio
. Colores que se basen a lo que el cliente quiera transmitir
. Iméagenes acorde y en buena calidad
. Medir el mercado a quien va dirigido
. Geo localizacion

. Rango de edades a quien va dirigido el producto
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4.4 Entrevista dirigida al Community Manager de la empresa Quinta Cafe.
Objetivo: Obtener informacion que sea de utilidad para la empresa Crear-T Detalles, sobre
las distintas estrategias y metodologias empleadas por otras empresas que cuentan con

presencia en plataformas digitales que se puedan adoptar y aplicar en el presente estudio.
Seccion 1: Situacion actual de la empresa

1. Segun su criterio ¢cdmo considera que se encuentra posicionada su empresa en

el mercado? ¢Qué le hace pensar eso?
R/I Practicamente en cuestion de pasteleria Quinta Café es una de las méas reconocidas en el
departamento de Usulutan, lo que me hace pensar es la frecuencia de nuestros clientes hacia

nuestros producto.

2. ¢Queé diferencia a su empresa de las demas que se encuentran en su mismo
rubro?
R// La calidad de nuestros productos, sin embargo en el rubro de reposteria es muy
importante y esencial que aparte de usar productos de muy buena calidad, tener un toque
unico en la elaboracion de los pasteles ya que eso nos hace ser muy reconocidos y es uno de

los atributos que el cliente puede reconocer y le generan un valor a la empresa.

3. ¢Cuadles considera que son los factores que hacen que sus clientes opten por
comprar en su empresa y no en la competencia?
R// Parte de los factores que tienen que ver con el producto es su calidad, su sabor
diferenciador, la atencion al cliente ya que todo nuestro equipo de trabajo esta altamente
capacitado, son personas muy amables, respetuosas, sobretodo también que saben orientar
al cliente sobre los productos que la empresa ofrece.

Seccion 2: Publicidad de la empresa

4. ¢Cuéles son los pasos que realiza para lanzar un anuncio publicitario?

R// Antes de pensar en un anuncio publicitario se debe de hacer lo siguiente:
. Crear un mensaje de lo que se quiere transmitir 0 comunicar a nuestros clientes

. Elaborar la pieza gréfica, el contenido que debe de tener, imagenes, texto, estructura

y todos los elementos de un anuncio publicitario
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. Realizar una pauta publicitaria en este caso seria a través de redes sociales, tenemos

que segmentar el mercado y adaptarlo al cual nosotros nos estamos dirigiendo.

5. ¢Como determina cual es el momento idéneo para lanzar un anuncio
publicitario?
R// Hay que tomar en cuenta que gracias a las facilidades que nos permiten las redes
sociales podemos medir el nivel de presencia 0 uso interactivo que tienen nuestros clientes
a traveés de las redes sociales, a partir de ello es que se han identificado los dias y horas

donde hay mayor presencia de nuestros usuarios.

6. ¢Cada cuanto tiempo pauta publicidad en los medios digitales?
R// Se hace de manera semanal como parte de la estrategia que seguimos, sin embargo
cuando existe 0 nos interesa dar a conocer con mayor presencia, tenemos un calendario este

lo adaptamos mes a mes para poder ir realizando las derogaciones en gastos de publicidad.

7. ¢Cudl es la red que mas utilizan para lanzar sus anuncios publicitarios?

R// Facebook porque nuestro publico esta enfocado por su edad, por su estilo de vida estan
mas asociados a Facebook, sin embargo existe hoy en dia la facilidad que esta red social ha
adquirido a través de otros medios digitales tales como Instagram, Messenger, WhatsApp,
lo importante y lo que debemos considerar es que estas puedan estar enlazadas al pagar una
publicidad o pauto en Facebook especificamente este me permite también configurar la
publicidad que se va lanzar para poder transferirla a las demés redes sociales asociadas a la

cuenta empresarial.

8. ¢Como determina el contenido de sus anuncios?
R/ El contenido de nuestros anuncios va ir en funcion del rubro del negocio al cual

pertenecemos, del mensaje que queramos transmitir a nuestros clientes.
9. De las siguientes variables, ¢a qué enfoca su publicidad y por qué?
-Productos

-Beneficios

-Caracteristicas
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R// En el caso de Quinta Café es una combinacion de todas las variables no podemos decir
que solo nos enfocamos en el producto porque ya sea directa o indirectamente también se
habla de los beneficios o caracteristicas que estos posean, entonces es algo que va de forma

integral es por eso que hacemos la combinacion de todas las variables.
10. ¢ Cémo decide cual es la cantidad que invertira en publicidad?

R// Algo que es bien importante y es de considerar es que existan presupuestos dentro de la
empresa, COMO asesor uno propone cuanto es el monto que podriamos utilizar para realizar
nuestras estrategias digitales, sin embargo hay que tomar en cuenta que no podemos exigir

grandes montos a empresas gque vayan iniciando.
Seccidn 3: Promociones de la empresa
11. ¢ Qué promociones ha realizado que han sido exitosas?

R// Principalmente es importante mencionar que la palabra exitosa es algo subjetiva y va
depender de la percepcion de cada una de las personas al momento de analizarlo, sin
embargo para nosotros algunas promociones por ejemplo que fueron muy beneficiosas fue
el carnaval de postres, ya que cada afio lo adaptamos la temética acorde a las fechas y en
este caso lo relacionamos al rubro del negocio que es restaurante pero tenemos una linea de
pasteleria, entonces para el carnaval del municipio de Usulutan, realizamos una promocion

Ilamada carnaval de postres que fue al 2X1 y fue un éxito total.
12. ¢ Las promociones que han realizado han incrementado las ventas de su empresa?

R// Claramente si, en el caso de las promociones mencionadas anteriormente ha repercutido

en gran medida al nivel de ventas alcanzados en esos dias.
13. ¢ Cada cuanto tiempo actualiza sus promociones?

R// En nuestro caso no contamos con promociones fijas, es decir que existen empresas que
de repente tienen todos los lunes, todos los miércoles promociones fijas pero en nuestro
caso no porque tenemos promociones que las lanzamos 2 o 3 dias antes del dia de la
promocion, es decir que las damos a conocer con anticipacion para que nuestros clientes

estén pendientes.
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Seccion 4: Publicidad y Promocion

14.  En base a su experiencia ¢Qué plataformas digitales considera de mayor
alcance para publicitar una empresa y para promocionar los productos de la misma?
(Tomando en consideracion que la publicidad esta enfocada en el reconocimiento de la
marca de la empresa y la promocion se enfoca en los productos o servicios que la

empresa ofrece)

R/ Para determinar que plataformas digitales van a ser de mayor provecho para mi marca
es de considerar el publico, es decir que hay estadisticas que nos permiten identificar que
segmento de mercado con ciertas caracteristicas como la edad, gusto, preferencias e
intereses, entonces con base a ello podemos determinar con cual plataforma digital va tener

mucho més provecho con mi marca va depender mucho de eso

15.  ¢En base a qué aspectos mide la efectividad de la publicidad y promocién que

la empresa realiza en los medios digitales?

R// Manejamos algunos KPI para poder medir el rendimiento de nuestros post y nuestras
pautas publicitarias y de esa forma poder medir la efectividad de nuestra publicidad y

promociones.

16.  Laempresa Crear-T Detalles esta considerando implementar estrategias de
Marketing Digital ¢considera usted que esto le permitira a la empresa tener un mayor

reconocimiento y aumentaria sus ventas?

R// Sin duda alguna el reconocimiento de la marca va fortalecer y va impulsar la venta,
claramente si esta esta correctamente orientada al pablico meta, de lo mas importante en
plataformas o en negocios de forma general es que tengamos claridad a que publico le
estamos apostando y no perder el tiempo ni esfuerzos ni dinero en lanzar publicidad solo

por lanzarla.

17.  En base a su experiencia, ¢Qué recomendaciones podria brindarle a la empresa
Crear-T Detalles al momento de realizar anuncios y promociones en los medios

digitales?
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R// Es importante que Crear-T Detalles tome en cuenta primero al publico al cual ira
enfocado, aparte de ello de conocer al publico meta es importante identificar aquellas
necesidades insatisfechas que tiene el cliente y asi poder usarlas a tu favor es decir en la
diferenciacion porque ese cliente va elegirte a ti cuales son aquellas necesidades
insatisfechas que tiene ese cliente y asi te las va satisfacer para que te prefiera a ti, es muy
importante conocer bien a tus clientes ya que con base a ello poder enfocarte en tus

anuncios y promocionarte a través de los medios digitales que van a realizar

18.  ¢Qué elementos indispensables considera que debe tener un anuncio

publicitario?

R// Debe de existir un mensaje de lo que se quiere transmitir al pablico, debe de existir un
elemento grafico (Disefio de un post, fotografias de la méas alta calidad que se pueda), No
debe de contener mucho texto el anuncio publicitario ya que este debe de tener una buena

redaccion.
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4.5 Entrevista dirigida al duefio de la empresa Confetti

Obijetivo: Obtener informacion que sea de utilidad para la empresa Crear-T Detalles, sobre
las distintas estrategias y metodologias empleadas por otras empresas que cuentan con

presencia en plataformas digitales que se puedan adoptar y aplicar en el presente estudio.
Seccion 1: Situacion actual de la empresa

1. Segun su criterio ¢coOmo considera que se encuentra posicionada su empresa en el

mercado? ¢Qué le hace pensar eso?

En término medio, tiene bastante movimiento, pero este es eventual.

2. ¢Qué diferencia a su empresa de las demas que se encuentran en su mismo rubro?

La calidad en presentacion

3. ¢Cudles considera que son los factores que hacen que sus clientes opten por

comprar en su empresa y no en la competencia?

Buena atencidn y creaciones originales.

Seccion 2: Publicidad de la empresa
4. ¢Cuales son los pasos que realiza para lanzar un anuncio publicitario?

Primeramente se evalUa el producto o el servicio, se hace un pequefio estudio de
mercado, se toma una buena fotografia, se redacta la descripcion y se lanza a las redes

sociales.

5. ¢Como determina cual es el momento idoneo para lanzar un anuncio publicitario?

Deben ser horas estratégicas
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6. ¢Cada cuanto tiempo pauta publicidad en los medios digitales?

En cuanto a publicidad se debe ser constante y permanente, al menos una publicidad

por dia.

7. ¢Cual es la red que mas utilizan para lanzar sus anuncios publicitarios?
INSTAGRAM.

8. ¢Como determina el contenido de sus anuncios?

Por categorias de productos y por categoria de publicos.

9. ¢De las siguientes variables, a qué enfoca su publicidad y por qué?
-Productos: por el rubro que ofrecemos las personas se atraen por lo que ven.
-Beneficios
-Caracteristicas

10. ¢ Como decide cual es la cantidad que invertira en publicidad?

De acuerdo a la cantidad de consultas y cotizaciones del producto.
Seccion 3: Promociones de la empresa
11. ;Qué promociones ha realizado que han sido exitosas?
GIVEAWAY
Descuentos especiales
Combos
12. ¢ Las promociones que han realizado han incrementado las ventas de su empresa?

Si, las personas se interesan mas en los productos y las ventas aumentan.

13. ¢ Cada cuanto tiempo actualiza sus promociones? Mensualmente
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Seccion 4: Publicidad y Promocion

14. Con base en su experiencia ¢Qué plataformas digitales considera de mayor alcance
para publicitar una empresa y para promocionar los productos de la misma?
(Tomando en consideracion que la publicidad estd enfocada en el reconocimiento de
la marca de la empresa y la promocion se enfoca en los productos o servicios que la

empresa ofrece)
En redes sociales: INSTAGRAM Y FACEBOOK

15. ¢ Con base en qué aspectos mide la efectividad de la publicidad y promocion que la

empresa realiza en los medios digitales?

Los porcentajes de reacciones y compartidos.

16. La empresa Crear-T Detalles esta considerando implementar estrategias de
Marketing Digital ;considera usted que esto le permitird a la empresa tener un

mayor reconocimiento y aumentaria sus ventas?

La publicidad actualmente con el poder de las redes sociales es de gran importancia y

abarqgue para el crecimiento de las empresas.

17. Con base en su experiencia, ¢Qué recomendaciones podria brindarle a la empresa
Crear-T Detalles al momento de realizar anuncios y promociones en los medios

digitales?
No utilizar publicidades fantasmas o falsas
Colocar Imégenes o fotografias reales
Colocar los precios

Tener siempre control de calidad al momento de ofrecer servicios
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18. ¢ Qué elementos indispensables considera que debe tener un anuncio publicitario?
Un buen Disefio
Los precios

Fotografias en alta definicion.
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4.6 Entrevista dirigida al propietario de Crear-T Detalles.

Obijetivo: Obtener informacion veraz que sea de utilidad para contar con la informacion y
proyeccion empresarial de Crear-T Detalles, con la vision de realizar un analisis situacional

de la empresa.

1. Segun su criterio ¢Qué es lo que diferencia a Crear-T Detalles de otras empresas del

mismo rubro?

La calidad con la que elaboro cada producto y la personalizacion que el cliente puede darle

al detalle que este desea.

2. ¢Considera que la misién, vision y objetivos proyectan a los clientes lo que empresa

pretende lograr?

Si, la empresa desea transmitir a sus clientes la idea de que todos sus productos son
personalizados, y de que igual forma podemos hacer el detalle que ellos necesiten.

3. ¢Que obstaculos enfrenta actualmente la empresa?

El no contar con el capital necesario para poder invertir en nuevos equipos y maquinas que

le permitiria a la empresa poder ofrecer nuevos productos.
4. ¢Crear-T Detalles es fuerte en el mercado? Si__no__ ¢;qué le hace pensar esto?

Si, en el transcurso del tiempo ha ganado mas clientes y ha logrado tener una percepcion

positiva por parte de las personas que han adquirido productos en la empresa.

5. ¢Conoce a exactitud el mercado en el que opera la empresa (competidores,

consumidores, demanda, oferta)?

Si, conocer la competencia, los clientes y las temporadas de mas venta, han permitido poder
identificar mejor las oportunidades que se crean en el mercado y a su vez poder cumplir con

las expectativas de los clientes.
6. ¢Sus productos son adaptables a las tendencias de consumo?

Si, el producto al ser personalizado puede adaptarse a las distintas necesidades que el

cliente tiene.
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competidores pueden estar haciendo mejor?
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El manejo de sus redes sociales, ha sido algo en o que la empresa no ha podido aprovechar

al méximo

8. ¢Con que frecuencia la empresa realiza promociones?

No se han establecido fechas especificas, sino que se han ido haciendo de manera que se

cree conveniente o cuando lo crea oportuno.

9. ¢Queé tipos de promocion utiliza con sus clientes?

Lo que mas utilizo con mis clientes son los descuentos especiales en algunos productos, ya

sea del 10%, 15% o 20%, dependiendo del producto que deseen.
10. ¢ A qué enfoca su publicidad?
A dar a conocer los productos que la empresa realiza}
11. ;Como define el mensaje que la empresa envia a través de su publicidad?

Como un mensaje facil y practico de entender, toda la publicidad realizada se basa en
mostrar en que la empresa puede crear cualquier detalle que el cliente necesite.

12. ¢En qué medios se ha publicitado la empresa anteriormente?
En Instagram y Facebook

13. ;Cbémo le gustaria posicionar los productos de la empresa?
Como los productos de mejor calidad dentro del mercado.

14. ;Cudl de sus productos tiene mayor demanda?
Las cajas personalizadas

15. ¢ Cual es el target de la empresa?
Jévenes estudiantes o con empleo de ambos sexos entre 17-25 afios

16. ¢ Qué herramientas utiliza para medir la efectividad de la promocién?
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La cantidad de nuevos seguidores en las paginas de la empresa y en el incremento de las
ventas a partir de la promocion o publicidad.

17. ¢ La empresa cuenta con un esquema que permita identificar el resultado de ventas y
los aspectos que este engloba, tales como: presupuesto, costos, demanda, oferta y

volumen de venta?
No, la empresa no cuenta con un sistema que le permita o facilite hacer ese estudio.

18. ¢ Considera necesario la creacion de un plan de medios digitales para el

funcionamiento de la empresa en el area digital?

Si, seria de mucha ayuda, ya que permitiria a la empresa adaptarse de mejor manera a las
diferentes plataformas digitales y sacarles un méaximo provecho a estas herramientas.

19. ¢ Un plan de medios digitales le ayudaria a incrementar las ventas de su empresa?

Si, permitiria a la empresa implementar estrategias que lograrian incrementar sus ventas.



CAPITULO
V
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Cuadro N°61

CONCLUSIONES

Objetivos Especificos

Propietario

Clientes Reales y Potenciales

Conocer la situacién actual(VI1) de
la empresa para determinar su
ambiente en el mercado actual

(VD)

Se concluye que la empresa tiene buena posicion en
el mercado, sin embargo, no se han implementado
adecuadas estrategias de marketing digital, por lo
que la empresa no ha tenido un crecimiento
efectivo. Ya que la publicidad no es muy extensa, y
por ende no se conoce mucho a nivel nacional

Se concluye que un buen porcentaje de clientes potenciales
conocen la empresa, sin embargo, nunca han adquirido productos
en ella. Por su parte, los clientes reales manifestaron estar bastante
satisfechos con los productos y servicios que ofrece la empresa,
pero recomendaron mostrar mayor publicidad a traves de las redes
sociales.

Identificar estrategias de
promocion digital (V1) para
conocer el posicionamiento de la
marca. (VD)

Se concluye que la empresa no esta implementando
estrategias de marketing digital, de publicidad y
promocion las cuales permitirian un mejor
posicionamiento de su marca en el mercado
nacional.

Se concluye que la empresa no establece promociones fijas para
ciertos periodos de tiempo, tanto clientes reales como potenciales
expresaron que de las empresas dedicadas al rubro de detalles
Unicamente recibian "descuentos especiales".

Describir el método de evaluacion
y control (V1) para conocer los
resultados de venta (VD)

Se concluye que la empresa no cuenta con métodos
y técnicas cuantitativas que le permitan conocer con
veracidad los indices de ventas y asi mismo
determinar si los gustos y preferencias de los
clientes estdn acorde a las estrategias
implementadas.

Se concluye que el instrumento que los clientes consideran
oportuno para expresar su satisfaccion con las estrategias de
marketing digital que la empresa implementara, es la encuesta y un
buzon de quejas.

Indagar la viabilidad de la creacién
de un plan de promocién digital
(VI) con el objetivo de incrementar
las ventas (VD) de la empresa
crear-t detalles.

Se concluye que la empresa necesita la creacion de
un plan de promocion digital, considerando que de
esta forma las ventas de la empresa incrementarian
en un mayor porcentaje con sus clientes reales y asi
también captar la atencion y fidelizar a clientes
potenciales.

Se concluye que los clientes actuales consideran que al contar con
un plan de promocion digital la empresa podra crecer y darse a
conocer a un publico mayor, ya que ellos han identificado que la
empresa realiza muy poca publicidad y no realiza promociones de
sus productos.

Fuente: Elaboracién propia, basado en los resultados obtenidos en los instrumentos de recoleccidn de informacién para el presente estudio de investigacion.
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Cuadro N° 62

Conclusiones y Recomendaciones

Obijetivos Especificos

Conclusiones

Recomendaciones

Conocer la situacion actual
(V1) de la empresa para
determinar su ambiente

del mercado actual (VD)

Con la investigacion realizada se concluye
que la empresa Crear-T Detalles cuenta con
productos de calidad altamente creativos y
personalizados, la mayoria de sus clientes
son mujeres que oscilan entre los 21 y los
25 afios de edad que ademds son
estudiantes y residen en el departamento de
Usulutan.

Elaborar un andlisis FODA que permita conocer cuéles son las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas actuales de la empresa Crear-T Detalles,
y asi analizar y determinar cual es el producto estrella con el que deben
promocionarse méas en las redes sociales para lograr un aumento en las ventas,
ademas de conocer la competencia con la que se enfrenta la empresa y de esa

manera realizar las mejores estrategias de promocién y publicidad para los clientes.

Identificar estrategias de
promocion digital (V1)
para conocer el
posicionamiento de la
marca. (VD)

La empresa no cuenta con estrategias
definidas de promocién y publicidad digital
motivo por el que no tiene mayor

posicionamiento en el mercado.

Fijar un publico meta considerando todas las caracteristicas demograficas que
resultaron obtenidas de los clientes encuestados, de ese modo se realizard
publicidad méas especifica para captar la atencion de estos. Generar alianzas
estratégicas con empresas que tengan mayor posicionamiento en el mercado para
lograr un mayor reconocimiento a nivel nacional. Implementar estrategias de
promocion digital: -Estrategias de publicidad en Medios No Convencionales. -
Estrategias de publicidad en Medios Convencionales. -Estrategias de promocién:
Premios, Reduccidn de Precios, Ofertas, Muestras y Giveaways, etc.
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Describir el método de
evaluacion y control (V1)
para conocer los resultados
de venta (VD)

La empresa no tiene establecido un método
de control y evaluacién con el que puedan
medir el incremento o la disminucién de las
ventas realizadas en un determinado

periodo de tiempo.

Se deben crear métricas y métodos de evaluacion de datos, que le permitan a la
empresa conocer los indices de venta, el impacto de sus publicaciones y el
incremento de seguidores en sus redes sociales. Ya que la mayoria de clientes
manifestaron que prefieren ver publicidad en la red social de Instagram, lo factible
seria aprovechar las funciones que tiene esta red, como hacer preguntas sobre
gustos y preferencias o sobre la satisfaccion que han tenido con el servicio al

cliente.

Indagar la viabilidad de la
creacion de un plan de
promocion digital (V1) con
el objetivo de incrementar
las ventas (VD) de la
empresa crear-t detalles.

Es necesario crear un plan de promocion
digital con el fin de incrementar las ventas
de los productos de la empresa y asi mismo
lograr mayor presencia en el mercado.

Realizar un plan estratégico de promocién y publicidad que permita dirigir y
enfocar la promocién y publicidad de la empresa a traves de: -Objetivos. -

Estrategias. -Programas de actividades. - Presupuestos

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados obtenidos en los instrumentos de recoleccidn de informacién para el presente estudio de investigacion.



CAPITULO
VI
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6.0 PROPUESTA DEL PLAN DE PROMOCION DIGITAL

6.1 Resumen Ejecutivo

Un plan de Marketing Digital consiste en un documento donde se recogen todos los
objetivos y la planificacion de estrategias y acciones de Marketing a desarrollar con el
objetivo de que todo lo que se plantee en el documento tenga una justificacion y se puedan

conseguir los objetivos marcados.?

Desarrollar de manera eficiente un plan de promocién digital permitira a la empresa obtener
éxito en el objetivo de incrementar ventas y atraer nuevos clientes. En su mayoria, las
empresas fracasan o no alcanzan sus objetivos de ventas porque no definen correctamente
sus planes de marketing, estos planes deben ir equilibrados de manera precisa entre la idea
de negocio y los recursos de los que se dispone, asi mismo deben explicar la direccidn que

la empresa pretende tomar.

El plan debe establecerse conforme a objetivos claramente definidos y estrategias que
permitan conocer de qué manera se lograra alcanzar estos mismos, y asi también definir las
tacticas que serviran para determinar los métodos y herramientas a utilizar en el desarrollo

y ejecucion de las estrategias.

Todas las estrategias orientadas a resolver los problemas que presenta la empresa seran
implementadas en un plazo de 3 a 4 afios, los resultados de estas serdn monitoreados a
través de encuestas virtuales y buzones de quejas que seran adaptados en las plataformas
virtuales en que la empresa tendra presencia. Es necesario recalcar que los beneficios que

se espera obtener deben estar relacionados con los objetivos que se pretenden cumplir.

Este plan seré creado, desarrollado y evaluado correctamente, basado en una profunda
investigacion de mercado. Se espera que los resultados permitan obtener un aumento en las
ventas de la empresa asi como un correcto seguimiento de los indices de estas. El
implementar un buzén de quejas y sugerencias también permitira que la empresa se
mantenga en una mejora continua de sus productos y servicios. La correcta aplicacion del

plan de promocion digital también ha de permitir que la empresa aumente su presencia en

28 https://www.iebschool.com/blog/plan-de-marketing-
digital/#:~:text=Un%20plan%20de%20Marketing%20Digital%20consiste%20en%20un%20documento%20d
onde,puedan%20conseguir%20los%20objetivos%20marcados.
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las redes sociales, accionar la estrategia del pago en linea a través de una aplicacion o pago
a cuenta, permitiréd que las personas en el extranjero puedan enviarle un bonito detalle a sus

seres queridos a pesar de la distancia.

6.2 Introduccion
El presente Plan de Promocion Digital, que esta basado en una investigacién de mercado,

sera implementado de manera que se puedan lograr todos los objetivos propuestos.

En el primer punto encontraremos cual sera el alcance del modelo propuesto, es decir, qué
beneficios se espera obtener de los objetivos planeados y en qué plazos se esperan cumplir

las metas establecidas.

Posterior al alcance que se espera lograr, se realiza un andlisis interno de la empresa, cuales
son las debilidades y fortalezas que tiene, y un analisis externo, cuéles son sus

oportunidades y amenazas en el mercado que rodea su entorno.

El siguiente paso es analizar el entorno competitivo basado en las cinco fuerzas de Porter:
1) El grado de rivalidad del sector o intensidad competitiva.

2) La amenaza de entrada de nuevos competidores o barreras de entrada.

3) La amenaza de productos sustitutivos.

4) El poder de negociacién de los clientes.

5) El poder de negociacion de los proveedores

En el punto 6.6 se dan a conocer los problemas encontrados en el estudio de mercado y las

estrategias que se implementaran para cumplir los objetivos que erradicaran estos mismos.

Siguiendo el plan se elabora la mision, visién, valores y politicas que lo guiaran a su

correcto cumplimiento.

El punto 6.10 nos muestra el Plan de Accidn con todos los elementos que lo conforman,
objetivos, tacticas, estrategias, indicadores, entre otros que se redactan de manera
comprensible en el documento. Luego se detalla el presupuesto general de la propuesta y el

cronograma que guiara a que las actividades se realicen de manera programada y efectiva.
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Por ultimo se define la forma en que se dara seguimiento a todo el plan, que como antes se

mencionaba, serd a traves de encuestas y un buzén de quejas.

6.3 Alcance del Modelo Propuesto

La propuesta del plan esta enfocada en aumentar las ventas de Crear-T Detalles a través de
la captacion de nuevos clientes y elevar la presencia de la empresa en las plataformas
virtuales como Facebook e Instagram. En este plan seran beneficiados tanto clientes como
la empresa ya que al presentar mejores promociones los clientes tendran mas accesibilidad
para adquirir los productos y servicios que esta ofrece y la empresa podrd aumentar sus

ventas sin disminuir la calidad de estos mismos.

Para que la propuesta sea ejecutada de manera eficiente es necesario desarrollar las
estrategias con los menores costos posibles y utilizando solamente los recursos de los que
dispone la empresa, recalcando que no debe disminuir la calidad de los productos y

servicios.

6.4 Anélisis Interno y Externo (FODA)

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas), también conocido
como analisis DAFO, es una herramienta de estudio de la situacion de una empresa,
institucion, proyecto o persona, analizando sus caracteristicas internas (Debilidades

y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada.?®

Un plan de promocion digital sirve para poder mejorar problemas

relacionados con el marketing de las empresas, a través del tiempo han demostrado que su
correcta aplicacion permite obtener los resultados esperados. Mediante los planes
estratégicos de marketing se pueden desarrollar objetivos a corto y largo plazo teniendo en

cuenta las acciones especificas para poder llevarlos a cabo.

En la investigacion de mercado se determiné que los problemas internos (debilidades) que
afectan la empresa Crear-T Detalles son la falta de un plan de promocién digital, poca
publicidad en redes sociales y un eficiente control de quejas y sugerencias. EIl no resolver
estos problemas impide que la empresa tenga un control eficiente respecto a la veracidad en

el cumplimiento de sus metas de ventas. Sin embargo estas debilidades pueden reducirse al

29 https://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%Allisis_ FODA


https://es.wikipedia.org/wiki/Entorno_empresarial
https://es.wikipedia.org/wiki/Matriz_cuadrada
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aprovechar las fortalezas con las que cuenta. Por ejemplo, ya que la investigacion dio a
conocer cual es el mercado actual y potencial de la empresa, es més fécil decidir sobre la
ubicacion en la que deben estar las instalaciones de la empresa.

Cuadro N°63
Andlisis FODA de la empresa Crear-T Detalles.

Fortalezas Debilidades

-Productos de calidad altamente creativos y -Poca publicidad en redes sociales.
personalizados -No existe un plan de promocidn digital.
-Precios accesibles para el mercado -No existe un método para atender quejas y

-Cuenta con equipo tecnolégico adecuado para | sugerencias de los clientes.

la elaboracion de los productos -La ubicacion no es efectiva ya que la mayoria
-Cuenta con delivery en todo el pais de sus clientes potenciales se posiciona en San
-Ya se conoce cual es el mercado actual y Miguel.

potencial -No cuenta con un local en el que los clientes

-Cuenta con medidas de bioseguridad ante la puedan ver los productos y realizar compras
situacion actual que enfrenta el mundo. inmediatas.

-La empresa no cuenta con métodos y técnicas
cuantitativas que le permitan conocer con

veracidad los indices de ventas.

Oportunidades Amenazas

-Es posible ampliar el catalogo de productos y | -Existe fuerte demanda en otras empresas

Servicios. dedicadas al rubro de detalles

-Mayor competitividad. -La competencia cuenta con formas de pago
-Fidelidad de los clientes. mas rapidas y efectivas

-Implementar nuevas y efectivas maneras de -Amplios catalogos de productos y servicios
cobro ofrecidos por la competencia

-Esta presente en consumidores tanto de San

Miguel como de Usulutan.

Fuente: Elaboracion propia, basada en informacion del propietario y unidades de estudio.
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6.5 Analisis del Entorno Competitivo de las Fuerzas de Porter
Michael Porter sostiene en su primer libro “Estrategia Competitiva” que el potencial de

rentabilidad de una empresa viene definido por cinco fuerzas:

El poder del cliente,

e El poder del proveedor,

e Los nuevos competidores entrantes,

e Laamenaza que generan los productos sustitutivos y

e Lanaturaleza de la rivalidad.
La utilidad de esta herramienta de gestion es que las empresas pueden analizar y medir sus
recursos frente a estas cinco fuerzas. A partir de ahi, estaran en condiciones dptimas para
establecer y planificar estrategias que potencien sus oportunidades o fortalezas para hacer

frente a las amenazas y debilidades.*

Cuando hablamos de la primera fuerza, el poder del cliente, se refiere a la potestad que
estos tienen de elegir entre quedarse con nuestros productos o comprar los de la
competencia, los consumidores son un mercado cambiante y cada vez mas exigente ya no
solo en cuanto a calidad y precio, sino también en cuanto a rapidez se refiere, mientras mas
pronto puedan tener algo, mas atractivo les resulta. ES por eso que es necesario adaptarse a
los cambios y elaborar estrategias de promocion que permitan que la empresa se mantenga
en equilibrio con la competencia y al mismo tiempo que fidelicen a los clientes con la
marca de la empresa. Parte de estas estrategias incluiran un valor afiadido al producto o

servicio adquirido por los consumidores.

La segunda fuerza, el poder del proveedor; si no se tienen varios proveedores, un Unico
proveedor siempre estara poniendo sus condiciones y plazos de entrega, por €so es
necesario definir y crear alianzas a largo plazo con 2 o 3 proveedores que nos otorguen
precios de mayoristas para poder reducir los costos de fabricacion de cada producto y

servicio.

En la tercera fuerza se habla de los nuevos competidores entrantes, es decir, empresas

dedicadas al mismo rubro de Crear-T Detalles con la capacidad de aduefiarse del segmento

%0 https://thepowermba.com/es/business/las-5-fuerzas-de-porter/


https://www.casadellibro.com/libro-estrategia-competitiva-tecnicas-para-el-analisis-de-la-empresa-y-sus-competidores/9788436823387/1619763
https://thepowermba.com/es/business/el-internet-de-las-cosas-en-las-empresas/
https://thepowermba.com/es/business/el-internet-de-las-cosas-en-las-empresas/
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de mercado que esta fidelizado con la marca, ante esto la mejor estrategia a utilizar es
aumentar los niveles de produccién para poder reducir costes unitarios sin alterar la calidad
de los productos, es decir estrategia de economias de escala, aumentar los volimenes de
produccidn por periodos de tiempo en que se lanzaran promociones con el objetivo de
aumentar ventas, de esta manera se podran tener productos listos para que los consumidores
puedan adquirirlos de manera inmediata y no solo por encargo. Ante esta fuerza
competitiva también es necesario aumentar la inversion en publicidad para que los
consumidores reales y potenciales estén informados sobre las promociones que la empresa

estara lanzando.

La amenaza que generan los productos sustitutivos, la cuarta fuerza. Una de las
amenazas mas fuertes que enfrentan las empresas es esa, los productos que pueden ser
reemplazados por otros de menor costo y que también pueden ser de buena calidad, un
ejemplo de esto lo vemos con las tarjetas, el cliente puede elegir entre esperar unos dias por
una tarjeta personalizada, o ir a la tienda y comprar una tarjeta ya hecha aunque no sea
personalizada, estas suelen ser de menor coste porque como antes se menciona, las grandes
empresas tienen grandes volumenes de produccion, por tanto, sus costes unitarios se
reducen. Entonces, ¢qué hara Crear-T Detalles? Promocionar sus productos en todas las
redes sociales y darles un valor agregado a los consumidores; la publicidad debe estar
enfocada en hacer gue el cliente reconozca que los productos y servicios que ofrecen son

totalmente Unicos y superiores en cuanto a calidad y disefio.

La Gltima fuerza de Potter es la naturaleza de la rivalidad y aqui se habla de un resultado
de las cuatro fuerzas anteriores, es necesario definir de manera precisa las estrategias a
implementar para poder mantener equilibrada la balanza entre la empresa y la competencia,
ante la rivalidad entre competidores es conveniente:

Aumentar la inversion del marketing

Incrementar la calidad del producto

Rebajar nuestros costes fijos

Asociarse con otras organizaciones

Proporcionar un valor afiadido a nuestros clientes



Mejorar la experiencia de usuario®!

6.6 Cuadro de Problemas, Objetivos y Estrategias
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Cuadro N° 64

Problemas, objetivos y estrategias

Problema 1

Objetivo 1

Estrategias

El poder del cliente

Fidelizar a los clientes
actuales y potenciales para
que adquieran los productos
y servicios que la empresa

ofrece.

Fidelizar a los clientes
actuales y potenciales para
que puedan adquirir los
productos y servicios que la

empresa ofrece

-Generar un valor afadido
en los productos que la
empresa elabora que resulte
de utilidad a los clientes.

-Realizar tarjetas de cliente
frecuente.
- Crear tarjetas de
acumulacién de puntos que
puedan ser utilizadas para
obtener descuentos

especiales.

Problema 2

Objetivo 2

Estrategias

El poder del proveedor

Identificar proveedores que
faciliten a la empresa la
adquisicion  de  materia
prima de mayor calidad a

menor costo.

Identificar proveedores que

faciliten a la empresa la

-Buscar proveedores que le
permitan a la empresa

adquirir los materiales que

necesite a un  precio
accesible.
-Buscar proveedores que

vendan materiales de mejor

calidad.

31 https://thepowermba.com/es/business/las-5-fuerzas-de-porter/
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adquisicion de  materia | -Buscar proveedores que se
prima de calidad y menor | responsabilicen si algun
costo. material se  encuentra
dafiado al momento de ser
entregado al propietario de
la empresa.
Problema 3 Objetivo 3 Estrategias
Nuevos competidores Crear  estrategias  para | -Incrementar el volumen de

competir en el mercado y

posicionarse en la mente del

consumidor actual y
potencial.
Crear  estrategias para

competir en el mercado y

posicionarse en la mente del

produccion en  periodos
determinados

-Realizar promociones y
descuentos con el fin de
incrementar las ventas en
este periodo.

-Invertir en publicidad en

redes sociales para que los

consumidor actual y | clientes actuales y
potencial. potenciales de la empresa se
mantengan informados de
las promociones que la
empresa esta realizando.
Problema 4 Objetivo 4 Estrategias

Productos sustitutos

Dar a conocer a los clientes
actuales y potenciales las

ventajas y beneficios de

adquirir productos y
servicios innovadores vy
Gnicos que la empresa

elabora para diferenciarse de
la competencia y servicios

innovadores y Unicos para

-Promocionar los productos
en redes sociales y mostrar
las ventajas que estos tienen
-Crear contenido de valor
para los clientes.

tutoriales

-Crear video

enseflando como realizar

algunos productos.
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diferenciarnos de la

competencia.

-Innovar en la creacion de

productos nuevos.

Problema 5

Objetivo 5

Estrategias

Rivalidad con la

competencia

Ser lideres en el mercado
oriental en la elaboracion de
productos y detalles
personalizados, y en la
prestacion de servicios de
decoracion para eventos
sociales a través de la
promocion y publicidad en

medios digitales.

-Aumentar la inversion de
publicidad en redes sociales.
-Crear anuncios
publicitarios  para las
diferentes redes sociales.

-Realizar un seguimiento
postventa, consultando al
cliente como su experiencia

de compra.

6.7 Misidn y Vision del Plan

Mision: Somos una empresa que ofrece productos de calidad a los mejores precios, a través

de estrategias creativas e innovadoras de promocion y publicidad digital presentado en un

plan.

Vision: Lograr que la empresa Crear-T Detalles tenga una mayor participacion dentro del

mercado nacional mediante la implementacion de estrategias de promocion que le permita a

la empresa poder aumentar sus ventas.

6.8 Valores

e Desarrollo de la creatividad: Una parte muy importante es que en nosotros

prevalece un espiritu creativo y aprendizaje continuo. La creacion continda y el

desarrollo creativo nos hace adaptar nuestros productos a las necesidades de los

consumidores en cada momento.

e Respeto: Tratamos a nuestros clientes con las debidas consideraciones, respetando

sus opiniones y teniendo en cuenta sus inquietudes.

e Honestidad: Trabajamos con honradez, dignidad, equidad, solidaridad para darle el

mejor servicio al cliente.
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o Competitividad: Brindamos productos de calidad, con eficiencia, eficaciay a
precios muy competitivos.

e Actitud de liderazgo: Buscamos el mejoramiento continuo, para constituirnos
como la mejor empresa de detalles personalizados a nivel nacional.

e Puntualidad: Estamos siempre a tiempo para cumplir con nuestras obligaciones.

e Responsabilidad: Cumplimos con las tareas encomendadas de manera oportuna en

el tiempo establecido.

6.9 Politicas

e Brindar a los clientes la mejor atencién y poder enfocarse de acuerdo a sus
necesidades.

e Dar a conocer a los clientes los productos y servicios nuevos que la empresa vaya
lanzar.

e Ultilizar diferentes medios de comunicacion para realizar publicidad de la empresa
Crear-T Detalles.

e Ofrecer diferentes opciones en cuanto a los canales de distribucion, para poder
acercar los productos y servicios a los clientes.

e Mantener los precios de acuerdo a la calidad de los productos y de la competencia

e Ultilizar un control para conocer la satisfaccion de los clientes en cada proceso que
se realice.

e Realizar constantes mensajes de Pos Venta.

6.10 Plan de Accion
6.10.1 Problema 1: El poder del cliente
6.10.1.1 Objetivo 1

Fidelizar a los clientes actuales y potenciales para que adquieran los productos y servicios
que la empresa ofrece.

6.10.1.2 Estrategias:
e Generar un valor afiadido en los productos que la empresa elabora que resulte de
utilidad a los clientes.

o Realizar tarjetas de cliente frecuente.
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e Crear tarjetas de acumulacion de puntos que puedan ser utilizadas para obtener

descuentos especiales.

6.10.1.3 Tacticas:
e Crear valor afadido en los productos que la empresa elabora
e Disefiar tarjetas de cliente frecuente

e Disefiar tarjetas de acumulacion de puntos

6.10.1.4 Descripcion
Generar un valor agregado en los productos que la empresa realiza, permitira que los
clientes puedan apreciar y darle un mayor valor al producto que desean adquirir, cabe
mencionar, que el valor agregado hace que muchas personas se decidan en adquirir un
producto por encima de otro. La funcionalidad del producto y las ventajas que esta pueda
proporcionar son un elemento vital en la decision de compra del cliente. Un valor agregado
fundamental en el rubro en el que la empresa opera, es la personalizacién de cada detalle
segun la preferencia que el cliente pueda tener o la necesidad que este presente. Otro
aspecto importante a considerar como valor agregado, es el tiempo de entrega del producto,
para muchos clientes, el tiempo en el que la empresa puede elaborar y entregar el detalle

que ellos necesitan, determina si deciden comprar en la empresa o en la competencia.

Una forma de fidelizar a los clientes es a través de la creacion de tarjeta de clientes
frecuente, hay clientes que adquieren productos de la empresa de manera frecuente y
reconocerles o darles un incentivo por esto, es algo que ellos valoran en gran manera, esta
tarjeta de cliente frecuente le permitira al usuario poder tener descuentos y promociones
especiales en diferentes productos que la empresa realiza. Esta tarjeta sera entregada a
aquellas personas que realicen mas de 3 compras en un periodo de tiempo de 2 meses. Esta

tendra un periodo de vigencia de 3 meses.

Otra forma de fidelizar a los clientes sera a traves de las tarjetas de acumulacion de puntos,
por cada compra que el cliente realice igual o mayor a $10, recibira una tarjeta o cupon la
cual podra guardar, y al tener tres tarjetas o cupones, podra utilizarlos para obtener un
descuento especial del 25% en la compra de un detalle personalizado. Este cupdn podra ser

canjeado en cualquier momento que el cliente lo considere conveniente.
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6.10.1.5 Procedimiento
Para generar un valor agregado en los productos que la empresa elabora:

o Realizar el detalle con las especificaciones que el cliente brinde al momento de
realizar el encargo
e Adquirir material de mejor calidad para la elaboracion de cada producto.

e Reducir el tiempo de elaboracion de cada detalle. Sin disminuir la calidad de este.
Para la elaboracion de la tarjeta de cliente frecuente:

e Disefiar el estilo y formato de la tarjeta de cliente frecuente
Para la elaboracion de la tarjeta de acumulacion de puntos

e Disefiar el estilo y formato del cupdn

6.10.1.6 Indicadores
e Incremento de encargos

e Reconocimiento de la empresa por clientes potenciales

6.10.1.7 Beneficios Esperados
e Aumento de ventas
e Generar interés por parte de los clientes hacia los productos que la empresa elabora
e Nuevos clientes

e Fidelizacion de clientes



6.10.1.8 Cuadro de actividades

165

Cuadro N°65

Cuadro de Actividades

Estrategia

Responsable

Generar un valor afiadido en los productos
que la empresa elabora que resulte de

utilidad a los clientes.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Realizar tarjetas de cliente frecuente.

Grupo de investigacion

Crear tarjetas de acumulacion de puntos
que puedan ser utilizadas para obtener

descuentos especiales.

Grupo de investigacion

Fuente: Elaboracion Propia




6.10.1.9 Disefio llustrativo

Tarjeta de cliente frecuente

Fuente: Elaboracion propia

Agradecemos bt fidelidad y preferencia.

Obtienes 15% de descuento en bodas bus compras
de detalles personalizados*.

Valido desde el de de 20
hasta el de de 20
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Cup6n por compra

Crear-T

SR O

GRACIAS POR TU COMPRA

Por cada compra que realices mayor a $10,
recibes un cupon.

Cupon por compré

Al Gener tires cupones, puedes utllizarios
para obbener 25% de descuentio en tu
siguientie compra de un detalle
personalzado.

Fuente: Elaboracion propia
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6.10.1.10 Presupuesto

Cuadro N° 66
Presupuesto

168

Generar un valor afadido
en los productos que la
empresa elabora que
resulte de utilidad a los

Conversar con diferentes clientes y consultar
que les gustaria que la empresa ofrezca o

pueda mejorar que le sea de utilidad a ellos.

acumulacién de puntos
que puedan ser utilizadas
para obtener descuentos

especiales.

compra y posteriormente imprimir el disefio

clientes.

Realizar tarjetas de Crear el disefio en digital de las tarjetas de $25

cliente frecuente. cliente frecuente y posteriormente imprimir el
disefio.

Crear tarjetas de Crear el disefio en digital de los cupones por | $50

Fuente: Elaboracion propia. Los costos presupuestados son dados por el propietario de la empresa, ya que el

cuenta con las herramientas para la realizacion de los disefios y solo incurrird en el costo de impresion.
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6.10.2 Problema 2: El poder del proveedor
6.10.2.1 Objetivo 2

Identificar proveedores que faciliten a la empresa la adquisicion de materia prima de mayor
calidad a menor costo.

6.10.2.2 Estrategias:

e Buscar proveedores que le permitan a la empresa adquirir los materiales que
necesite a un precio accesible.

e Buscar proveedores que vendan materiales de mejor calidad.

e Buscar proveedores que se responsabilicen si algun material se encuentra dafiado al

momento de ser entregado al propietario de la empresa.

6.10.2.3 TActicas:

e Contactar a diferentes proveedores y consultar precios de materia prima.

6.10.2.4 Descripcion
El contar con proveedores que faciliten a la empresa la adquisicion de materiales o puedan
brindar precios accesibles, es de vital importancia para la empresa. Adquirir materiales a un
precio menor, le permite a la empresa poder reducir el precio de sus productos y asi poder
ser mas competitivos en el mercado.
Ademas, es importar contar con materiales de calidad, esto permitira que la empresa pueda
producir productos que le sean a los clientes mas duraderos y estos los consideren mas
convenientes y los prefieran por encima de los productos de la competencia.
6.10.2.5 Procedimiento
e Contactar diferentes proveedores
e Consultar precios de materia prima
6.10.2.6 Indicadores
e Mejor aceptacion de los clientes
e Productos de calidad
6.10.2.7 Beneficios Esperados
e Aumento de ventas
e Aceptacion de los productos

e Demanda de productos nuevos
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Cuadro N°67
Cuadro de Actividades

Estrategia

Responsable

Buscar proveedores que le permitan a la
empresa adquirir los materiales que

necesite a un precio accesible.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Buscar proveedores que vendan materiales

de mejor calidad.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Buscar proveedores que se responsabilicen
si algun material se encuentra dafiado al
momento de ser entregado al propietario de

la empresa.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Fuente: Elaboracién Propia.

6.10.3 Problema 3: Nuevos competidores

6.10.3.1 Objetivo 3

Crear estrategias para competir en el mercado y posicionarse en la mente del consumidor

actual y potencial.

6.10.3.2 Estrategias:

e Incrementar el volumen de produccion en periodos determinados

e Realizar promociones y descuentos con el fin de incrementar las ventas en este

periodo.

e Invertir en publicidad en redes sociales para que los clientes actuales y potenciales

de la empresa se mantengan informados de las promociones que la empresa esta

realizando.
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6.10.3.3 Tacticas:

e Incrementar el volumen de produccion en temporadas que la empresa segln su
experiencia ha identificado como temporadas altas, las cuales son: Dia del amor y la
amistad, dia de la madre, dia del padre y navidad.

e Desarrollar promociones atractivas para los clientes, incentivandolos a adquirir los
productos que la empresa realiza.

e Realizar presupuesto de inversion en publicidad a traves de redes sociales.

6.10.3.4 Descripcion
La empresa ha identificado que durante el afio se encuentran periodos de tiempo donde la
demanda de sus productos aumenta, pero al no contar con una planificacion idénea, no
puede suplir la demanda total de sus clientes. Por ello se ha propuesto incrementar su nivel
de produccion durante estos periodos de tiempo, permitiendo asi que la empresa pueda

aceptar una mayor cantidad de encargos e incrementar sus ventas.

Para hacer buen uso y aprovechar estas temporadas, se ha propuesto realizar promociones y
descuentos especiales, lo que permitird incrementar las ventas y el ingreso econdmico de la

empresa.

Promociones generalizadas: Ofrecer productos al 2x1, en este caso las cajas basicas que la

empresa realiza. Cuadros personalizados con 25% de descuento, cajas personalizadas con el

15% de descuento.

Promociones especificas: para las personas que desean realizar decoracion de salones para

eventos sociales, ofrecer un combo que incluya: decoracion de local, elaboracion de
invitaciones y elaboracion de centros de mesa, si adquieren este combo otorgarles un 10%
de descuento en el costo total.

Durante estos periodos de tiempo la empresa invertird en publicidad a través de redes

sociales para alcanzar un mayor mercado y llegar a clientes potenciales.

6.10.3.5 Procedimiento

Para incrementar el volumen de ventas
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Considerar la demanda que la empresa ha tenido en estas temporadas durante los
afios anteriores.
Incrementar la produccion de productos que la empresa considera de alta demanda.

Realizar productos que puedan venderse de manera inmediata.

Para la realizacién de promociones y descuentos:

Disefiar y elaborar iméagenes ilustrativas en digital que posteriormente se publicaran

en la pagina de la empresa.

Para la inversion de publicidad en redes sociales:

Establecer el monto de dinero que la empresa destinara para promocionar estas
publicaciones y el periodo de tiempo en la cual estas estaran vigentes.

6.10.3.6 Indicadores
Aumento de ventas
Uso de las plataformas digitales

Incremento de trafico en las redes sociales de la empresa

6.10.3.7 Beneficios Esperados
Incremento de los ingresos de la empresa
Mayor visita de clientes actuales y potenciales a las redes de la empresa

Nuevos clientes
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6.10.3.8 Cuadro de actividades

Cuadro N° 68

Cuadro de Actividades, problema 3: Nuevos competidores.

Estrategia Responsable

Incrementar el volumen de produccion en | Propietario de la empresa Crear-T Detalles

periodos determinados

Realizar promociones y descuentos con el | Propietario de la empresa Crear-T Detalles
fin de incrementar las ventas en este

periodo.

Invertir en publicidad en redes sociales Propietario de la empresa Crear-T Detalles
para que los clientes actuales y potenciales
de la empresa se mantengan informados de
las promociones gque la empresa esta

realizando.

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.10.3.9 Disefo llustrativo
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Reserva con anbicipacion

Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia
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6.10.3.10 Presupuesto

Cuadro N° 69

Presupuesto.
Estrategia Actividad Costo del plan
Invertir en publicidad en | Promocionar en redes sociales las $240

redes sociales para que publicaciones que la empresa realiza donde da
los clientes actuales y a conocer los descuentos y promociones,
potenciales de la empresa
se mantengan informados
de las promociones que
la empresa esta

realizando.

Total $240

Fuente: Elaboracion propia. Los costos presupuestados representan las 8 publicaciones que la empresa

promocionara, destinando $30 a cada publicacion.

6.10.4 Problema 4: Productos sustitutos

6.10.4.1 Objetivo 4

Dar conocer a los clientes actuales y potenciales las ventajas y beneficios de adquirir
productos y servicios innovadores y Unicos que la empresa elabora para diferenciarse de la
competencia.

6.10.4.2 Estrategias:

e Promocionar los productos en redes sociales y mostrar las ventajas que estos tienen,
sus caracteristicas y la calidad que poseen.

e Crear contenido de valor para los clientes.

e Crear video tutoriales ensefiando como realizar algunos productos.

e Innovar en la creacion de productos nuevos.

6.10.4.3 Tacticas:
e Dar a conocer las ventajas de los productos que la empresa elabora, comparado con

los productos sustitutos.
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e Disefar publicaciones y videos mostrando a los consumidores la elaboracion de los

productos, los materiales utilizando y el resultado final de cada detalle.

6.10.4.4 Descripcion
A los consumidores les es factible adquirir en tiendas de conveniencia o super mercados,
productos que les sean convenientes o que cumplan con la necesidad que tienen en ese
momento, es por ello que la empresa debe dar a conocer a los clientes reales y potenciales
los beneficios de sus productos con respecto a los productos sustitutos y las ventajas que la

empresa le otorga al adquirir un producto de los que ellos realizan.

Crear contenido de valor es fundamental para que los consumidores pueden conocer de
primera instancia los productos que la empresa realiza, y los videos tutoriales logran

mostrar el detras de escena de lo que la empresa realiza.

Mostrar a los clientes la forma en como se realizan ciertos productos, los materiales
utilizados y la dedicacion con que son realizados, permitira que los clientes puedan apreciar

y valorar los detalles y productos que son fabricados en Crear-T Detalles.

6.10.4.5 Procedimiento

e En cada publicacion realizada, dar a conocer las especificaciones del producto.

e Crear un pequefio set donde se puedan grabar videos realizando ciertos productos de
la empresa.

e Grabar videos realizando diferentes productos.

e Crear nuevos productos.

6.10.4.6 Indicadores
e Interaccion con los clientes.

e Incremento de visitas a las redes de la empresa.

6.10.4.7 Beneficios Esperados
e Generar interés hacia los productos que la empresa elabora

e Fidelizacion de clientes
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Cuadro N° 70
Cuadro de actividades para el problema cuatro: Productos sustitutos.

Estrategia

Responsable

Promocionar los productos en redes
sociales y mostrar las ventajas que estos
tienen, sus caracteristicas y la calidad que

poseen.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Crear contenido de valor para los clientes.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Crear video tutoriales ensefiando como

realizar algunos productos.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Innovar en la creacién de productos

nuevos.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Fuente: Elaboracién Propia.

6.10.5 Problema 5: Rivalidad con la competencia

6.10.5.1 Objetivo 5

Ser lideres en el mercado oriental en la elaboracion de productos y detalles personalizados,

y en la prestacion de servicios de decoracion para eventos sociales a través de la promocién

y publicidad en medios digitales.

6.10.5.2 Estrategias:

e Aumentar la inversion de publicidad en redes sociales.

e Crear anuncios publicitarios para las diferentes redes sociales.

e Realizar un seguimiento postventa, consultando al cliente como su experiencia de

compra.

6.10.5.3 Tacticas:

e Incrementar la presencia de publicidad de la empresa en redes sociales.

¢ Disefiar anuncios de los productos y servicios que la empresa ofrece

e Optimizar el tiempo de elaboracién de los productos

e Optimizar el uso de materia prima mejorando la calidad de los productos.
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6.10.5.4 Descripcion
Crear-T Detalles debe reconocer cuales son las empresas que se encuentran dentro de su
mismo rubro de mercado e identificar que estrategias estan utilizando ellos, de esta forma

podra sacar provecho de las oportunidades que se crean en el mercado.

A través de los anuncios publicitarios podra dar a conocer a los clientes potenciales los
servicios y productos que ellos ofrecen, ademas, promocionando estos anuncios podra

Ilegar a muchas personas y aumentar su segmento de mercado

Otro aspecto importante para poder sacar ventaja a la competencia, es el reducir los costos
de materia prima, de esta manera podra reducir el costo de sus productos, también debe
reducir el tiempo de elaboracién de cada articulo, esto permitira entregarle de manera mas
rapida el producto final a los clientes y poder aceptar nuevos pedidos, siempre
considerando como vital importancia la calidad de cada uno de ellos.

6.10.5.5 Procedimiento

Crear los anuncios que la empresa promocionara en redes sociales.

e Dar seguimiento a los clientes después la venta

6.10.5.6 Indicadores
e Incremento de visitas a la pagina de la empresa.
e Mayor interaccion por parte de los clientes con los anuncios realizados por la

empresa

6.10.5.7 Beneficios Esperados
e Incremento de ventas
e Nuevos clientes
e Nuevos seguidores en las redes sociales de la empresa

e Crecimiento del segmento de mercado
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Cuadro N° 71
Cuadro de actividades para el problema cinco: Rivalidad con la competencia.

Estrategia

Responsable

Aumentar la inversion de publicidad en

redes sociales.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Crear anuncios publicitarios para las

diferentes redes sociales.

Grupo de investigacion.

Realizar un seguimiento postventa,

consultando al cliente como su experiencia

de compra.

Propietario de la empresa Crear-T Detalles

Fuente: Elaboracién Propia.
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6.10.5.9 Disefo llustrativo
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6.10.5.10 Presupuesto

Cuadro N° 72
Presupuesto para el problema cinco: Rivalidad con la competencia.

Promocionar en redes sociales los $150

-Aumentar la inversién de

. . anuncios gue la empresa publica en
publicidad en redes sociales. g P P

sus redes sociales

i L Disefar y crear los anuncios que se
-Crear anuncios publicitarios

las diferent q publicaran en redes sociales
para las diferentes redes

sociales.

. - Consultar a los clientes que les
Realizar un seguimiento

. parecié el productos o servicio que
postventa, consultando al cliente

o la empresa le elaboro
como su experiencia de compra.

Fuente: Elaboracion propia. Los costos presupuestados representan los 5 anuncios que la empresa

promocionara, destinando $30 a cada publicacion.
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Cuadro N° 73

Propuesta a desarrollarse en el periodo de 1 afio

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategia

Costo del plan

Realizar tarjetas de cliente frecuente.

$25

Crear tarjetas de acumulacién de puntos que puedan $50

ser utilizadas para obtener descuentos especiales.

Invertir en publicidad en redes sociales para que los $240

clientes actuales y potenciales de la empresa se

mantengan informados de las promociones que la

empresa esta realizando.

Aumentar la inversion de publicidad en redes sociales. | $150
TOTAL $465

Fuente: Elaboracion propia
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6.12 Cronograma General de la Propuesta

A continuacion, se presenta el cronograma general de las estrategias, el cual esté estructurado para llevarse a cabo durante el periodo

de 1 afio.
Cuadro N° 74
Cronograma General
ANO Afio 2021
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Actividades

Realizar tarjetas de cliente X

frecuente.

Crear tarjetas de X
acumulacién de puntos que
puedan ser utilizadas para
obtener descuentos

especiales.

Buscar proveedores que le X

permitan a la empresa

adquirir los materiales que
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necesite a un precio

accesible.

Incrementar el volumen de
produccion en periodos

determinados

Realizar promociones y
descuentos con el fin de
incrementar las ventas en

este periodo.

Publicitar en redes sociales
las promociones de la

empresa

Crear video tutoriales
enseflando como realizar

algunos productos.

Promaocionar los anuncios de

la empresa en redes sociales

Fuente: Elaboracion propia



191

6.13 Control y Seguimiento del Plan de Promocion Digital

El control més adecuado para poder brindar un mejor seguimiento y verificacion de las
estrategias establecidas en el Plan es la encuesta y un buzén de quejas. Dichos mecanismos estan
dirigidos a las personas que hayan adquirido algin producto o servicio de la empresa Crear-T
Detalles. A continuacion, se presenta la descripcion de control y seguimiento del Plan de

Promocién Digital.

Encuesta de satisfaccion para las personas que hayan adquirido algin producto o servicio
en la empresa Crear-Detalles
Tu opinién es muy importante para nosotros, ayldanos a responder las siguientes preguntas para

conocer tu experiencia de compra en la empresa Crear-T Detalles.

1. ¢Qué te ha parecido la calidad de atencion durante la compra?

Buena
Regular
Mala

2. ¢Queé servicios adquiri6 durante la compra?
Cajas personalizadas
Cuadros fotogréaficos personalizados
Tarjetas personalizadas

3. ¢Qué posibilidades hay de que compre nuevamente en la empresa Crear-T Detalles?
Alta
Baja

Nula

4. Segun su experiencia, ¢Recomendaria a la empresa Crear-T Detalles a familiares y
amigos?
Si
No
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5. ¢Hay alguna sugerencia o recomendacion que desee brindar a la empresa Crear-T

Detalles?

Procedimiento a seguir para la implementacion del control y seguimiento del Plan de

Promocion Digital de la encuesta de satisfaccion.

1. Laencuesta de satisfaccion sera implementada cada 3 meses a las personas que realicen
su compra en la empresa Crear-T Detalles.

2. Luego de recolectar la informacion se procederd a la tabulacion de los resultados.

3. Se realizar el respectivo analisis de la informacion obtenida del instrumento de
recoleccion de datos.

4. Se presentara la informacion a la empresa Crear-T Detalles con las diferentes
observaciones y soluciones.

5. Realizar acciones que den solucion a los problemas encontrados.

6. Actualizar las encuestas cada 4 meses

7. Realizar nuevamente las encuestas en las fechas estipuladas.

Buzdn de quejas

Se implementara un sistema de Buzon para quejas donde las personas puedan poner su opinion
sobre los aspectos positivos y negativos de los productos y servicios adquiridos en la empresa.

Procedimiento a seguir para la implementacion del control y seguimiento del Plan de

Promocion Digital del buzdn de quejas.

1. El buzon de quejas serd implementado de manera permanente a partir de su creacién
mediante la aplicacién Google Forms.

2. Se proporcionara un link, este se podra encontrar en el perfil de Facebook e Instagram,
donde las personas podran acceder en cualquier momento para poder realizar su queja o
sugerencia.

3. Se verificaran las quejas con sus respectivas opiniones cada 2 meses y estas seran
analizadas por el encargado de la empresa Crear-T Detalles para dar solucion a los

problemas mencionados por los clientes.
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Anexo 1: Entrevista dirigida al Propietario de Crear-T Detalles
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
SECCION DE MERCADEO INTERNACIONAL

Entrevista dirigida al propietario de la empresa Crear-T Detalles

Obijetivo: Obtener informacion veraz que sea de utilidad para contar con la informacion y
proyeccion empresarial de Crear-T Detalles, con la vision de realizar un analisis situacional de la
empresa.

1. Segun su criterio ¢Qué es lo que diferencia a Crear-T Detalles de otras empresas del mismo
rubro?

2. ¢Considera que la mision, vision y objetivos proyectan a los clientes lo que empresa pretende
lograr?

3. ¢ Qué obstaculos enfrenta actualmente la empresa?

4. ;Crear-T Detalles es fuerte en el mercado? Si__ no__ ¢qué le hace pensar esto?
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5. ¢Conoce a exactitud el mercado en el que opera la empresa (competidores, consumidores,
demanda, oferta)?

6. ¢Sus productos son adaptables a las tendencias de consumo?

7. Segun su criterio ¢Que cosas la empresa no esta haciendo bien y que sus competidores pueden
estar haciendo mejor?

8. ¢Existen nuevas tecnologias a implementar en el rubro a las que la empresa tenga acceso?

9. ¢Con que frecuencia la empresa realiza promociones? 3 veces al aflo_ 2 vecesal afio___ 0
veces al afio__ Otro

10. ¢ Qué tipos de promocion utiliza con sus clientes? Premios___ Cupones____ Muestras
Sorteos___ Otros

11. Enfoca su publicidad a:

Producto  Beneficios___ Caracteristicas____ Otros

12. ;Como define el mensaje que la empresa envia a través de su publicidad?

13. ¢En qué medios se ha publicitado la empresa anteriormente?

14. ;Cbémo le gustaria posicionar los productos de la empresa?

15. ¢ Cual de sus productos tiene mayor demanda?

16. ¢ Cual es el target de la empresa?
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17. ;Qué herramientas utiliza para medir la efectividad de la promocion?

18. ¢ La empresa cuenta con un esquema que permita identificar el resultado de ventas y los

aspectos que este engloba, tales como: presupuesto, costos, demanda, oferta y volumen de venta?

19. ¢ Considera necesario la creacion de un plan de medios digitales para el funcionamiento de la

empresa en el area digital?

20. ¢Un plan de medios digitales le ayudaria a incrementar las ventas de su empresa?
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Anexo 2: Entrevista dirigida a Quinta Cafe y Zenix - Disefio
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
SECCION DE MERCADEO INTERNACIONAL

Entrevista dirigida al Community Manager de la empresa Quinta café, Zenix-Disefio y
Confeti.

Obijetivo: Obtener informacién que sea de utilidad para la empresa Crear-T Detalles, sobre las
distintas estrategias y metodologias empleadas por otras empresas que cuentan con presencia en
plataformas digitales que se puedan adoptar y aplicar en el presente estudio.

1. Segun su criterio ¢ Qué diferencia su empresa de sus competidores?

2. ¢El personal estd comprometido con la mision, vision y objetivos que proyecta la empresa?

3. Segln su criterio ¢ Cémo considera que se encuentra posicionado su empresa en el mercado?
¢ Qué le hace pensar eso?

4. ;Conoce a exactitud el mercado en el que opera su empresa (competidores, consumidores,
demanda, oferta)?
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5. Los productos que la empresa ofrece, ¢se adaptan a las tendencias cambiantes del mercado?

6. Segun su criterio ¢Qué cosas la empresa no estd haciendo bien y que sus competidores pueden
estar haciendo mejor?

7. ¢Como define el target de la empresa?

8. ¢Con que frecuencia la empresa realiza promociones?
3vecesalafiio___ 2vecesalafio__ 0vecesalafio___ Otro

9. ¢Qué tipo de promocidn realiza la empresa?
Premios___ Cupones___ Muestras___ Sorteos___ Otros

10. ¢En qué medios se ha publicitado la empresa anteriormente?

11. Enfoca su publicidad a:

Producto Beneficios___ Caracteristicas____ Otros

12. ;Como define el mensaje que la empresa envia a través de su publicidad?

13. ¢En qué medios se ha publicitado la empresa anteriormente?

14. En base a su experiencia ¢Qué plataformas digitales considera de mayor alcance para
publicitar una empresa?

15. ¢ Cuédl es el target de la empresa?

16. ¢Qué diferencia a su empresa de su competencia?

17. ¢ Qué tipo de herramientas utiliza para medir la efectividad de la promocion?
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18. ¢ Qué tipo de herramientas utiliza para medir la efectividad de la publicidad?

19. ¢ La empresa cuenta con un esquema que permita identificar el resultado de ventas y los
aspectos que este engloba, tales como: presupuesto, costos, demanda, oferta y volumen de venta?

20. ¢Considera que es importante la creacion de un plan de medios digitales?

21. ¢ Que aspectos considera indispensables para medir el rendimiento econémico de la empresa?
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Anexo 3: Encuesta dirigida a los clientes actuales
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS

SECCION DE MERCADEO INTERNACIONAL

Encuesta dirigida a los clientes actuales de la empresa Crear-T Detalles

Obijetivo: Obtener informacion veraz que sea de utilidad para conocer la opinion del consumidor.
Informacion General:

Género: Masculino___ Femenino____

Edad: 16-20 afios_ 21-25afios__ 26-30 afios__ 31 afiosomas___

Ocupacion:

Departamento: Usulutan San Miguel Otro___ Mencione

1. ¢Qué productos ha adquirido elaborados de papel, cartén, cartoncillo, etc.?
2. ¢Con qué frecuencia adquiere este tipo de productos?
3. ¢Qué diferencia a Crear-T Detalles de las otras empresas del mismo rubro?

4. ¢Por qué prefiere los productos de esta empresa?
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.
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¢ Qué le motiva a comprar en esta empresa?
¢ Qué busca en los productos de la empresa?

¢Qué diferencia especificamente los productos de Crear-T Detalles respecto a los de la
competencia?

Cuando piensa en Crear-T Detalles ¢Qué es lo que recuerda?

¢ Como califica su satisfaccion respecto a los productos que ha adquirido de esta
empresa?

¢Qué es lo que llama su atencion al ver un anuncio publicitario?
Cuando ve un anuncio publicitario ¢Qué busca en éI?
¢En qué redes sociales ha visto publicidad de la empresa?

¢ Qué promociones le ha ofrecido la empresa Crear-T Detalles con respecto a otras
empresas que venden productos similares?

¢A través de que redes sociales le gustaria que la empresa le haga conocer sus
promociones?

¢ Qué estrategias de promocion sugiere a la empresa implementar ante la situacién actual
en la que nos encontramos?

¢ Cada cuanto tiempo le gustaria que la empresa lanzara promociones de sus productos?
¢ Qué tipo de promociones le gustaria que la empresa lanzara?

¢ Qué considera que debe hacer la empresa para lograr un mejor posicionamiento en el
mercado?

¢ Desde hace cuanto tiempo adquiere los productos de la empresa?
¢Para qué tipo de ocasiones adquiere este tipo de productos?

¢A quién regala mayormente este tipo de productos?
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23.

24,

25.

26.

27.

28.
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¢ Qué productos son los que compra con mayor regularidad?
¢ Qué productos le gustaria que la empresa promocionara?

¢Como califica los productos de Crear-T Detalles con respecto a otras empresas que
venden productos similares?

Si el producto contara con mayor durabilidad, ¢estaria dispuesto a cancelar un precio
mayor?

¢Estaria dispuesto a cancelar un costo extra porque sus productos sean enviados a su
casa?

¢Recomendaria la empresa a sus familiares y amigos?

¢ Qué sugerencia podria brindarle a la empresa?
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Anexo 4: Encuesta dirigida a los clientes potenciales
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS

SECCION DE MERCADEO INTERNACIONAL

Encuesta dirigida a los clientes potenciales de la empresa Crear-T Detalles

Obijetivo: Obtener informacion veraz que sea de utilidad para conocer la opinion del consumidor.
Informacion General:

Género: Masculino___ Femenino____

Edad: 16-20 afios_ 21-25afios__ 26-30 afios__ 31 afiosomas___

Ocupacion:

Departamento: Usulutan San Miguel Otro___ Mencione

1. ¢Conoce la empresa Crear-T Detalles?

2. ¢Que productos ha adquirido elaborados de papel, cartén, cartoncillo, etc.?
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11.

12.

13.

14.

15.
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Al comprar regalos en una empresa que vende detalles personalizados hechos

manualmente a base de papel y cartén, ¢qué busca?

¢ Qué productos son los que compra con mayor regularidad?

¢ Con que frecuencia adquiere este tipo de productos?

¢Para qué tipo de ocasiones adquiere este tipo de productos?

¢A quién regala mayormente este tipo de productos?

¢Qué busca en los productos de las empresas dedicadas al rubro de los detalles?

¢ Qué es lo que llama su atencidn al ver un anuncio publicitario?

Cuando ve un anuncio publicitario ¢Qué busca en él1?

¢En qué redes sociales ha visto publicidad de empresas que se dedican al rubro de

detalles personalizados a base de papel, cartoncillo, cartén, etc.?

¢A través de que redes sociales le gustaria que estas empresas le hagan conocer sus

productos y servicios?

¢Cada cuanto tiempo le gustaria que estas empresas lancen promociones de sus productos

0 servicios?

¢ Qué tipo de promociones le gustaria que la empresa lanzara?

¢ Qué sugerencia podria brindarles a estas empresas que se dedican a detalles

personalizados a base de carton?



16.

17.

18.

19.

20.
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¢Le gustaria que estas empresas le ofrecieran cursos cortos sobre?

¢ Qué tipos de regalos promocionales le gustaria que estas empresas ofrecieran?

¢A través de que canales de distribucidn le gustaria que le entreguen sus productos?

¢ Qué tipo de regalia le gustaria por ser cliente frecuente de una de estas empresas?

¢ Qué tipo de instrumento le gustaria que las empresas utilicen para conocer su

satisfaccién con respecto a las estrategias que implementan?



