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Resumen

Una estrategia de actualizacion de identidad de marca es necesaria hoy en dia, ya
gue permite a los negocios o0 microempresas renovar su marca en diferenciacién con su
competencia. Esto les permite adaptarse a los cambios de la época y mantenerse
presentes en el mercado al que se dirigen. Por ende, esta investigacion se requiere
implementar en la microempresa Arte D’ Téllez, de manera que se logre diagnosticar su
identidad de marca actual y elaborar una estrategia publicitaria que permita mejorar su

posicionamiento en el mercado artesanal e implementarla.

Este estudio esta relacionado con el PNDH (Plan Nacional de Lucha contra la
Pobreza), que fomenta el crecimiento de las MiPymes y su capacitacion. También se
vincula con la misién, vision y linea de investigacion de la Universidad del Valle, que
busca fomentar la creatividad, el liderazgo profesional y la creacion de ideas publicitarias

con identidad para todo tipo de organizaciones.

El marco tedrico incluye conceptos como el andlisis FODA, la identidad de marca
y la publicidad con su estrategia publicitaria. La metodologia del estudio tiene un enfoque
cuantitativo, con un estudio transversal y método descriptivo. La poblacion analizada son
los clientes de la microempresa, utilizando un muestreo intencional no probabilistico con

bola de nieve.

Los principales resultados indican que la microempresa ya contaba con un logo, a
diferencia de su competencia. También se destaca su compromiso con la calidad y la
satisfaccion de los clientes. La investigacion concluye con una propuesta de actualizacion

de identidad de marca para la microempresa.

Palabras clave: microempresa, marca, actualizacién, publicidad.



1. Introduccién

En el contexto del tema de investigacion, este se lleva a cabo con respecto a la
microempresa Arte D" Téllez, la cual es una microempresa que se dedica a la elaboracion
de artesanias de madera especificamente de bambu. En esta se requiere llevar a cabo
un estudio al logo actual que esta posee a como también de implementar un nuevo
elemento en sus productos como lo es el disefio de envase. Esto en relacion con lo que
dicta el plan nacional contra la pobreza y para el desarrollo humano en el cual se han
elaborado planes para ayudar a las microempresas o MiPymes a tener capacitaciones
para lograr iniciar sus negocios de una manera adecuada, sin embargo, este plan no ha

logrado abarcar en su totalidad a todos los emprendimientos.

Ademas, este tema de investigacion se relaciona con lo que establece la linea de
investigacion de la Universidad del Valle en la facultad de disefio grafico como lo es la
estética, composicion y comunicacion visual en la cual se llevara a cabo los estudios
requeridos para lograr elaborar estrategias publicitarias proponiendo nuevos estilos de
disefio de productos graficos como lo es en su identidad de marca y disefio de envase
de la microempresa. Como complementacién de la visiébn que posee la Universidad del
valle, que es aplicar los conocimientos adquiridos en la institucion en la vida cotidiana
que en este caso seria ayudar a la microempresa Arte D’ Téllez a desarrollar todas las

estrategias necesarias para su mejora como emprendimiento.

En la presente investigacion tiene como objetivo principal el disefiar estrategias de
identidad de marca a como también de disefio de envase en la microempresa Arte D’
Téllez aportando a su reposicionamiento de mercado. Ademas, se diagnosticara el
estado actual de la identidad de marca y disefio de envase de la microempresa. En
conjunto se realizard una actualizacion de su identidad de marca para lograr un
reposicionamiento en el mercado artesanal y se implementara una estrategia publicitaria
para su actualizacién de identidad de marca, de esta forma generando una nueva y grata

percepcion del cliente hacia la marca, evaluando su funcionalidad.



Como ultima instancia en esta investigacion cuenta con los elementos siguientes
gue la conforman, es decir: Introduccidn, antecedentes, contexto del problema, objetivos
generales y especificos, preguntas de investigacion, justificacién, limitaciones, hipétesis,
matriz de operacionalizacion de variables, marco contextual, marco teorico, disefio

metodoldgico, estructura del informe final, y anexos.



2. Antecedentes

En el contexto de actualizacién de identidad de marca y disefio de envase para la
microempresa Arte D" Téllez, consiste en ser un estudio donde se analiza el logo actual
que posee el negocio y darle un nuevo disefio que vaya mas acorde a los valores que
estos representan. Ademas de implementar un nuevo elemento que sea de innovacion

en el mercado artesanal como lo es, el disefio de envase.

Todo esto, existe con el objetivo de impulsar a esta microempresa a traves de
estrategias publicitarias que les ayude a mejorar su posicionamiento en el mercado y que
esto les permita el conseguir un mayor reconocimiento. En el ambito mundial, se han
llevado a cabo diferentes investigaciones, como articulos en lineas, sitios web, etc. Donde
se han planteado diversas ideas o estrategias en como el desarrollo de una identidad de
marca a como también actualizacién de esta misma ha servido como una herramienta de
ayuda para muchas empresas grandes, medianas y pequefias a lograr posicionarse en

el mercado al que se dirigen y también obtener un mayor reconocimiento en su publico.

Ademas, dentro de estas investigaciones se habla del desarrollo de disefio de
envase el cual también ha sido un medio que ha permitido que los productos de las
empresas tengan una mejor proteccion y presentacion ante las personas, logrando de

esta manera obtener mayores ganancias.
A como menciona (Cedillo, 2021):

Un negocio siempre debe ser auténtico, especializarse en un producto y/o servicio, tener
ideas renovadoras y proyectar una buena imagen profesional entre sus clientes. Ademas,
el identificador grafico que le permite distinguirse de la competencia tiene que transmitir

el concepto clave de la empresa. (p.12).

Es decir, que para que una empresa o emprendimiento logre alcanzar el éxito, no
solo basta con tener una imagen de perfil o un simple nombre, si no que esto va mas alla,
donde se elabora un proceso de estudio que permita que el logo del negocio no solo sea
la cara que los presente ante las personas, sino también como un medio que dé a conocer

los valores y objetivos que posee la empresa.



Por lo tanto, es importante el tener conocimientos previos para elaborar una buena
identidad de marca y asi mismo un disefio de envase que permita representar los valores
gue se quiere transmitir a las personas, para que estas se sientan identificadas con la

marca, y crean en la calidad de los productos que estos ofrecen.

El gobierno de reconciliacion y unidad nacional implemento e implementara
estrategias para fomentar la produccion y el comercio en el pais y promover a las
microempresas, es decir, se les apoyara a los emprendimientos con potencial de

crecimiento en el mercado.

Esto se realiza mediante capacitaciones a emprendedores en elaboracion de
planes de negocios, en usos de herramientas de innovacion en sus modelos de negocios,
entrega de financiamientos a emprendimientos para iniciar o fortalecer la microempresa
y de igual manera se realizard promocion con eventos de emprendimiento a nivel nacional

e internacional.

De igual forma (Plan nacional de lucha contra la pobreza y para el desarrollo humano,

2021), plantea que:

El Gobierno fomentara la ampliacion del nimero de empresas con potencial para acceder

a nuevos mercados a nivel nacional e internacional, mediante:

Revision y actualizacion de la Ley de Promocion, Fomento y Desarrollo de la Micro,
Pequeiia y Mediana Empresa (Ley N°645) y su reglamento, que incluya nuevos
mecanismos e incentivos para dinamizar el ecosistema de emprendimiento y promuevan

la formalizacion de los negocios.

Facilitar mecanismos e incentivos a 1,846 emprendimientos y MiPyMEs, desde planes
especiales de acompafiamiento que desarrolla la Comision Nacional de Economia

Creativa.
Capacitar a 1,846 emprendimientos y MiPyMEs sobre las ventajas de formalizacion.

Inscribir a 772 negocios en el Registro Unico de MiPyMEs y recibiendo acompafiamiento

para acceder a nuevos mercados. (p.124).



De esta manera el gobierno de reconciliacion y unidad nacional da a conocer que
su objetivo es fomentar los emprendimientos nacionales y dar capacitaciones para tener

el conocimiento necesario para la produccion de estos.

Ademas de formalizar los negocios fomentados y registrar a los negocios en el
registro unico, de igual forma otorga una ayuda financiera para el inicio o fortalecimiento
del emprendimiento, asi mismo de una ayuda con promociones en ferias nacionales y de

esta forma ayudar en el rubro de las microempresas.

De acuerdo con el &mbito local de la microempresa Arte D Téllez, existen
debilidades con respecto a su identidad de marca, ya que esta no resulta coherente con
lo que representa el negocio. Ademas de no poseer un disefio de envase para la mejora
de presentacion hacia sus productos artesanales, también presenta otra debilidad, la cual
es que su marca no posee el registro legalizado y por lo consiguiente no puede obtener

un mayor respaldo legal a su negocio.

Por otro lado, esta microempresa no posee la capacitacion necesaria para lograr
llevar a cabo estrategias que los ayude a poder expandirse dentro del mercado artesanal
provocando que el negocio se quede estancado en su posicionamiento actual.

Por ende, la microempresa presenta muchos factores a tomar en cuenta para
lograr una mejora en todo su negocio. Comenzando primero por la identidad de marca,
ya que se requiere de un nuevo disefio de logo que ayude a representar de una mejor

manera los valores que estos reflejan en sus productos

Y de igual forma buscar nuevas estrategias que les permita seguir avanzando en
el mercado artesanal, como lo es el desarrollo de un disefio de envase que permita dar a
conocer la calidad que estos ofrecen a sus clientes con sus productos artesanales. De
esta manera, se podra innovar en el método del funcionamiento de la microempresa y

también dentro del mercado artesanal.



3. Contexto del problema

Actualmente el mercado de las grandes empresas esta siempre en un constante
avance, lo cual provoca que los tiempos vayan cambiando, incluyendo las tendencias,

las modas y por supuesto las marcas de las compafias.

Por esta razén las grandes compafias siempre estan tratando de adaptarse a la
época, actualizando sus identidades de marca y distinguirse con disefios de envases
llamativos para los usuarios, estos son cruciales al ser herramientas para retener al
cliente, abrirse a nuevos consumidores y diferenciarse en el mercado. Es decir “a medida
gue evolucionan los gustos y las preferencias de los consumidores, las marcas deben adaptarse
para seguir siendo significativas y atractivas. La renovacion estratégica es la clave para destacar

y seguir siendo relevante.” (Ramallal, 2023, parr.8).

Esto quiere decir que, incluso las grandes empresas ya posicionadas en el
mercado necesitan actualizar constantemente su identidad de marca y los disefios de los
envases de sus productos para hacerlos mas llamativos y lograr fidelizar a su publico

objetivo.
Segun (Montero, 2022):

La sociedad cambié radicalmente su forma de vender productos con la llegada del COVID-
19 en el afio 2020, ya que esto provoco que los negocios, compariias y microempresas
se vieran obligadas a pasar sus ventas al formato digital. Pero el factor mas afectado en
este caso en Bolivia fueron los emprendimientos 0 microempresas, ya que no tuvieron de
otra opcidn que cerrar sus negocios por no tener la capacidad para llevar sus productos

al medio digital. (p.4).
Segun (Cuamacas, 2018):

Una de las mayores probleméticas que se presenta en los emprendimientos o
microempresas en este caso Ecuador, son la falta de apoyo o reconocimiento a los
artesanos que se dedican a vender productos nacionales. Ya que al no poseer un
empaque que les permita llamar la atencion de sus clientes, esto provoca que no se
puedan dar a conocer a mas personas y por ende no posean de ningln apoyo a sus

negocios. (p.2).



Ambas problematicas dan a conocer el mismo punto, el cual es el desconocimiento
de los artesanos y el poco apoyo a sus emprendimientos, al no tener estudios o
capacitaciones que los ayude a saber como llevar sus emprendimientos al éxito y

tampoco el como poder posicionarse en el mercado.

Ademas de no poseer niveles econémicos para lograr elaborar lo que serian

envases o de darle una identidad de marca a sus negocios.
De acuerdo con (Garzon, 2022):

Para el éxito de un negocio o microempresa que se quiere dar a conocer en el mercado,
es fundamental la importancia de tener estudios que consistan en conocer bien lo que se
quiere dar a transmitir al publico y que la identidad de marca represente a la perfeccion
los valores de la compafila 0 microempresa. Siempre es necesario ir redisefiando
constantemente la identidad de marca del negocio a como también los demas elementos

gue la conforman. (p.10).

En el entorno nacional el gobierno de reconciliacion y unidad nacional ha
implementado diversas soluciones y estrategias para ayudar a fortalecer los
emprendimientos nacionales para lograr la escabilidad de sus modelos de negocios,
ademas de fomentar la ampliacion de nimeros de empresas con el potencial necesario

para acceder a nuevos mercados a nivel nacional e internacional.

Como intencion extra una de las estrategias implementadas para fomentar la
produccion y comercio, son las ferias en todo el territorio nacional, a su vez de ofrecer
capacitaciones en temas de gestion empresarial, imagen de negocio, transporte y
embalaje de productos.

También otra mejora fue los servicios en lineas y atencion directa a los duefios de
pequefios negocios en los territorios, asi mismo consolidando el derecho de propiedad

intelectual a empresarios, artistas e inventores.

A como menciona el (plan nacional de lucha contra la pobreza y para el desarrollo

humano, 2021), plantea que:

En cuanto a promover el acceso al conocimiento e informacion de tecnologias para

fomentar el potencial innovador en las empresas, la investigacion y la transferencia de
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tecnologia, se instalardn 8 Centros de Apoyo a la Tecnologia e Innovacion (CATI),
poniendo a disposicion de las PYMES la informacién tecnoldgica de las bases de datos
de patentes en dominio publico; mejorando capacidades y transformacion de procesos

productivos de las PYMES mediante el uso de esta informacion. (p. 131).

Sin embargo, a pesar de que se implementaron y se implementaran mas de estas
estrategias por parte del gobierno de reconciliacion y unidad nacional, existen muchos
emprendimientos o microempresas que no han recibido ninguna atencién con respecto a
las estrategias aplicadas, si no que han salido adelante sin recibir alguna capacitacion,

registros de marca oficial o ayuda con este tipo de planes.

En base a las estrategias ejecutadas se encuentra mucha debilidad en los tipos de
planeaciones que estableci6 y establecera el gobierno de reconciliacion y unidad nacional

con los objetivos a alcanzar.

De esta manera la debilidad de las microempresas que no poseen marcas
registradas tiene la necesidad de legalizarlas de forma personal con la Ley de Marcas y
Otros Signos Distintivos, para que puedan tener sus beneficios y dar a conocer sus
elementos tales como los plantea La Asamblea Nacional de la Republica de Nicaragua

(Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos, 2001):
Definicién y proteccién de marcas:

° Incluye palabras, frases, figuras, colores, formas de productos y envases.
° Reconoce el derecho de prioridad para solicitudes presentadas
internacionalmente.

Procedimiento de registro:

o Pasos para la solicitud, examen, publicacion, oposicion y emision de los
certificados.
o Duracion y renovacion del registro.

Derechos y obligaciones del titular:

. Derechos exclusivos del titular sobre el uso de las marcas

. Limitaciones y condiciones para la transferencia y licencias de uso.



Marcas colectivas y de certificacion:

. Reglas especificas para su solicitud, registro y uso.

Proteccién de otros signos distintivos:

. Nombres comerciales, rétulos de establecimiento y emblemas
. Indicaciones geograficas y denominaciones de origen.

Signos distintivos notoriamente conocidos:

o Proteccion especial para signos reconocidos internacionalmente

Acciones legales y procedimientos:

° Medidas contra el uso no autorizados y competencia desleal
° Procedimientos de apelacion y medidas cautelares.

Tasas y tarifas:

o Costos asociados con los tramites de registro y renovacion.
Disposiciones transitorias y finales:

. Normas para solicitudes y registros vigentes al momento de la entrada en vigor de
la ley. (péarr.2,23,26,31,65,75,104,113,148,168,169).

Asi mismo, en la ley 380 en el capitulo V, articulo 26, (Asamblea Nacional de la Republica

de Nicaragua, 2001), se orienta que:

El registro de una marca confiere a su titular el derecho de prohibir a terceros el uso de la
marca, y a ejercer ante los 6rganos jurisdiccionales las acciones y medidas que
correspondan contra quien infrinja su derecho. El titular de una marca registrada podra

impedir a cualquier tercero realizar los siguientes actos:

° Aplicar o colocar la marca o un signo distintivo idéntico o semejante sobre
productos para los cuales se ha registrado la marca, o sobre productos vinculados
a los servicios para los cuales se ha registrado la misma, o sobre los envases,

envolturas, embalajes o acondicionamientos de tales productos.

. Suprimir o modificar la marca con fines comerciales después de que se hubiese

aplicado o colocado sobre los productos referidos en el inciso precedente.



. Fabricar etiquetas, envases, envolturas, embalajes u otros materiales que
reproduzcan o contengan la marca, asi como comercializar o detentar tales

materiales.

. Rellenar o reutilizar con fines comerciales envases, envolturas o embalajes que

llevan la marca.

o Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca respecto de cualesquiera
productos o servicios cuando tal uso pudiese causar confusion o un riesgo de
asociacion con el titular del registro, quedando entendido que tratdndose del uso
de un signo idéntico para productos o servicios idénticos se presumira que existe

probabilidad de confusion.

° Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca respecto de cualesquiera
productos o servicios cuando ello pudiese causar al titular del registro un dafio
econdémico o comercial injusto por razén de una dilucién de la fuerza distintiva o
del valor comercial o publicitario de la marca, o de un aprovechamiento injusto del

prestigio de la marca o de su titular.

o Usar publicamente un signo idéntico o similar a la marca, aun para fines no
comerciales, cuando ello pudiese causar una dilucion de la fuerza distintiva o del
valor comercial o publicitario de la marca, o un aprovechamiento injusto de su

prestigio. (parr.69).

Ademas, para la solicitud de registro que indica la ley 380, capitulo Ill, articulo 9,
(Asamblea Nacional de la Republica de Nicaragua, 2001), es necesario tener en cuenta

los tramites necesario, tales como:

La solicitud de registro de una marca se presentara ante el Registro y comprenderd lo

siguiente:
1) Un petitorio que incluira:

1.1) Nombre y direccion del solicitante;
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1.2) Lugar de constitucion y domicilio del solicitante, cuando fuese una persona juridica;
1.3) Nombre del representante legal, cuando fuera el caso;

1.4) Nombre y direccién del apoderado en el pais, cuando se hubiera designado; la
designaciéon serd necesaria si el solicitante no tuviera domicilio ni establecimiento en el

pais;

1.5) La marca cuyo registro se solicita, si fuese denominativa sin grafia, forma ni color

especiales;

1.6) Una lista de los productos o servicios para los cuales se desea registrar la marca,
agrupados por clases conforme a la Clasificaciéon Internacional de Productos y Servicios,

con indicacién del nUmero de cada clase; y,
1.7) La firma del solicitante o de su apoderado.

2) Una reproduccion de la marca en cuatro ejemplares cuando ella tuviera una grafia,
forma o color especiales, o fuese una marca figurativa, mixta o tridimensional con o sin

color.
3) El poder o el documento que acredite la representacion, segun fuera el caso.

4) Los documentos o autorizaciones requeridos en los casos previstos en los Artos.7 y 8

de la presente ley, cuando fuese pertinente.

5) El nombre de un Estado de que sea nacional el solicitante, si es nacional de algin
Estado, el nombre de un Estado en gue el solicitante tenga su residencia, si la tuviere, y
el nombre de un Estado en que el solicitante tenga un establecimiento industrial o

comercial real y efectivo, si lo tuviere;
6) Comprobante de pago de la tasa establecida. (parr.29).

Por otra parte, como probleméatica nacional en el mercado artesanal existen diversas
dificultades que enfrentan los artesanos en su rubro y comunidad a como lo afirma
(Murillo et al, 2023):

La comercializacion de productos artesanales en San Juan de Oriente, Nicaragua, ha sido
un pilar econémico para la comunidad durante muchos afios. La artesania local, que
incluye ceramica, tejidos y otros productos hechos a mano, representa una importante

fuente de ingresos para las pequefias y medianas empresas que operan en el area. (p.2).
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De igual forma (Murillo et al, 2023), plantea que:

A pesar de la importancia de la produccion artesanal en San Juan de Oriente, muchas
PYMES enfrentan dificultades para acceder a canales de publicidad efectivos y
accesibles. Si bien, algunas empresas han adoptado estrategias de marketing en linea,
muchas aln no han aprovechado completamente las oportunidades que ofrecen las redes

sociales y canales digitales de difusién. (p.4).
Asi mismo (De Trinidad, 2022), explica que:

A pesar de que los artesanos comprenden la importancia de las marcas gréficas para la
identificacion de sus talleres de produccién o negocios de comercializacion, la mayoria no
cuenta con los recursos, o bien, la asesoria necesaria para el desarrollo de sus marcas

propias. (p.10).

Con esto se da a entender que existen comunidades donde el rubro de las
artesanias no ha sido apoyado de manera adecuada, y por lo consiguiente no han logrado
expandirse en el mercado artesanal. Provocando que estos artesanos pasen por muchos
problemas econdémicos al punto de dejar de vender sus productos por no poseer el

reconocimiento necesario al mercado y el desinterés generado hacia el ambito nacional.

De igual forma se recalca la falta de conocimiento que afecta la expansion de este
mercado ya que no se cuenta con la educacién necesaria complementado con los
problemas econdémicos para suplementar lo estudios que conlleva las estrategias del

mercado.

De acuerdo con la institucion universitaria Universidad del Valle su vision dicta
acerca de fomentar la creatividad con una educacion integral que potencie el liderazgo
personal y el auto estudio que involucre el conocimiento del medio ambiente, la ciencia 'y
la tecnologia con aplicaciones en la practica, estimulando la transferencia de lo aprendido

a la vida cotidiana.

De esta manera se plantea el tema de investigacion para llevar a cabo estrategias
de actualizacion de identidad de marca y disefio de envase a la microempresa Arte D’
Téllez aportando a la mejora de su posicionamiento en el mercado de acuerdo a la

institucion.
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Se promueve a una microempresa de artesania con productos de calidad a base
de bambu de forma a como lo dicta la mision de la institucion de enfocarse en promover
la educacion aprendida a la vida cotidiana de manera que sea de ayuda para la

microempresa en el mercado artesanal.

De igual manera su misién nos retroalimenta en su proceso de crecimiento en el
liderazgo profesional estimulando la formacion gerencial, humanistica, cientifica y
tecnoldgica de la sociedad educativa, en base a este contexto la implementacion del tema
de investigacion abordado promueve la innovacién en el mercado artesanal, ya que, es
algo que aun no se ha aplicado en el rubro artesanal y de esa manera se adaptaria a los

procesos de cambio en el mercado.
De acuerdo con Modelo Educativo de Universidad del Valle (2024):

Como principio y filosofia, la Universidad del Valle se sustenta en el pensamiento critico,
no lineal y en la creatividad. Promueve, a través de todas sus actividades, valores éticos
que coadyuven en el egreso de profesionales honestos, responsables, lideres,
emprendedores, innovadores. (parr.3).

En base al tema se quiere dar a entender que la implementacién de las estrategias
a la microempresa Arte D" Téllez es de forma honesta, ética y responsable a como lo
inculca la institucién universitaria sin ningun tipo de malicia oculta, a diferencia lo que se
plantea, es innovar en un nuevo mercado y ayudar a una microempresa a mejorar su

posicionamiento en el mercado.
De igual forma Linea de investigacion de Universidad del Valle (2024), define que:

En la facultad de disefio grafico de la institucion universitaria, su linea de investigacion se
desarrolla en la estética, composicion visual y comunicacion visual, ya que, se realizaran
los estudios necesarios de campafas publicitarias proponiendo nuevos estilos de disefio
de productos graficos, como lo es en este caso las estrategias de identidad de marca y

disefio de envase donde se aplicara la comunicacion visual. (p.11).
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Arte D" Téllez es una microempresa ubicada en la ciudad de managua, la cual se
dedica a la venta de artesania de madera hecha de bambu, esta cuenta con una identidad
de marca poco coherente y no transmite los productos ni la calidad que la microempresa

ofrece, ademas del inexistente uso del disefio de envase.

Todo esto afecta al negocio de forma negativa, ya que esto evitaria que su
posicionamiento en el mercado siga creciendo. Y como se menciond anteriormente es
importante un buen uso de la identidad de marca ya que esta se encarga de transmitir al
publico lo que se vende y los valores que representan el negocio, como el compromiso

de ofrecer la mas alta calidad en sus productos para sus clientes.

Una de las debilidades que presenta este negocio es la falta de conocimiento que
poseen al no saber las estrategias ni las herramientas necesarias que ayuden a darse a
conocer de la manera adecuada, ademds otro factor a mencionar que sucede en el
mercado artesanal es la falta de interés y las debilidades en los programas que otorga el

gobierno para promover los negocios artesanales.

Esta microempresa como muchas otras no pudieron contar con esos beneficios de
capacitacion ni ayuda y tuvieron que hacerlo de manera empirica, presentando
debilidades como una identidad de marca impropia, el registro marca no legalizada y falta

de innovacion en el mercado.

Por ende, una identidad de marca es un identificatorio y sirve para darse a conocer
en el mercado a como también diferenciarse de su competencia, sin embargo, al no tener
conocimiento de esto, el mercado artesanal se conserva de una manera que no tenga
identidad, y mucho menos la innovacién de que los productos artesanales posean de un

disefio de envase.
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Formulacion de pregunta

¢, Cudl es la importancia de las estrategias de identidad de marca y por qué es necesario
una actualizacién de identidad de marca y la implementacion de un disefio de envase
aplicado en las empresas y microempresas, para que se utilizan y como ayudan a la
empresa en el mercado, que ocurre si se tiene una identidad de marca no coherente o
una coherente, ademas de que problemas enfrentan las microempresas que no tiene
identidad de marca o un disefio de envase en un mercado que no es utilizado, porque
las microempresas no tienen identidad de marca ni disefio de envases y el como estas

estrategias pueden ayudar en el mercado artesanal?
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4. Objetivos (general y especificos)
Objetivo general:

o Disefiar una Estrategia de actualizacion de identidad de marca y disefio de envase

en la microempresa “Arte D" Téllez” aportando a su reposicionamiento.
Objetivos especificos:

o Diagnosticar el estado actual de la identidad de marca y disefio de envase de la
microempresa “Arte D" Téllez” determinando la eficacia de las acciones realizadas.

o Elaborar la estrategia de actualizacion de la identidad de marca en la
microempresa, aportando a su reposicionamiento en el mercado artesanal en
coherencia con los resultados del diagnéstico y las tendencias relacionadas en la
misma.

o Validar estrategia publicitaria para la actualizacion de identidad de marca en la

microempresa “Arte D" Téllez” evaluando el impacto de esta.
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5. Preguntas de investigacion

¢ Qué tan factible es llevar a cabo el redisefio de identidad de marca e implementacion

de envase para la microempresa Arte D Téllez?

¢Por qué es importante el analizar el estado actual de la microempresa Arte D Téllez y

su identidad de marca a como también la presentacion de sus productos?

¢Por qué se deberia de hacer un envase de acuerdo a la identidad de marca de la

microempresa Arte D Téllez?

¢,Cual es la importancia de tener disefios de envases unicos conforme al producto a

vender en su mercado actual?

¢, Qué tan recomendable es llevar a cabo estrategias publicitarias para mejorar la

percepcion acerca de una microempresa 0 negocio?

¢De qué manera ayudaria una estrategia publicitaria a la microempresa Arte D Téllez a

lograr mejorar su posicionamiento en el mercado?
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6. Justificacion

Este proyecto de investigacion tiene como objetivo principal ayudar a las
microempresas nacionales, a poder desarrollar una identidad de marca coherente que
les permita dar a conocer los valores que estos representan en sus productos a como
también como una herramienta que les ayude a mejorar su posicionamiento y presencia

en el mercado artesanal.

Ademas del desarrollo de envases que permitan dar mejora a la presentacion de
los productos que estos ofrecen, aumentando de esta manera su reconocimiento al nivel

nacional y el apoyo a sus negocios.

Por ende, el desarrollo de una identidad de marca es de suma importancia para cualquier
emprendimiento que desea dar el paso a expandirse a un mayor publico. Cabe destacar
gue “todo emprendimiento que desea establecerse, necesita tener de una identidad de marca la

cual le otorgue caracteristicas y elementos que los distingan de los demas, ademas de ofrecerle

un estilo unico y reconocimiento a la marca.” (Montero, 2022, p. 7).

Por otro lado, otro beneficio de llevar a cabo este proyecto es el hecho que
ayudaria a muchos emprendimientos a tener estrategias de identidad de marca que les
permitan aumentar su mercado laboral y donde las personas logren sentirse seguras de

la buena calidad.

A como también de poder implementar nuevos elementos que promuevan la
innovacion en el mercado artesanal, como es el caso del disefio de envase, ya que este
elemento nunca se ha implementado en microempresas que se dedican a la venta de

artesanias, lo cual seria algo novedoso dentro de este rubro.

En base a esto, la microempresa Arte D Téllez, recibira un nuevo disefio de
identidad de marca, donde se logre establecer elementos visuales que, si represente de
una manera correcta los valores de su negocio, y de igual forma la implementacion de

disefio de envase a sus productos.
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Todo esto con el fin de ayudar a la microempresa a tener las herramientas visuales
y elementos necesarios para aumentar su presencia en el mercado, y obtener una mejor
presentacion de su negocio ante su publico objetivo y el mercado donde se complemente
la calidad de sus productos con su calidad en su identidad de marca.
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7. Limitaciones
Limitacion espacial:

El estudio se realizara en la microempresa Arte D Téllez ubicada en la ciudad de
managua enfocado en el mercado de las artesanias. Asi mismo como su recoleccion de

datos se obtendran de acuerdo con la microempresa.
Limitacion temporal:

La presente investigacion se llevara a cabo durante el periodo de mayo a diciembre
del afio 2024, donde la recoleccién de datos se realizara en ese mismo periodo de tiempo
ademas la implementacion de las estrategias se aplicara del mes de octubre a noviembre

2024, y con ello se evaluaran los resultados en el mes de diciembre del mismo afio.
Limitacion social:

Por lo tanto, la investigacion se limita Unicamente a la microempresa Arte D Téllez
y su rubro en el mercado artesanal unificado con su ubicacion en la ciudad de managua
y no se tomara en cuenta los demas mercados ni otras microempresas artesanales
centrdndose especificamente en la investigacion de su redisefio en su identidad de marca
y su nueva implementacién de disefio de envases en sus productos, de tal manera que
se evaluara la mejora en su posicionamiento de mercado a través de la recoleccion de
datos especificamente con los clientes que posee la microempresa dejando de lado a

terceras personas.
Limitacion conceptual:

Nuestra investigacibn se basa en variables, conceptos y elementos que
demuestran la importancia de la actualizacion de identidad de marca y disefio de envase
en las pequefias y grandes empresas, y como esto mejora la posicién que se poseen el
mercado. De esa forma se aborda la problemética que conlleva la microempresa
(logotipo, colores, tipografia, disefio de envase a los productos) en el que cada proceso
se trabaja en su totalidad con el fin de abarcar todos los aspectos de la microempresa.
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8. Hipotesis

Creando estrategias de actualizaciébn de marca que incluyen disefio de logotipo,
disefio de envase, tipografia, paleta de colores y la publicidad necesaria, asi como el
analisis del estado actual de identidad de marca e identificacion de fortalezas,
oportunidades se mejora al reposicionamiento en el mercado artesanal de la
microempresa Arte D" Téllez ubicada en la ciudad de Managua durante el periodo de
mayo-diciembre 2024.
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9. Marco Contextual
9.1. Evoluciodn histérica del objeto de estudio

La historia de la identidad de marca y actualizacion de esta misma es una serie de
acontecimientos que fueron surgiendo poco a poco, donde cada uno de estos eventos
ayudaron a las empresas ya sean grandes, medianas o pequefias a ser reconocidas
dentro del mercado con sus productos. Pasando por diferentes épocas y donde cada una
de estas identidades de marca fueron evolucionando a través del tiempo y adaptandose

a las tendencias del momento.
De acuerdo con (Hoyos, 2016), plantea que:

La marca, en su definicibn mas elemental, puede considerarse como un nombre o un
simbolo asociado a atributos tangibles y emocionales, cuya funcion principal es identificar

los productos o servicios de una empresa y diferenciarlos de la competencia.

Por eso, ha sido definida, de igual manera, como una expresion polivisual, que representa
los valores de un producto o servicio, que lo diferencian de la competencia, lo vuelven

deseable y promueve la decisién de compra. (p.29).

Esto quiere decir, que la definicion de marca ha ido evolucionando con el pasar
del tiempo, sin embargo, nunca se ha perdido su objetivo principal el cual es ser un medio
de ayuda para transmitir los valores y atributos de una empresa a través de sus productos
o servicios. De igual forma la marca sirve como identificador para diferenciar a las

empresas sobre la competencia, otorgandole un valor significativo y Unico.
De tal forma (Hoyos, 2016), plantea su evolucion:

Las marcas, para alcanzar el poder que tienen hoy, han transitado un largo camino. Uno
de los primeros hechos documentados a nivel empresarial lo protagoniz6 Procter &
Gamble, mas conocida por sus siglas P&G. En sus primeros afios como empresa, hacia
la década de 1850, una vez que ya habia empezado a marcar sus productos con un circulo
con estrellas en su interior, recibié unas devoluciones de productos que habia olvidado
marcar, con la queja, por parte de los distribuidores, de que esos productos no eran

originales.
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Luego, en la década de 1880, se desarrollaron logotipos de las que llegarian a ser unas
de las mas importantes marcas de consumo masivo, como son la sopa Campbell, los

encurtidos Heinz y los cereales Quaker. (p.28).
Segun (Hoyos, 2016), orienta que:

Ha pasado mucho tiempo desde que nacié el concepto de marca, y donde han sido
creadas muchas empresas y marcas en el mundo. La mayoria de estas empresas
comenzaron solamente con un solo producto para luego ir incorporando mas productos
mientras se lograba un posicionamiento en el mercado. Sin embargo, a dia de hoy, las
empresas que cuentan con grandes recursos financieros prefieren comenzar a un ritmo
moderado al momento de ir incorporando nuevos productos al mercado, de esta forma

asegurar su posicionamiento como empresa.

Las empresas evolucionan al ritmo de los mercados y especialmente de sus
consumidores, esto se da a entender con la identidad grafica de sus marcas, por ende, es
necesario los simbolos identificadores de ellas para mantenerse vigentes en el mercado,
donde se ajusten a los cambios, teniendo siempre en cuenta reflejar la realidad de la

marca y la estrategia de la empresa. (p.141).

Por otra parte, a lo largo de la historia han existido diferentes marcas que han
hecho uso de este tipo de estrategia como lo es la actualizacion de sus marcas para
lograr adaptarse a los cambios de épocas. Con el pasar del tiempo surgen diferentes
problematicas que obligan a las empresas a tener que renovar su imagen corporativa
para que sus clientes tengan una mejor percepcion de ellos a la misma vez para estar

por encima de su competencia.
De acuerdo con (Brandemia, 2023), explica que:

Coca Cola es la marca pionera acerca de la implementacién de actualizacién de identidad
de marca ya que su primer logo que fue creado en 1886-1887 el cual era tan solo una
rotulacion realizada con una fuente tipografica muy basica y en caracteres capitulares
propios de la época. A partir de 1887-1889 se not6 que la empresa necesitaba una marca
mas refinada y distintiva, por ende, se optd por crear un logo Unico introduciendo un

logotipo de manera tipografica realizada por la tipografia Spencerian.
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Su tipografia plasmo un éxito ya que era un tipo de escritura estdndar para la
correspondencia de negocios antes que se extendiese el uso de las maquinas de escribir,
de esta manera llego el logo de Coca Cola con un tipo de escritura con base ovalada que
tenia como ventaja el poder ser escrita rapidamente y leida con facilidad, de igual forma

conservando la elegancia y la personalidad de la escritura a mano. (parr. 5,7,8).

Después del éxito de actualizacion de identidad de marca de Coca Cola esta siguio
apostando por seguir mejorando su logo al pasar los afios, del mismo modo muchas
marcas en su momento implementaron la misma estrategia de actualizar su identidad de
marca con el pasar del tiempo, de igual forma este tipo de método es utilizado en la
actualidad por distintas empresas para lograr mejorar su posicionamiento en el mercado.

De esta forma se quiere dar a conocer el como algunas marcas que hoy en dia
son famosas tuvieron la necesidad de pasar por diversos procesos para llegar al logo que

prevalece hasta el dia de hoy, tales como:

Apple:

1976 1977-1998 1998

(

1998-2000 2001-2008 ACTUALIDAD

A simple vista se not6 un gran cambio en el logo de Apple en el afio de 1976 hasta
1977 ya que esta marca grafica no le convencia al entonces presidente ejecutivo de Apple

Steve Jobs, por lo tanto, se tom6 la decision de disefiar un nuevo logo para la empresa.
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Segun (IAurritegui, 2018), plantea que:

En 1998, la compafiia sufri6 muchos cambios y uno de ellos se produjo en su marca
gréfica. Se aprecio que la manzana arcoiris quedaba un poco obsoleta y se decidié hacerla
monocromética. Posteriormente, y hasta nuestros dias, se ha seguido modificando para

su actualizacion, pero sin variar la silueta de la manzana mordida. (pag.13).

Starbucks:

™

20m

Segun Ridge (2024):

En lo que respecta al logo de Starbucks el disefio del logotipo ha ido evolucionando a lo
largo del tiempo para reflejar los cambios en la identidad y enfoque de la empresa. Las
modificaciones realizadas en su logotipo siempre han tenido un propésito y a la misma
vez un significado Unico. Desde sus inicios hasta el dia de hoy, su logo ha sido simbolo

duradero de calidad y experiencia en el mundo del café. (parr. 21).

Es importante destacar que el analisis de la evolucion del logo de Starbucks nos
permite comprender la importancia de mantener una identidad visual coherente y
relevante para una marca. Cada cambio en el logo de Starbucks fue cuidadosamente
considerado para reflejar la evolucion de la empresa y su conexion con su publico

objetivo.
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9.2. Contexto social cultural y econémico relacionado con el objeto de

investigacion y escenario:

En la sociedad nicaraglense las microempresas o PYMES, forman parte de la
mayoria de los ingresos que aportan a la economia del pais. Logrando que muchas
personas que se encuentran desempleadas o sin tener la educacion suficiente para

encontrar un trabajo, puedan tener sus propios negocios.

Utilizando sus propias ideas innovadoras o algan conocimiento familiar que ha sido
inculcado de generacidén en generacion, de esta manera logrando tener un sustento y a

la misma vez contribuir a la economia nicaragtiense.

Muchas de estas microempresas se enfocan en el mercado artesanal ya que la
cultura del pais permite que muchas familias aprendan desde muy temprana edad el
oficio de dedicarse a las artesanias ya sean hechas de barros, de madera, textiles, etc.
De esta forma sacar provecho de sus propios negocios a través de la elaboracion de

productos artesanales.

Sin embargo, en lo que respecta al mercado artesanal resulta ser un punto de
interés relevante para solo un nicho de mercado, lo que da como resultado que estas
microempresas no tengan mucho apoyo economico para seguir adelante con sus

negocios, siendo afectadas muy gravemente.

Ademas de que el mercado artesanal esta conformado por personas que no tienen
ninguna preparacion o capacitacion para lograr elaborar estrategias que ayuden a
mejorar su posicionamiento en dicho mercado, provocando que estas microempresas no

puedan expandirse a mas publico para seguir vendiendo sus productos.

En la cultura nicaragiiense siempre se ha enfocado en dar a conocer sus raices o0
tradiciones indigenas a travées de la elaboracion de productos hechos a manos, que van
desde comidas y bebidas tipicas, a la elaboracién de artesanias. Demostrando de esta
forma que la mayoria de los productos que se venden en los diferentes puntos de la
capital, son elaborados y distribuidos por microempresas nacionales que se dedican a

dar a conocer su cultura a través de sus productos.
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Por lo tanto, las personas que se han dedicado a este rubro como son las
artesanias, han ido progresando poco a poco y de igual forma han implementado ideas
innovadoras para crear productos donde se demuestre el verdadero potencial de nuestra
cultura y el como sacar provecho de esta misma, sin dejar de lado su esencia coloquial.

Dando como resultado que nuestra cultura se pueda expandir a niveles
internacionales con solo el hecho de crear productos llamativos y creativos para las

personas que vienen de otros paises a explorar nuestras tradiciones.

De acuerdo con el Plan nacional de lucha contra la pobreza y para el desarrollo humano
(2021):

El gobierno de reconciliacién y unidad nacional ha implementado diversas soluciones y
estrategias para ayudar a fortalecer los emprendimientos nacionales para lograr la
escabilidad de sus modelos de negocios, ademas de fomentar la ampliacion de nimeros
de empresas con el potencial necesario para acceder a nuevos mercados a nivel nacional
e internacional, como intencion extra una de las estrategias implementadas para fomentar
la produccién y comercio, son las ferias en todo el territorio nacional, a su vez de ofrecer
capacitaciones en temas de gestion empresarial, imagen de negocio, transporte y
embalaje de productos. (p. 49,123,124).

Existe una mayoria de microempresas o PYMES, donde el gobierno nacional de
nicaragua ha implementado diversos planes estratégicos para apoyar a diferentes
personas a poder entrar en el mundo de los emprendimientos, capacitandolos del
conocimiento necesario para elaborar productos y estrategias que ayuden a que este tipo
de personas puedan crear sus propios negocios aportando en la economia de estos

mismos como también a la economia del pais.

Por otro lado, para impulsar el reconocimiento de las microempresas se han
llevado a cabo la realizacién de eventos nacionales como son las ferias artesanales, las
cuales permiten que los negocios puedan comenzar de manera mas apropiada y obtener
un mejor comienzo en los inicios del emprendimiento permitiendo generar mayor

rendimiento econdémico y fidelizar a los clientes.
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Sin embargo, también existe otra area de emprendimientos o microempresas que
no han logrado ser abordadas por este tipo de planes estratégicos, provocando que estos
emprendedores tengan la necesidad de llevar a cabo sus negocios de manera empirica,
dando como resultado que se les dificulte a la hora de generar ventas en el mercado

artesanal.
9.3. Contexto Geografico:

La microempresa Arte D" Téllez se encuentra ubicada en el pais de Nicaragua en
el departamento de Managua, Bo. Hialeah, la cual lleva aproximadamente 15 afos desde

su inauguracion.
9.4. Contexto Juridico, legal y formativo:

En lo que respecta a las leyes y normas de Nicaragua con la creacion de
emprendimientos y el registro de marcas, la Asamblea Nacional de Nicaragua ha
elaborado leyes para respaldar a este tipo de negocios, como lo es la Ley 380 que nos
indica el como un emprendimiento o microempresa debe registrar adecuadamente su
marca de negocio ante la ley para lograr formalizarse y obtener todos los beneficios que

la ley otorga para el cuidado y proteccién de las marcas.
De esta forma la ley orienta que:

La ley 380 implementa la definicion y proteccién de marcas, que incluye palabras,
frases, figuras, colores, formas de productos y envases, ademas reconoce el derecho de
prioridad para solicitudes presentadas internacionalmente. Asi mismo nos explica el
procedimiento de registro de marca como son los pasos para la solicitud, examen,
publicacion, oposicion y emisién de los certificados, a su vez la duracién y renovacion del

registro.

También abarca sobre los derechos y obligaciones del titular el cual consiste
acerca de los derechos exclusivos sobre el uso de las marcas, limitaciones y condiciones
para la transferencia y licencias de uso, de igual forma nos habla sobre las marcas
colectivas y de certificacion como lo son las reglas especificas para la solicitud, registro

y Uso.
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Otro elemento que se menciona en esta ley es la protecciéon de otros signos
distintivos como lo es el nombre comercial, rétulos de establecimiento y emblemas,
ademas de las indicaciones geograficas y denominaciones de origen. También otorga a
los signos distintivos notoriamente conocidos la proteccién especial para los signos

reconocidos internacionalmente.
De igual forma Asamblea Nacional de la Republica de Nicaragua (2001), dicta que:

En ultima instancia la ley respalda las medidas contra el uso no autorizados y competencia
desleal como de igual manera a los procedimientos de apelacion y medidas cautelares.
De la misma forma explica los costos asociados con los tramites de registro y renovacion.
Por dltimo, da pie a las disposiciones transitorias y finales acerca de las normas para las
solicitudes y registros vigentes al momento de la entrada en vigor de la ley. (parr 117, 125,
137,139, 149,150).

Para concluir cabe destacar los beneficios que otorga la Ley 380 en el capitulo V, articulo

26, (Asamblea Nacional de la Republica de Nicaragua, 2001), orienta que:

El registro de una marca confiere a su titular el derecho de prohibir a terceros el uso de la
marca, y a ejercer ante los 6rganos jurisdiccionales las acciones y medidas que
correspondan contra quien infrinja su derecho. El titular de una marca registrada podra

impedir a cualquier tercero realizar los siguientes actos:

o Aplicar o colocar la marca o un signo distintivo idéntico o semejante sobre
productos para los cuales se ha registrado la marca, o sobre productos vinculados
a los servicios para los cuales se ha registrado la misma, o sobre los envases,

envolturas, embalajes o acondicionamientos de tales productos.

o Suprimir o modificar la marca con fines comerciales después de que se hubiese

aplicado o colocado sobre los productos referidos en el inciso precedente.
o Fabricar etiquetas, envases, envolturas, embalajes u otros materiales que

reproduzcan o contengan la marca, asi como comercializar o detentar tales

materiales.
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O

Rellenar o reutilizar con fines comerciales envases, envolturas o embalajes que

llevan la marca.

Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca respecto de cualesquiera
productos o servicios cuando tal uso pudiese causar confusién o un riesgo de
asociacion con el titular del registro, quedando entendido que tratandose del uso
de un signo idéntico para productos o servicios idénticos se presumird que existe
probabilidad de confusién.

Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca respecto de cualesquiera
productos o servicios cuando ello pudiese causar al titular del registro un dafio
econdmico o comercial injusto por razén de una dilucién de la fuerza distintiva o
del valor comercial o publicitario de la marca, o de un aprovechamiento injusto del

prestigio de la marca o de su titular.

Usar puUblicamente un signo idéntico o similar a la marca, aun para fines no
comerciales, cuando ello pudiese causar una dilucién de la fuerza distintiva o del
valor comercial o publicitario de la marca, o un aprovechamiento injusto de su

prestigio. (parr.69).
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10.

Marco teérico

Primordialmente es necesario saber que es el andlisis FODA, ya que esto permite

comprender con una mayor claridad al mercado y sustentar al tema seleccionado.

10.1. Anélisis FODA

Segun (Pursell, 2024), menciona que:

Un andlisis FODA es una herramienta disefiada para comprender la situacion de un

negocio a través del andlisis de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

El analisis FODA es una herramienta muy valiosa para cualquier y resulta fundamental
para la toma de decisiones actuales y futuras pues da la pauta para conocer lo que se

esta haciendo bien y todo aquello que representa un reto actual o potencial.

Ventajas del analisis FODA

Permite identificar las fortalezas internas y las oportunidades externas, asi como las
debilidades internas y las amenazas externas que afectan a la organizacion.
Proporciona informacion detallada y estructurada que ayuda a la toma de decisiones
estratégicas mas informadas y fundamentadas.

Ofrece un enfoque global para comprender la situacién actual de la organizacion y su
entorno, lo gue permite una visidbn mas completa de la situacion.

Ayuda a desarrollar planes estratégicos al alinear las fortalezas y oportunidades con
las debilidades y amenazas, lo que facilita el desarrollo de estrategias efectivas.
Mejora la comprension de la situacion actual de la organizacion y su posicién en el

mercado, lo que ayuda a anticipar posibles desafios y oportunidades futuras.

Desventajas del andlisis FODA

Puede llevar a una simplificacion excesiva de la situacion, ya que no siempre captura
la complejidad total del entorno empresarial.

La interpretacion de los factores internos y externos puede ser subjetiva, lo que puede
influir en los resultados y en la toma de decisiones.

A veces, el analisis FODA puede terminar siendo solo un ejercicio académico y no se

traduce en acciones concretas para la organizacion.
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9. Se centra principalmente en la situacion actual y pasada de la organizacion, lo que
puede limitar su capacidad para prever y adaptarse a los cambios futuros.
10.La calidad de los resultados del analisis depende en gran medida de la disponibilidad

y precision de los datos utilizados, lo que puede ser limitado en algunos casos.
Para qué sirve el analisis FODA

El andlisis FODA permite tener un panorama mas amplio de la empresa, crea un
diagnéstico certero y (til para detectar ventajas competitivas, problemas internos y
externos, determinar el curso que debera seguir la compafiia y difundir mejor las
caracteristicas de valor del negocio, tanto a los miembros del equipo como a los clientes

y leads.

Analizar las fortalezas y debilidades de una empresa permite encontrar soluciones y
estrategias para superarse. Los equipos que se enfocan en fortalezas y en su
comunicacion interna, aumentan un 36 % su rendimiento; con esto se aumenta la

rentabilidad y se obtienen mejores resultados.
¢Porque es importante el analisis FODA?

Un analisis FODA te permite planificar el crecimiento. Si analizas las areas clave en
funcién de las oportunidades y amenazas, conseguiras obtener la informacion que
necesitas para preparar tu equipo para el éxito. Ya que es una herramienta crucial en la
toma de decisiones estratégicas porque proporciona una comprension detallada y
sistematica de diversos factores internos y externos que pueden influir en el éxito o fracaso

de una entidad.

Las decisiones estratégicas son aquellas que se toman a nivel directivo o de alta gerencia
y que tienen un impacto significativo en el rumbo y el éxito a largo plazo de una
organizacion. Estas decisiones estan relacionadas con la formulacion y ejecucién de la
estrategia empresarial, abordando aspectos como la entrada a nuevos mercados, la
diversificacion de productos o servicios, la inversion en tecnologia, la adquisicién o fusién

con otras empresas, entre otros. (péarr. 7,8,10, 11, 12,13,14,15).

De esta forma se da a entender que el analisis FODA es una herramienta esencial

para evaluar la situacion de una empresa mediante el analisis de sus fortalezas,
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oportunidades, debilidades y amenazas, proporcionando una base para la toma de
decisiones estratégicas. Entre sus ventajas, destaca su capacidad para identificar
factores internos y externos que afectan a la organizacién, ofrecer informacion detallada
y estructurada, y facilitar la creacion de planes estratégicos efectivos. Su utilidad radica
en ofrecer una vision amplia de la empresa, permitiendo detectar ventajas competitivas,

problemas internos y externos, y planificar el crecimiento estratégico.

10.2. Oportunidades:
10.2.1.Mercado

Se sabe que dentro del mercado existen diversas oportunidades para lograr que
los negocios o empresas puedan vender sus productos a muchas personas, logrando
dirigirse a diferentes tipos de segmentos de mercados o publicos objetivos dentro de este

medio. Pero ¢ qué es realmente el mercado?
De acuerdo con (Roca, 2022), define que:

Se entiende como mercado de cara al marketing como ese conjunto o grupo de

compradores potenciales o ya consumidores de un producto o servicio.

Es entonces que el mercado es ese nimero de compradores que esta dispuesto a
consumir tus productos o servicios, que tienen la conciencia suficiente como para

escogerte por encima de tu competencia. (parr. 5,7).

Esto quiere decir, que la definicion de mercado consiste en ser un medio donde
los negocios 0 empresas pueden dar a conocer sus productos o servicios a las personas,
logrando de esta manera que estas personas puedan lograr convertirse en clientes
potenciales a través de la interaccién con dichos productos o servicios. De esta forma,
permitiendo que los clientes tengan conciencia acerca de la empresa y del producto a
comprar. Dando como resultado que estos puedan saber las ventajas de tener un

producto o servicio de tu negocio o empresa y no de tu competencia.
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10.2.2.Tipos de mercado:

En el contexto del mercado existen diversas categorias o tipos de mercados que
son de suma importancia a la hora de vender. Por lo tanto, es ideal conocer la definicion

de este tema:
Segun (Lenis, 2023), define que:

Los tipos de mercado son una clasificacion que nos permite conocer las caracteristicas
de diversos segmentos de consumidores en un entorno comercial. Esta diferenciacion les
permite a las empresas entender mejor a sus clientes y cual es su relaciéon con una oferta

para satisfacer sus necesidades de consumo de forma efectiva. (parr. 4).

Lo que Lenis del sitio web HubSpot quiere decir que dentro del mercado existen
clasificaciones que ayudan a las empresas a servir como guias para saber a qué tipo de
mercado deben de dirigirse y que caracteristicas tienen cada uno de estos en relacion
con los consumidores. De esta manera logrando tener una mejor visibilidad del mercado,
las necesidades y productos a vender, y de la misma forma poder llegar a establecerse

en el tipo de mercado que mas les resulte 0 que sea necesario para la empresa.

Por lo tanto, dentro de lo que respecta al mercado se encuentran 4 categorias
abordar, las cuales son necesarias para una mejor compresion del tema. Estas se dividen

de la siguiente manera: Por producto, comprador, competencia, y area geografica.
10.2.3.Por producto:
Segun (Quiroa, 2024), plantea que:

Atendiendo al producto que se compray vende, los mercados pueden ser de los siguientes

tipos:
. Mercado de productos de consumo:

Por una parte, el mercado de bienes o productos de consumo representa el mercado
donde se comercializan productos dirigidos a satisfacer una necesidad de consumo, esto
implica que son productos son utilizados para cubrir una necesidad, pero luego que se

resuelve la necesidad el producto desaparece.
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. Mercado de productos de uso o inversion:

Por el contrario, en el mercado de productos de uso (también llamados bienes de inversion
0 bienes de equipo), se intercambian productos que son usados para cubrir una

necesidad, pero luego de cubrirla el bien no se extingue, sino que permanece.
. Mercado de servicios:

En efecto, este mercado abarca la comercializacion de productos denominados servicios,
en los cudles el consumidor no puede adquirir propiedad del bien, ya sea porque sélo
compra la prestacion del servicio; por ejemplo, si usa para comunicarse un teléfono
publico. También se puede dar el caso porque se recibe un servicio de forma intangible

como el caso de los servicios educativos.

10.2.4.Por compradores:

Segun las caracteristicas de los compradores los mercados se pueden clasificar en:
. Mercado de distribuidores:

Por otro lado, se incluye en este mercado todas las empresas que compran productos no
para consumirlos, sino para revenderlos a un precio mayor al que lo compraron y de esa

forma obtener utilidades.
. Mercado de compradores industriales:

De la misma forma, el mercado de compradores industriales esta formado por todas las
empresas que compran recursos productivos para llevar a cabo su proceso de produccion.
Puede ser una empresa que compra cuero para producir zapatos, bolsas, cinchos, entre

otros.
. Mercado de compradores gubernamentales:

En cambio, el mercado de compradores gubernamentales engloba todas las instituciones
de gobierno que compran bienes y servicios para prestar servicios publicos como la salud,
0 que seran usados para la inversion publica como el asfalto que se usa en la

infraestructura vial.
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10.2.5.Por competencia:

Basados en el tipo de competencia al que se enfrentan los productores o los oferentes de

los productos, los mercados se pueden dividir en:
. Mercado de competencia perfecta:

De cualquier manera, este tipo de mercado se caracteriza porque existe infinito nimero
de competidores por lo que ninguno tiene poder para fijar precios dentro del mercado y
practicamente todos los productos son iguales, por ese motivo la competencia perfecta

solo existe en forma tedérica pero no practica.
. Mercado de competencia imperfecta:

Mientras que, el mercado de competencia imperfecta se refiere a distintas situaciones que
encontramos en las cuales algunas se aproximan a una competencia perfecta y otras a
una ausencia total de competencia. En otras palabras, la competencia imperfecta es toda

situacion gue se encuentra entre la competencia perfecta y el monopolio puro.
. Mercado de monopolio puro:

Por su parte, se llama mercado de monopolio puro cuando estrictamente una sola
empresa ofrece los bienes y servicios que se venden en un mercado, por lo tanto, esa
empresa tiene el control total sobre las condiciones de precio y de calidad de dichos

productos.

10.2.6.Por area geografica:

De acuerdo con la demarcacion geogréfica que atiende, el mercado puede ser:
. Mercado local:

Sobre todo, un mercado local es el que atiende un area reducida del mercado como puede
ser una provincia o una ciudad, una farmacia que se encuentre localizada en un barrio o

en un centro comercial de una ciudad podria servir como ejemplo de este tipo de mercado.
J Mercado nacional:

Por supuesto, el mercado nacional se caracteriza porque abarca y cubre todo un pais, se

extiende por todas las ciudades, departamentos, provincias 0 municipios que integran un
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pais. Por ejemplo, podriamos mencionar una cadena de supermercados que atiende a los

consumidores de toda una nacion.
. Mercado internacional:

Ahora, un mercado internacional es el que esta formado por un conjunto de compradores
gue pueden ser de distintos paises, estos generalmente son mercados atendidos por

empresas multinacionales o transnacionales. (parr. 5-11, 15-19, 24-27, 29-31,33).

Haciendo referencia de lo antes mencionado, lo que Quiroa del sitio web
economipedia trata de dar a entender es que para lograr elaborar estrategias de mercado
es de suma importancia conocer todo lo que conlleva este tema, ya sean sus tipos,
categorias, definiciones, etc. Esto con el fin de tener conocimientos previos a la hora de
querer enfocarse en un tipo o categoria de mercado especifica y de esta manera
desarrollar estrategias mas sélidas y efectivas en un negocio o empresa.

10.2.7.Elementos que conforman el mercado:

Ademas de lo antes mencionado en relacidn con los tipos y categorias de mercado,
también existen elementos que lo conforman y son de vital importancia para comprender

de una mejor manera el panorama del mercado.
De acuerdo con (Lifeder, 2022), define que:

Los principales elementos del mercado son el vendedor, el comprador, el precio, la oferta
y la demanda, entre otros. Mercado es el término que se utiliza en economia para

denominar el contexto donde se realizan las compras y ventas.
o Producto o servicio:

Es el elemento que sera intercambiado por los actores econdmicos. Un proveedor ofrece

el bien o servicio a un consumidor, con la intenciéon de satisfacer una necesidad.
° Vendedor:

Un vendedor es quien identifica una necesidad en los consumidores y trata de satisfacer

dicha necesidad a través de la prestacion de un bien o un servicio.
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. Comprador:

El comprador es la persona que paga para adquirir un producto o servicio. Es aquel que

tiene una necesidad que cubrir y busca hacerlo a través del mercado.
. Precio:

El precio es la cantidad monetaria que el comprador deberd pagar al vendedor para

obtener el producto o servicio que desea.
. Oferta:

En economia, la oferta es la cantidad de bienes que los productores estan dispuestos a

vender bajo ciertas condiciones de mercado.
o Demanda:

A diferencia de la oferta, la demanda funciona desde la perspectiva del consumidor, no
del productor. La demanda es la cantidad de productos que los consumidores estan

dispuestos a comprar basados en su precio. (parr.1, 6-9,13,18).

En esta parte del contexto de los elementos del mercado lo que el sitio web lifeder
trata de dar a conocer con estas declaraciones es que dentro del mercado existen
elementos que lo complementan y la importancia de conocer cada uno de ellos. Ya que,
si se logra tener el conocimiento adecuado acerca de lo que conllevan cada uno de estos
elementos, una empresa o negocio podra tener una vision mas clara de lo que se necesita

en el mercado y de qué manera resolver esas necesidades de los consumidores.
10.2.8.Investigacion de mercado:

Dentro del mercado y como saber aprovechar cada una de las necesidades que
surgen, también existe la investigacion de este, la cual para conocerla mejor es necesaria
saber su definicidon. "La investigacién de mercados es el proceso de recopilar, analizar e
interpretar informacion sobre un mercado, sus consumidores, competidores y el entorno, con el

objetivo de tomar decisiones informadas y mejorar el rendimiento empresarial.” (Santos, 2023,

parr. 2).

En relacidon con lo antes mencionado lo que Santos del sitio web HubSpot quiere

decir con esta definicion es que la investigacion de mercado es un proceso por el cual las

38



empresas pueden entender un poco mejor el panorama o la situacién actual del mercado,
de esta manera lograr elaborar planes estratégicos para fabricar nuevos productos,
obtener mas publicos objetivos, competencia, etc. Dando como resultado que, al hacer
uso de este proceso, las empresas y negocios puedan tomar mejores decisiones que los

puedan llevar al éxito en sus ventas.
10.2.9.0portunidades de mercado:

Ademas de lo que respecta a las investigaciones de mercado también existen
oportunidades que surgen dentro del mercado, y para lograr entender en qué consisten

es muy importante conocer su definicion.

Por lo tanto, esto define como “una oportunidad de mercado es aquella situaciéon dentro del
mercado que permite generar valor a los consumidores. Es el tiempo indicado en el que surge

una necesidad que una empresa o persona puede satisfacer.” (Blanco, 2021, parr. 5).

Esta definicion de Blanco del sitio web Emprendimiento, trata de exponer que
dentro del mercado existen oportunidades que surgen de un momento a otro, las cuales
permiten que una empresa 0 negocio pueda satisfacer las necesidades del momento y
de qué manera poder aprovecharlas al maximo para elevar sus ventas
exponencialmente. Cabe resaltar que dichas oportunidades no son comunes ya que solo
se presentan de vez en cuando y no se pueden manipular de alguna manera para que

surjan en el momento adecuado ya que estas aparecen de manera natural y aleatoria.
10.2.10. Tendencias del mercado:

En este punto de lo que es el mercado, también existen las tendencias las cuales

son de suma importancia conocerlas y como saber aprovecharlas.

Para esto es ideal conocer su definicion. “Las tendencias de mercado son un patrén de
comportamientos en el mercado, dentro de un periodo especifico de tiempo que se enmarcan en

las necesidades de la demanda.” (Ibero, 2020, parr. 5).

Esta definicion plasmada por el sitio web ibero trata de explicar que dentro del
mercado existen las tendencias las cuales son distintos eventos que hacen presencia en

ciertos momentos especificos del afio y donde las empresas o negocios elaboran
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productos con caracteristicas Unicas a como también promociones realmente tentadoras

para el publico.

Dando como resultado que las ventas de las empresas crezcan drasticamente y

generando grandes ganancias durante ese periodo de tiempo.
10.2.11. Competencia:

Ya entrando a este punto como lo es la competencia, este es un elemento clave

dentro del mercado y el cual es necesario conocer en que consiste su definicion.
De acuerdo con (Gil, 2020), explica que:

En economia, la competencia se refiere a la situacion donde diferentes empresas o
vendedores «compiten» entre si para ofrecer sus productos o servicios a los
consumidores. Es como una carrera donde todos intentan ser los mejores y ganar la mayor
cantidad de clientes. Esto hace que los consumidores tengan varias opciones para elegir,

lo que les beneficia, ya que asi pueden buscar el mejor producto a mejor precio. (parr. 1).

Lo que Gil del sitio web economipedia trata de decir con este planteamiento es que
el termino de competencia consiste en la cantidad de participantes o competidores que
pueden existir dentro de un mercado, luchando unos con otros para lograr obtener todo

un mercado en su totalidad y vender Unicamente sus productos.

En otras palabras, la competencia son todos aquellos negocios o empresas que
se dedican a vender un mismo producto o servicio en un mercado, provocando que exista
una problematica donde estos luchen por quien obtenga mas ventas y ganancias para su

negocio o empresa.
10.3. Fortalezas:
10.3.1.Fortalezas del mercado:

Para ayudar en la base tedrica del tema es necesario saber la importancia de lo
gue son las fortalezas del mercado y de esta manera tener una mejor compresion acerca

de esta:
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Conforme a (Pérez, 2024), explica que:

La importancia de estudiar las fortalezas y debilidades de una empresa resulta
fundamental para potenciar su crecimiento, sostenibilidad y que tenga éxito a largo plazo.
Sin estos elementos, resultara dificil que un negocio prospere, donde tomar decisiones

estratégicas informadas es crucial.

La identificacion de las fortalezas es fundamental para poder no quedarse atras con

respecto a tus competidores. Para saber cuéles son hay que valorar estos elementos:

o Laimagen corporativa.

o La calidad de los productos o servicios comercializados.
o Lavaloracién hecha por los clientes.

o Habilidades tecnolégicas.

o Habilidades de gestién y direccion.

o Habilidades de organizacion.

o Estrategias corporativas que previamente hayan sido exitosas. (parr. 4,11).

Asimismo, se da a entender que las fortalezas en el mercado dependen de los
elementos de una empresa que se ponen en practica para destacar de la competencia y

la cuestion es saber cémo identificarlas.
10.3.2.lIdentificacion de Fortalezas.

Es necesario saber como identificar las fortalezas de una empresa para poder

destacar de la competencia, por lo tanto:
Segun (Lopez, 2021), plantea que:

Para detectarlas la clave esta en discernir entre fortaleza y debilidad. Es decir, aquello que
nos da valor y aquello que nos resta potencial y nos lastra la actividad. Hay que tener en

cuenta que pueden ser factores econdmicos, materiales, politicos, humanos, ...

Independientemente sus caracteristicas, podremos categorizarlas como fortalezas si

aportan valor al negocio. Algunos ejemplos pueden ser los siguientes:

o Experiencia dentro del sector.
o Reputacion y notoriedad de marca.

o Recursos tecnoldgicos actualizados.
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o Infraestructuras adaptadas.
o Profesionales especializados y altamente cualificados.

o Estrategias corporativas y planes de negocio bien definidos. (parr. 8,9).

De igual forma lo que Lopez quiere decir que lo importante para detectar las
fortalezas de una empresa es independiente al valor del negocio lo que lo distingue de

Su competencia.
10.3.3.Ventajas Competitivas

La ventaja competitiva es necesaria para poder resaltar en el mercado por eso

mismo esta debe de conocerse:
De acuerdo con (Pursell, 2022), orienta que:

Una ventaja competitiva son todos los aspectos y caracteristicas que hacen sobresalir a
una marca o producto entre la competencia, con los que ofrecen mas valor y beneficios a
los clientes. Las ventajas pueden variar, pero el factor mas importante de esta estrategia

no es centrarse en lo que se vende, sino en cdmo se vende.
La ventaja competitiva se divide en interna y externa.

La primera se basa en los precios de produccién y la gestion 6ptima del producto, pues
ofrecer menores precios por la misma calidad te posiciona por encima de tus

competidores.

La segunda se refiere a las caracteristicas que destacan entre los consumidores, por lo
gue puede ser el precio de algun producto, como mencionamos antes, 0 un servicio de
mejor calidad, con diferenciadores como promociones, premios por fidelidad o concursos.
(pérr. 4-7).

Esto da a entender que las ventajas competitivas son todas aquellas que hacen
sobresalir a la empresa tal sea un producto o servicio que ofrecen mas valor y beneficios
a los clientes, ademas, sus ventajas se dividen en interna y externa, la ventaja interna se
basa en los precios de produccion y la gestion del producto para un precio menor a un
producto de calidad y sobresalir de los competidores y la ventaja externa nos explica
sobresalir de igual manera con el precio de un producto o un servicio de calidad con

promociones, premios de fidelidad o concursos.
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10.3.4.Como diferenciarse en el mercado

De igual manera es necesario conocer la diferenciacién en el mercado para poner

a prueba los elementos necesarios que se involucran en el mercado.
Conforme a (Emeritus, 2023), plantea que:

La diferenciacion consiste en crear caracteristicas, atributos o beneficios Unicos en los
productos o servicios que ofrece una empresa, de manera que los haga distintos y mas
atractivos para los consumidores en comparacion con los de la competencia. Esta
estrategia implica ir mas alla de la simple competencia por precio y centrarse en aspectos

gue generen un valor agregado de identificacion para el cliente.
Estrategias para lograr la diferenciacion:
o Innovacién constante:

Mantenerse actualizado y a la vanguardia en el desarrollo de nuevos productos, servicios
0 mejoras es esencial para destacar en un mercado en constante evolucién. La capacidad
de innovar de forma continua y agil permite adaptarse a las demandas cambiantes de los

clientes y a las tendencias del mercado, asegurando una posicion competitiva sélida.

Las oportunidades de la innovacién son infinitas, condcelas a fondo, tomando un
programa en linea enfocado a esta especialidad. Desde la generacién de una idea a partir
de una necesidad que tiene mejores oportunidades de ser satisfecha, hasta el lanzamiento

de productos y servicios llenos de creatividad.
° Conocimiento profundo del cliente:

Entender las necesidades, preferencias y expectativas de los clientes va mas alla de
simplemente recopilar datos demograficos. Es esencial sumergirse en su experiencia,
escuchar sus comentarios y analizar sus comportamientos para obtener una comprensién
profunda y holistica de sus deseos y desafios. Este conocimiento permite disefiar
productos y servicios que satisfagan de manera Unica y personalizada sus demandas,

generando una conexion emocional y duradera con la marca.

A diferencia de las grandes empresas, las pequefias tienen la ventaja de brindar una

atencion al cliente mas personalizado. Segun afirma, las multinacionales no pueden
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ofrecer esta cercania y cuidado segmentado. Ahora, con el uso de nuevas herramientas

digitales en internet, esta capacidad se potencia ain mas.
. Calidad y servicio excepcionales:

Ofrecer una experiencia superior al cliente va mas alla de simplemente cumplir con sus
expectativas. Implica sorprenderlos y superar sus expectativas a través de un servicio
personalizado, asesoria especializada y una comunicacion efectiva. La calidad de los
productos y servicios es fundamental para generar confianza y lealtad en los clientes,

creando una diferenciacion significativa en el mercado altamente competitivo.

Para obtener una visiébn completa de tu cliente, observa sus interacciones en todos los
canales y puntos de contacto. Disefia un mapa de recorrido que trace su participacion a
lo largo del ciclo de vida y guie a toda su organizacion para trabajar en beneficio del cliente.
El mapeo del recorrido del cliente te permitirdA comprender mejor sus necesidades y
mejorar sus experiencias. Explora como las nuevas herramientas digitales en internet

pueden optimizar este proceso.
o Disefio y presentacion:

Un disefio atractivo y una presentacion cuidadosa de los productos y servicios pueden
generar una percepcion positiva y diferenciada en la mente del consumidor. El disefio no
se limita solo a la apariencia estética, sino también a la funcionalidad, la facilidad de uso
y la experiencia del usuario. Una presentacién bien pensada y coherente en todos los
puntos de contacto con el cliente refuerza la imagen de marca y la identidad Unica de la

empresa.

Aunque la accesibilidad y usabilidad comparten elementos similares, en la accesibilidad
se refiere a la cantidad de usuarios con distintas capacidades que pueden beneficiarse
del elemento. Inicialmente, la accesibilidad se enfoc6 en usuarios con discapacidad y esta
vinculada al concepto de disefio universal. Ambos conceptos se entrelazan y cobra

importancia en la creacion de experiencias inclusivas para todos los usuarios.
. Valor agregado:

Incorporar caracteristicas adicionales o servicios complementarios que sumen a la oferta
principal puede marcar la diferencia y aumentar el atractivo para los clientes. Ofrecer valor
agregado va mas alla del precio, se trata de brindar soluciones integrales y Unicas que

resuelvan las necesidades de los clientes de manera mas completa. Esto puede incluir
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servicios postventa, garantias extendidas, programas de fidelizacion, contenido exclusivo,
entre otros, que diferencien la oferta y creen una ventaja competitiva sostenible. (parr. 2-
11).

Esto quiere decir que la diferenciacion se basa en crear caracteristicas y beneficios
anicos en los productos o servicios de una empresa para destacarlos frente a la
competencia y atraer a los consumidores. Esto va mas alla de competir solo por precio,
enfocandose en generar un valor afladido que identifique al cliente, ademas de las

estrategias afiadidas para dar pie a la diferenciacion.
10.3.5.Debilidades

De igual forma con el formato FODA es importante tener en cuenta las debilidades

encontradas en el mercado de las empresas y las cualidades de cada una de ellas.
Segun (Pursell, 2024), plantea que:

Las debilidades de una empresa en el analisis FODA representan los defectos, carencias
0 vicios que ocurren dentro de la organizacién y la colocan en un punto desfavorable en
comparacion con sus competidores. La falta de capacitacion, equipo o tecnologia son

factores que ponen en desventaja a cualquier empresa. (péarr.35).

Segun la cita, las debilidades reflejan las deficiencias estructurales de una
empresa y los elementos que impiden ejecutar los objetivos, de este modo identificar los
obstaculos que un negocio o empresa poseen, puede ayudar a buscar soluciones de

mejora tanto dentro como fuera de esta.

Ejemplos de debilidades de una empresa

Es de vital importancia poder observar y estudiar algunos ejemplos de debilidades

de una empresa para tener en cuenta.
De acuerdo con (Licari, 2021), orienta algunos ejemplos tales como:

Alto costo de producto respecto a la competencia:

Ofertar productos a precios altos (con relacién a la oferta de la competencia) puede
generar falta de interés por parte de tus clientes, ya que podrian considerar a tus productos

0 servicios como algo inaccesible. Por otro lado, si el precio esta dentro del nivel de tus
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competidores, pero la variedad, usabilidad y materiales que ofreces no son equiparables,
los clientes preferiran gastar su dinero con quien les brinde una mejor relacion

calidad/precio.
Incumplimiento de las politicas empresariales:

Carecer de politicas empresariales o ignorarlas te llevara a una alta desorganizacién y no
lograras los objetivos que te propusiste. Si los procesos y responsabilidades estdn mal
planteados al interior del negocio impactan negativamente en tu productividad y ralentizan

el crecimiento.

Ademas, se corre el riesgo de incumplimiento con clientes, proveedores, socios y otros

stakeholders.
Deficiencia en atencion al cliente:

Brindar una atencion deficiente al cliente repercute en la percepcion de marca, contribuye
a la pérdida de ventas e influye directamente sobre la lealtad hacia tus productos o
servicios. En la actualidad es comun que muchas empresas no se hayan adaptado y no
sepan gestionar las exigencias de inmediatez que requieren los usuarios para obtener una

experiencia satisfactoria.
Falta de financiamiento:

Carecer de planes estratégicos financieros a futuro limita el crecimiento de las compaiiias,
poniendo en juego incluso su permanencia en el mercado. A veces, dentro de una
empresa hay buenas ideas y gente muy capaz para desarrollarlas, pero no hay recursos
necesarios para llevarlas a cabo. Quiza tu compafiia siempre ha optado por no incluir
inversionistas 0 no pedir créditos, pero si no cambias ese enfoque arrastraras esta

debilidad durante mucho tiempo.
Ausencia de capacitacion:

Si todos tus empleados trabajan de manera mecanica y apatica, tu empresa no vera
crecimiento. Una parte fundamental es que su talento humano se desarrolle de forma
constante para estar al dia en tecnologia, herramientas y conocimientos que ayuden a la

companiia a elevar su nivel. Por esto la capacitacion es clave.
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Deficiencias en el inventario:

Mantener controlado un inventario es fundamental. Si no tienes organizado y
perfectamente contabilizado tu stock de productos no podrds surtir pedidos
adecuadamente y perderds clientes, lo cual se vera reflejado en tus ingresos. Ademas, si
no llevas un control exhaustivo, tus empleados no podran localizar los productos, tendras
un sobre almacenaje y, peor aun, no podras saber qué productos se venden mejor. En

resumen, un almacén desorganizado es sumamente perjudicial financieramente.
Insuficiente o nula investigacion de mercado:

Hoy en dia la investigacion de mercado es imprescindible para cualquier empresa que
comercializa productos o servicios. Y de ella dependeran las estrategias de marketing que
puedas implementar. Si no inviertes en esto perderdas oportunidades valiosas de

crecimiento.
Altos costos en procesos de produccion:

Si tu maquinaria, materias primas, rentas de locales, mantenimiento, servicios y otros
insumos suelen ser demasiado costosos, se reducen las ganancias de tu compafiia y su
rentabilidad, por ende, bajard tu competitividad, pues a menores ingresos, menores

inversiones.
Deficiencias en la logistica o distribucién de productos:

Actualmente, la logistica en la distribucion de productos es un ramo que se encuentra en
constante transformacion, sobre todo, con el auge del e-commerce. Un mal manejo de la

logistica redunda en entregas tardias y clientes insatisfechos.
Toma de decisiones impulsivas y vacios de poder:

Una empresa requiere orden en sus procesos y roles. Asi que la toma de decisiones por
impulso y sin fundamento es una mala decision, porque la compafiia se vuelve una entidad

voluble y ambivalente que depende del caracter o los deseos una o varias personas.

Esto pasa con frecuencia cuando se trata de una empresa familiar y quienes ocupan los
cargos directivos no cuentan con la formacion y experiencia necesarias, sino que asumen

el puesto con la idea de superficial (y fantastica) de que se haga lo que ellos digan.

47



Esto causara que los empleados ignoren las instrucciones (por considerarlas absurdas)
y se generen vacios de poder, es decir, que no haya alguien con la suficiente autoridad

para conducir adecuadamente la empresa. (parr. 13-24).

Con esto se da a entender que las debilidades de una empresa incluyen precios
altos, desorganizacion por incumplimiento de politicas, mala atencion al cliente, falta de
financiamiento, ausencia de capacitacion, problemas de inventario, falta de investigacion

de mercado, altos costos de produccion, deficiencias logisticas y decisiones impulsivas.
10.4. Actualizacién de marca
10.4.1.Marca

Es importante resaltar lo que es la marca y los elementos que la complementan

para su desarrollo.
Segun (Puente, 2020), define que:

Segun la American Marketing Association AMA: Una marca es un nombre, término, signo,
simbolo, disefio 0 combinacion de ellos que busca identificar productos y servicios de un

vendedor para diferenciarlo de la competencia.

Cuando hablamos de marca normalmente se suele mencionar las definiciones legales, de
la misma pero estas definiciones estan mas apegadas a la definicion de “trademark”, pero
Si excavamos un poco mas nos daremos cuenta que una marca no es Unicamente un
identificador comercial; es una de las variables estratégicas mas importantes de una
empresa. Es una serie de atributos tangibles e intangibles. Un buen acercamiento a la

definicion de una marca puede empezar por definir lo que NO es una marca. (pérr.1,2).

Esto quiere decir que una marca relata una serie de atributos tangibles e

intangibles que permiten diferenciar un producto o servicio en el mercado.
10.4.2.1dentidad de marca:

De igual forma la identidad de marca es muy importante para una empresa y es
crucial en el mercado de esa manera es necesario saber el contexto de que es la

identidad de marca y su importancia.
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Conforme a (Paez, 2021), explica que:

La identidad de marca son todos los rasgos visibles que definen la misién y los valores de
una organizacion o negocio. Entre estos rasgos visibles tenemos: el logo, el estilo de

disefio de los productos, la ética del negocio, las tipografias y la paleta de colores utilizada.
Importancia de laidentidad de marca:

La identidad de marca es la personificacion de todo lo que tu negocio es y hace, asi como
lo que los consumidores sienten al ver tu marca. Por ende, con el paso de los afios, las

empresas han empezado a destinar mas recursos para mejorar la identidad corporativa.
Contar con una buena identidad de marca te permite:
° Mejora el reconocimiento ante el publico:

Segun la definicion de qué es identidad de marca, esta sera la personalidad de tu
empresa. Si la construyes de forma correcta, tu organizacion lograra ser reconocida con
facilidad. Asimismo, sera reconocida por elementos positivos, lo cual colocara a tu negocio

como prioridad ante otras marcas.
° Despierta credibilidad y confianza hacia tu empresa:

El marketing de una empresa va de boca en boca. No por nada existe el viejo dicho de “el
cliente siempre tiene la razon”. Disefiar una buena identidad de marca te permitira que

mas personas confien en los servicios o0 bienes que ofreces.
° Garantiza negocios en el futuro:

Si construyes una buena identidad corporativa y atraes una buena cantidad de publico,
esto te va a abrir muchas puertas. Lo que es identidad de marca como tal, es un camino
gue te hara crecer como negocio. Es decir, esto se va a traducir en mayores ingresos y

en un crecimiento del valor de tu empresa.
. Define la mision que tiene tu empresa con los consumidores y empleados:

Este punto también lo mencionamos al definir qué es identidad de marca. En resumen, la
identidad corporativa seré el reflejo de la calidad de tu empresa. Asimismo, va a transmitir
el trato que le das, tanto a los consumidores como a los colaboradores de tu empresa. Por
lo que, si logras construir un buen concepto de tu marca, las personas te verdn con muy

buenos ojos, tanto para adquirir lo que ofreces como para decidir trabajar contigo.
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. Segmentar el Mercado:

El principal proposito de una marca es transmitir una serie de caracteristicas. Existen
marcas muy exclusivas o de lujo, asi como existen marcas que se caracterizan por ofrecer
productos a muy bajo precio. Tener una identidad de marca permite que el mercado te

reconozca e identifique a qué sector estan orientados tus servicios. (parr. 5,17-23).

Esto da a entender que la identidad de marca abarca los rasgos visibles y valores
de una empresa, como el logo, disefo, tipografias y colores, y es esencial para definir
como se percibe la empresa. Una buena identidad de marca mejora el reconocimiento,
genera credibilidad y confianza, asegura futuros negocios, define la mision de la empresa

hacia consumidores y empleados, ademas de permitir segmentar el mercado.
10.4.3.Elementos de identidad de marca:

Ya que estamos hablando de la identidad de marca, también es importante saber

los elementos que lo conforman y como estos atribuyen a la marca.
Segun (Paez, 2021), orienta que:

¢, Qué es importante contemplar en la identidad de marca? Los elementos mas importantes

gue debes incluir como parte de tu identidad corporativa son:

Misién, vision y valores: Son los elementos mas importantes de cualquier empresa o
marca. Estos definen quién eres, en quién te quieres convertir y como lo conseguiras,
respectivamente. En torno a ellos, podras empezar a construir la identidad de marca, de

una forma Unica y distinta.

Experiencia del cliente: Para este punto debes preguntarte: ¢ qué quiero que sientan los
clientes al entrar en contacto con mi marca? Por ejemplo, si quieres que tu marca refleje

felicidad, enfocate en usar recursos alegres o llamativos.

Logotipo: Probablemente, el logotipo es el elemento mas representativo de la identidad
de marca. Este adquiere casi una vida propiay eso es lo que se le va a quedar en la mente
del consumidor. Un ejemplo clasico de este punto es el “check” de Nike, el cual es un

logotipo mundialmente conocido y que se asocia directamente con el nombre de la marca.
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Tipografias: Los tipos de tipografias permiten darle una determinada personalidad a la
marca. Por ejemplo, si tienes una marca de ropa de lujo o elegante, es muy poco probable

gue se use una tipografia urbana. Se usaria, quiza, una tipografia cursiva y delgada.

Paleta de colores: Cada color transmite ciertos sentimientos y emociones a los
consumidores, asi como también puede generar distintas reacciones. Por ello, es
necesario tener una idea bien definida de lo que quieres transmitir en tu identidad de

marca para seleccionar los colores adecuados.

Imagenes complementarias: Las imagenes de tu sitio web o de la publicidad externa
necesitan reflejar tu identidad de marca. Esto ayudard a complementar y armonizar todos

los puntos mencionados anteriormente. (pérr. 14).

Esto quiere decir que, para construir una identidad de marca, es esencial incluir
mision, vision y valores, que definen quién eres y cédmo alcanzaras tus objetivos. La
experiencia del cliente es crucial para evocar emociones especificas al interactuar con la
marca. El logotipo es un elemento representativo y memorable, ademas que la tipografia
y la paleta de colores deben alinearse con la personalidad y los sentimientos que la marca
desea transmitir. Las imagenes complementarias en sitios web y publicidad deben reflejar

y armonizar la identidad de marca para fortalecer su presencia y reconocimiento.
10.4.4.Packaging:

Un punto importante de resaltar es el packaging, ya que es de suma importancia

en la produccién de productos y la publicidad que conlleva la marca y su identidad.
De acuerdo con (Moreno, 2023), plantea que:

Podemos hablar del packaging como un recurso indispensable en la creaciéon de una
identidad de marca. Muchas veces los productos son recordados por sus etiquetas, por la

forma de los envases o por la originalidad de los disefios.

Como puedes ver, la identidad de una marca es un entramado de elementos que se
complementan para generar una imagen unica. Por ejemplo, cuando escuchas el nombre
Coca-Cola es muy probable que te imagines su logotipo y también pienses en el 0so polar,
el color rojo, su campafia de «Comparte una Coca-Cola» o la clasica imagen presente en
sus latas. Todos estos aspectos son los que hacen conocida la marca, no solo el logotipo

de la empresa. (pérr.26,27).
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Esto da a entender que el packaging es esencial para la identidad de marca, ya

que los productos a menudo son recordados por sus etiquetas, envases y disefos.
10.4.5.Actualizacion de marca:

Es importante tomar en cuenta lo que es la identidad de marca como lo es su
actualizacion ya que esta permite mas oportunidades de construir y mejorar nuestra

marca.
Segun (FasterCapital, 2024), define que:

Una actualizacion de marca es un proceso de actualizacion o cambio de elementos
visuales, mensajes 0 posicionamiento de una marca para hacerla mas atractiva y
relevante para el mercado y la audiencia actuales. Una actualizacion de marca puede
ayudar a una empresa a destacarse de la competencia, atraer nuevos clientes y retener a

los leales.
¢,Cudl es su importancia?
o Mejorar la percepcién de la marca:

Una actualizacion de la marca ayuda a dar forma a la forma en que los clientes perciben
su empresa. Al actualizar los elementos de su marca, como el logotipo, los colores y la
tipografia, puede crear una apariencia fresca y moderna que resuene con su mercado
objetivo. Esto puede generar un mayor reconocimiento de marca y asociaciones positivas

con sus productos o servicios.
o Reflejar la evolucion de los valores:

Con el tiempo, los valores y expectativas de los consumidores cambian. Una actualizacion
de marca brinda la oportunidad de alinear su marca con estos valores en evolucion.
Al mostrar su compromiso con la sostenibilidad, la responsabilidad social o la innovacion,

puede atraer y retener clientes que comparten creencias similares.
. Diferenciarse de la competencia:

En un mercado abarrotado, es esencial diferenciar su marca de la competencia. Una
actualizacién de marca le permite reposicionar su negocio y resaltar puntos de venta
anicos. Al comunicar claramente lo que lo distingue, puede atraer nuevos clientes y

fidelizar a los existentes.
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o Llegar a nuevas audiencias:

A medida que su negocio crece, es posible que desee ampliar su audiencia objetivo. Una
actualizacion de marca puede ayudarle a atraer nuevos datos demograficos o segmentos
de mercado. Al comprender las preferencias y necesidades de estas audiencias, puede
adaptar los mensajes y las imagenes de su marca para que resuenen con ellas de manera

efectiva.
. Revitalizar la narracién de marcas:

La narracion de historias es una herramienta poderosa en la comunicacion de la marca.
Una actualizacion de marca brinda la oportunidad de revitalizar la historia y la narrativa de

SuU marca.

Al crear historias convincentes que evoquen emociones y conecten con los clientes en un

nivel més profundo, puede crear una experiencia de marca memorable.
o Fortalecer la confianza del cliente:

La confianza es un componente vital de cualquier marca exitosa. Una actualizacién de
marca le permite reforzar la confianza al demostrar su compromiso con la calidad, la
confiabilidad y la satisfaccion del cliente. Al mostrar testimonios, certificaciones o premios,

puede infundir confianza en su publico objetivo.
° Adaptarse a las tendencias del mercado:

Los mercados estdn en constante evolucion y las preferencias de los consumidores
cambian rapidamente. Una actualizacion de marca le permite seguir siendo relevante y
adaptarse a las tendencias emergentes. Si se mantiene en sintonia con su publico objetivo
e incorpora la estética del disefio actual o las tendencias de la industria, puede posicionar

su marca como innovadora y con vision de futuro. (parr.1).

Esto quiere decir que una actualizacion de marca implica renovar elementos

visuales, mensajes o el posicionamiento de una marca para hacerla mas atractiva y

relevante. Este proceso ayuda a una empresa a diferenciarse de la competencia, atraer

nuevos clientes y retener a los existentes.

Asimismo, dice que una actualizacién de marca puede mejorar la percepcion de la

empresa mediante la renovacion de elementos visuales y alinearse con los valores en
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evolucion de los consumidores. Esto permite diferenciarse de la competencia, llegar a
nuevas audiencias y revitalizar la narrativa de la marca. Ademas, fortalece la confianza
del cliente y ayuda a adaptarse a las tendencias del mercado, posicionando la marca

como innovadora y moderna.
10.5. Reposicionamiento del mercado

En lo que respecta al reposicionamiento del mercado o de marca es ideal conocer

a fondo en que consiste este tipo de estrategia, y su definicion.
De acuerdo con (Comunicacion, 2023), define que:

“El reposicionamiento de una marca es un proceso estratégico para cambiar la percepcion
gue el publico tiene sobre ella. Implica analizar la posicién actual, identificar puntos

débiles, crear una estrategia y realizar cambios en la estrategia de marketing.
Tipos de reposicionamiento de marca:

El reposicionamiento de una marca puede llevarse a cabo de diferentes formas,
dependiendo de los cambios que se desean realizar. A continuacién, se presentan los

distintos tipos de reposicionamiento de marca:
° Reposicionamiento de imagen:

El reposicionamiento de imagen implica cambiar la percepcion visual que tiene el pablico
sobre una marca. En este caso, se realizan modificaciones en el logotipo, el disefio de los

productos, los colores utilizados, entre otros aspectos visuales.

El objetivo es adaptar la imagen de la marca a las tendencias actuales y lograr una

identidad visual mas atractiva y relevante.
o Reposicionamiento intangible:

El reposicionamiento intangible se centra en cambiar la percepcion emocional o simbdlica
gue el publico tiene de una marca. En este caso, se trabaja en el mensaje, los valores y
la personalidad de la marca para generar una conexion emocional con los consumidores.

Se busca transmitir una imagen de marca mas auténtica, relevante y diferenciadora.
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o Reposicionamiento tangible:

El reposicionamiento tangible implica realizar cambios en los productos o servicios
ofrecidos por la marca. Esto puede implicar mejoras en la calidad, nuevas caracteristicas,
ampliacion de la linea de productos o cambios en el enfoque del mercado objetivo. El
objetivo es adaptar la oferta de la marca para satisfacer las necesidades y demandas
actuales de los consumidores, ganando asi una posicion mas competitiva en el mercado.
(parr.1,6-9)

Es decir, lo que quiere dar a transmitir el sitio web Eolo comunicacion en este
contexto, es que el reposicionamiento de marca o de mercado es un elemento de suma
importancia para cualquier empresa 0 negocio que desea mejorar su posicionamiento
actual en el mercado y por ende conocer los diferentes tipos de estrategias que permiten
lograr este objetivo. Los cuales van desde su imagen hasta sus productos o servicios que

estos ofrecen en el mercado.
10.5.1.Estrategia de marketing:

En este punto, dentro del mercado existen diversas estrategias que ayudan a una

empresa 0 negocio a mejorar sus ventas.

Por ende, es necesario conocer en que consiste la definicién de este tema. “En un anlisis
objetivo, el término estrategia de marketing designa un conjunto de practicas aplicadas por una
empresa que busca atraer, entablar una relaciéon con un posible cliente y convertirlo dentro de un

determinado tiempo llamado jornada de compra.” (Hoe, 2023, parr.5).

Lo que el sitio web de Salesforce trata de exponer en este planteamiento es que
las estrategias de mercado o marketing son aquellas estrategias que se elaboran con el
objetivo de ayudar a las empresas 0 negocios a poder entrar en un mercado especifico a
como también de generar ideas creativas que les permitan entablar una mejor relacion

con sus clientes.
Tipos de estrategias de mercado:

Ademas de los elementos antes mencionados, también existe la presencia de

estrategias dentro del mercado, las cuales son necesarias conocerlas para profundizar
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dentro de este tema. Estas se dividen en 5 categorias: segmentacion, posicionamiento

de marca, fidelizacion, marketing digital y relacién con la competencia.
Conforme a (Pursell, 2024), plantea que:

. Segmentacion:

Una estrategia de segmentacion te permite elegir a qué clientes llegaras. Puedes llegar a
un publico masivo, diferenciado, concentrado o hacer estrategias uno a uno. Esto

dependera en gran medida de la segmentacion de mercado que realices.
° Relacién con la competencia:

Este tipo de estrategia se concentra en el aspecto competitivo. Lo principal es definir cudl

es la posicién que ocupas en el mercado comparada con la competencia.
. Posicionamiento de marca:

Posicionar una marca es uno de los mejores caminos para captar mas la atencion. Asi

seras la opcion a la que primero se acerquen los consumidores.
. Marketing digital:

Se trata de las estrategias que posicionan a una empresa en internet. Hoy en dia la
mayoria de los negocios hacen marketing digital, pero hace pocos afos era algo que no

todos contemplaban.
. Fidelizacién:

Estas estrategias mantendran a los consumidores cercanos a tu marca y a la expectativa
de tus ofertas. Si las implementas, evitaras que se vayan con la competencia, gracias a tu
creatividad y por dar un servicio excelente, desde la venta hasta la atencion al cliente.
(parr. 26-28,36,38).

Lo que Pursell del sitio web HubSpot trata de demostrar en cada una de estas
categorias antes mencionadas es que para lograr establecer una buena estrategia de
mercado es necesario saber en qué consisten cada una de ellas y de qué manera saber
implementarlas, ya que al hacer un buen uso de estas una empresa 0 negocio puede

dominar totalmente el mercado y con ello acaparar a todos los consumidores de este.
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10.5.2.Analisis del entorno competitivo:

En lo que se refiere al mercado, existen analisis que permiten estudiar el entorno
de un mercado de una empresa o0 negocio. Por ende, conocer su definicion resulta ser

de suma importancia para mejorar la comprension de este tema.
Segun (SendPulse, 2023), plantea que:

El andlisis competitivo es un proceso/herramienta que consiste en relacionar a la empresa
con su entorno inmediato, principalmente con sus competidores para determinar la
tendencia de compra hacia el producto o servicio por parte del consumidor. Al poder
relacionar a la empresa con sus competidores se pueden identificar las fortalezas y
debilidades que tiene la empresa, asi como los agentes externos que pueden ocasionar

problemas o alguna ventaja que le puede ocasionar beneficios a la empresa.
Tipos de andlisis competitivo:

Este tipo de analisis es sumamente importante para las empresas porque permite conocer
los aspectos mas relevantes de la empresa, las principales amenazas y la mejor manera

de enfrentarlas para lograr que la empresa subsista frente a todas las adversidades.
o Anélisis DAFO o FODA:

Dentro del marketing y emprendimiento, este analisis es el mas conocido y el mas
empleado. Consiste en acomodar la informaciéon de manera puntual en cuatro cuadrantes:
oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas; siendo los dos primeros factores

externos y los ultimos factores internos que intervienen en el futuro de la empresa.
° Las 5 fuerzas de porter:

Este tipo de método consiste en dividir la informacién en 5 categorias permitiendo

enfocarse en los factores externos de una empresa o negocio.

Consiste en esquematizar la informacion de la empresa a partir de 5 fuerzas: el poder de
negociacién de los clientes, el poder de negociacién de los proveedores, la amenaza de
nuevos competidores entrantes, la amenaza de nuevos productos sustitutos y la rivalidad
entre los competidores. A diferencia del analisis DAFO, este modelo ahonda més en los

factores externos.
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. Matriz boston o matriz de crecimiento y participacion:

Este modelo de analisis tiene por objetivo ayudar a las personas encargadas de la toma
de decisiones de la empresa a poder visualizar la participacion y funcionalidad que tiene
determinado producto dentro de un mercado en especifico. Este andlisis se realiza a partir
de cuatro cuadrantes: en el eje X se encuentra la participacion del mercado mientras que
en el eje Y el crecimiento. Cada uno de estos ejes estan divididos en dos posibilidades;
baja y alta. (parr.1,3).

Es decir, lo que el sitio web de Sendpulse trata de plantear con estas declaraciones
antes mencionadas es que los andlisis del entorno competitivo como sus tipos son de
suma importancia ya que permiten a cualquier empresa o negocio a estar consciente de
las pro y contras que posee su empresa ante su competencia. De esta forma elaborar
soluciones que permitan convertir esas debilidades en fortalezas permitiendo escalar mas

y mas en el mercado a como también estar por encima de sus competidores.
10.5.3.Posicionamiento de mercado:

En esta parte de las estrategias del mercado, existe el posicionamiento de una
empresa o0 producto en un mercado especifico. En el cual para lograr comprender

exactamente en qué consiste este tema es necesario conocer su definicion.
De acuerdo con (Morales, 2020), orienta que:

El posicionamiento de mercado es la posiciébn que ocupa un producto o servicio de una
empresa determinada en la mente de los consumidores. Siempre tomando como

referencia a sus competidores, tanto directos como indirectos.
Mapa de posicionamiento:

El mapa de posicionamiento es una herramienta que, en funcion de una serie de
caracteristicas, nos ayuda a representar graficamente donde nos situariamos dentro del

mercado. (parr.1,14).

Morales trata de explicar que para lograr tener un buen posicionamiento de
mercado es ideal hacer uso de este tipo de herramientas ya que estas permiten que un
negocio 0 una empresa tenga claro a qué tipo de mercado debe de apuntar en base a

sus productos o servicios que estos ofrecen en el mercado.
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10.6. Estrategia publicitaria:

En relacion con la publicidad, existen diversas estrategias que son de suma
importancia abordarlas para el entendimiento adecuado para este tema.

10.6.1.Publicidad

Por lo tanto, se requiere conocer primeramente la definicion de lo que es publicidad. "Es
una herramienta de marketing que tiene como objetivo la venta de productos o servicios a través
de la divulgacién de informacién positiva. Atrae y da a conocer una marca a sus consumidores

por medio de diferentes canales." (Santos, 2023, parr.4).

Lo que trata de exponer Santos del sitio web HubSpot en esta definicién es que la
publicidad es una herramienta fundamental por la cual una empresa o negocio puede dar
a conocer sus productos o servicios a las personas, logrando que estas puedan

interesarse en comprar sus productos mediante el buen uso de recursos visuales.
10.6.2.Importancia de la publicidad:

En lo que respecta a la importancia de la publicidad es necesario conocer la

opinion de un experto para profundizar mas en el tema abordar.
Segun (Hernandez, 2022), explica que:

La publicidad tiene gran importancia dentro de la estrategia global de cualquier empresa.
Puede ayudar a crear conciencia de marca en la sociedad, aumentar las ventas y llegar a

nuevos clientes.

Tipos de publicidad:

La publicidad puede ser tanto directa como indirecta.
o Publicidad directa:

Incluye métodos tradicionales como anuncios de television, cufias de radio y anuncios
impresos en revistas y periodicos, asi como métodos mas recientes, como la publicidad

digital y en las redes sociales.
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° Publicidad indirecta:

Esto incluye la promocién boca a boca, la colocacion de productos, el marketing de
influencers y otras estrategias que se centran en conectar con los consumidores

indirectamente.
También puede ser tanto tradicional como digital.
. Publicidad tradicional:

Incluye métodos como anuncios de television, cufias de radio y anuncios impresos en

revistas y periodicos.
o Publicidad digital:

Esta integrada por métodos como la optimizaciéon para motores de busqueda (SEO), los
anuncios de pago por clic (PPC), los anuncios en banners, el marketing en redes sociales

y el marketing de influencers.

Esta es una de las publicidades mas empleadas en la actualidad, debido a que facilita

dirigirse con eficacia al publico adecuado y hacer un seguimiento rapido de los resultados.
Ademas, la publicidad puede ser de interior o de exterior.
o Publicidad en interiores:

Incluye métodos como expositores en puntos de venta, carteles en tiendas y otros lugares

fisicos, y anuncios en aplicaciones.
. Publicidad exterior:

Incluye vallas publicitarias, carteles, envoltorios en el transporte publico y anuncios
colocados en zonas de mucho trafico. Esta forma de publicidad es ideal para dar visibilidad

a una marca. (parr.36,25-34).

Es decir, lo que quiere dar a conocer Hernandez del sitio web dongee es que la

publicidad es una herramienta fundamental para toda empresa o negocio que se quiere

dar a conocer dentro del mercado de productos o servicios. Aparte de demostrar que las

publicidades van desde los medios tradicionales como digitales, exteriores como

interiores, directos o indirectos. Esto con el fin de alcanzar a una gran gama de
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consumidores en un mercado en particular y de aumentar el reconocimiento de la

empresa.
10.6.3.Estrategia publicitaria:

Para lograr comprender a la perfeccion en que consiste este punto de la publicidad
es ideal conocer la definicion y los tipos que existen de esta.

De acuerdo con (Ribadeneira, 2023), define que:

Una estrategia publicitaria es el conjunto de acciones que ejecuta una empresa con el fin
de llevar un producto o servicio a los consumidores. El objetivo es posicionar una marca

por medio de diferentes canales.
Tipos de estrategias publicitarias:

Conoce cada tipo de estrategia y decide cual sera el mas conveniente para tu empresa:

analiza los resultados y potencia tu impacto.
o Publicidad de contenido:

La publicidad de contenido es una estrategia de marketing que busca influir directamente

en los consumidores a través de diversos canales.
Su mensaje es directo y claro, pues su proposito es llegar al mayor nimero de personas.
° Publicidad pull:

La estrategia pull consiste en generar entre los consumidores el interés y la atraccion
necesarios para conseguir que consuman los productos y servicios que les ofrecen. Esto
sucede cuando una marca ya esta bien posicionada dentro del mercado y son las

personas quienes buscan saber mas de ella.
. Publicidad Push:

A diferencia de la publicidad pull, la estrategia push consiste en introducir al mercado un
producto o servicio nuevo. También se conoce como estrategia de empuje, pues busca
darse a conocer entre los consumidores para generar ventas. Toda nueva empresa pasa
por este tipo de publicidad para posicionarse y es una de las opciones preferidas para

captar publicos de manera acelerada.
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° Publicidad con base en el consumidor:

Esta estrategia se centra en el tipo de personas al que va dirigida la publicidad. Estos
elementos determinan el tipo de lenguaje que se usa, en qué medios serd anunciada y
cual es la mejor forma para dejar claro el mensaje. Para implementar de manera correcta
esta estrategia se debe realizar un profundo andlisis de la audiencia meta, ya que su estilo
de vida, preferencias, necesidades y otros aspectos referentes a su persona son

fundamentales para el éxito de la campafa. (parr.6,9,10,28,33,38).

En otras palabras, o que quiere transmitir Ribadeneira en cada una de estas
declaraciones es que dentro de la publicidad existen diversas estrategias que son
implementadas por las empresas 0 negocios para diversos fines, en los cuales van desde
presentar un producto o servicio al publico a cémo tratar de generar interés en los
consumidores. Todo esto con el Unico objetivo de vender y quedarse grabados en las

mentes de las personas.
10.6.4.Publicidad con actualizacion de marca:

En este punto de lo que respecta a las estrategias del mercado existe la publicidad
con actualizacion de marca o rebranding. La cual para su comprension exacta es
necesario conocer en que consiste esta estrategia y cual es su importancia en una

empresa 0 negocio.
10.6.5.Rebranding:
Segun (Santos,2023), explica que:

Es una estrategia de marketing que implica modificar de forma parcial o total el conjunto
de elementos que identifican a una marca, con el objetivo de mejorar su posicionamiento.
Asi se puede recobrar el reconocimiento en el mercado o llegar a nuevos territorios, entre

otros aspectos.
Importancia del rebranding:

Con una estrategia de rebranding, una empresa puede redefinir y transformar su identidad
de marca mediante un proceso que va mas alla de simplemente cambiar aspectos visuales
como logotipos y colores. Este implica una revision profunda de la percepcion que la

marca tiene en el mercado y entre sus stakeholders. (parr.3,17).
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De acuerdo con estas declaraciones, Santos del sitio web HubSpot da a conocer
la importancia de implementar esta estrategia de mercado como lo es el rebranding o
publicidad con actualizacion de marca, ya que a través de este método se puede entrar
a nuevos nichos de mercados y que otras empresas inversionistas o proveedores se
interesen por colaborar con nuestro negocio e incluso llamar la atencion de un nuevo
segmento de mercado al tratar de cambiar la imagen de como es percibida la empresa

por las demés personas.
10.7. Percepcion:

Es importante dar a entender el contexto que conlleva la percepcion del cliente en

el mercado y como esta puede cambiar por distintos elementos y como sacarle ventaja.
10.7.1.Definicion de percepcion del cliente
Conforme a (Zendesk, 2023), plantea que:

Percepcion se define como una “sensacion interior que resulta de una impresion material
producida en los sentidos corporales”. Por consiguiente, el término percepcion del
consumidor se refiere a la imagen inconsciente que crea un cliente sobre un producto,

servicio o marca, basado en estimulos y sensaciones relacionadas a una empresa.

La percepcion del consumidor es, entonces, la opinién que se forma a través de cada
interaccion con una compariia de manera directa o indirecta. De hecho, todas las acciones
de una empresa afectan la percepcion del cliente: la manera en que se colocan los
productos en una tienda fisica, colores y aromas, las formas de un logotipo, anuncios,

descuentos, servicio al cliente, etc.

Por ejemplo, algunos restaurantes de comidas rapidas utilizan los colores rojos, amarillos,
naranjas para estimular a las personas. El rojo refleja pasion y estimula el apetito; el

amarillo es un color calido y amigable; el naranja es divertido, innovador y moderno.

La simple mezcla de colores es suficiente para causar un impacto en el cliente y trazar la
imagen de una empresa. No obstante, para crear una percepcion positiva se deben aplicar

estrategias que apelen directamente a la experiencia del cliente.(parr.6-9).
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Factores que Influyen en la Percepcion del Cliente
Experiencia personal:

La percepcién y aprendizaje del consumidor estan influenciados por la experiencia

personal que tuvo un cliente al comprar y usar un producto o servicio en particular.
¢, Quieres un ejemplo de su influencia en la percepcion del consumidor?

Imagina que compras un celular en el e-commerce de una empresa de tecnologia. Para
llegar hasta ese punto leiste comentarios sobre la reputacion de la empresa, revisaste su
pagina web, te interesaste por el precio del producto y te agrado la forma de pago y el
método de envio. Es decir, creaste una percepcién positiva de la marca basada en tu

experiencia personal.

iPero, ojo! Ten en cuenta que las percepciones también pueden ser negativas y traer
grandes prejuicios a las empresas. De hecho, CallMiner revel6 que las organizaciones
pierden mas de 35 mil millones de délares cada afio a raiz de la rotacion de clientes por

problemas de customer experience que son evitables.
Influenciadores:

Casi el 40% de los usuarios de Twitter dice que han realizado una compra como resultado
directo de un tweet de un influencer. Esto quiere decir que los clientes aceptan
recomendaciones de personas con las que han creado un vinculo de confianza en las

redes sociales.

Cuando los consumidores conocen el producto, servicio o experiencia que el influencer
ha probado, construirdn una percepcién positiva de la marca ya que la recomendacion

proviene de una persona en la que depositan su confianza.
Comentarios de clientes:

Learn Hub inform6 que cerca del 95% de los clientes leen comentarios y resefias de otros
consumidores antes de realizar una compra. Esto demuestra que las opiniones de los

usuarios son un factor importante para definir la percepcién del consumidor.

El mismo estudio demostr6 que si tu negocio tiene mas de 25 opiniones recientes puede
aumentar sus ingresos un 108%. Esto se debe a que los comentarios actuales crean una

percepcion positiva en el cliente y aportan confianza.” (parr. 6-9,11-18).
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La cita dice que la percepcion del consumidor es la imagen inconsciente que un
cliente crea sobre un producto, servicio o marca, basada en estimulos y sensaciones
recibidas de una empresa. Esta percepcion se forma a través de cada interaccién directa
o indirecta con la compafia, incluyendo elementos como la disposicion de productos,

colores, aromas, logotipos, anuncios y servicio al cliente.

De la misma manera se da a entender que la percepcion del consumidor se ve
influenciada por la experiencia personal al comprar y usar un producto o servicio, asi
como por recomendaciones de influenciadores y comentarios de otros clientes. Una
experiencia positiva en la compra, como leer buenos comentarios y tener un proceso de

compra agradable, puede generar una percepcion positiva de la marca
10.7.2.Comportamiento del consumidor

Para saber de forma mas clara al cliente es necesario saber su comportamiento,
el proceso de decision de compra y los factores que influyen en esta para poder tomar

ventaja en el mercado.
Segun (Conekta, 2023), orienta que:

Cuando una persona tiene intencién de comprar un producto o servicio, si no conoce
previamente sus necesidades y la manera en como realiza ese proceso de compra,

dificilmente podra satisfacer de forma efectiva su necesidad.

Es aqui donde interviene lo que se conoce como comportamiento del consumidor, que no
es otra cosa que el proceso por el cual los individuos toman decisiones sobre la compra,

uso y disposicion de bienes, servicios, ideas y experiencias.
Etapas del proceso de compra:

Existen cuatro aspectos o etapas en el recorrido del comprador que debes identificar, para

que puedas tener éxito en tu negocio. Estas son:
e Reconocimiento de la necesidad:

El punto inicial del recorrido es el reconocimiento del problema o necesidad que debe ser
satisfecha. Cabe decir que la necesidad puede venir por una motivacion interna como, por

ejemplo, hambre o por una necesidad externa, como una publicidad.
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En cualquiera de los dos casos, el consumidor iniciara acciones que lo conducirdn a
obtener los productos, bienes o servicios que le permitan satisfacer esa necesidad

identificada.
Busqueda de informacion:

El siguiente paso que llevara a cabo es buscar informacion y, dependiendo del valor o tipo

de producto, recurrira a diferentes medios para obtenerla.

Lo méas comun es que recurra a fuentes internas, como experiencias anteriores con el uso
del producto o la marca, o a fuentes externas, como recomendaciones de amigos,
comentarios de otros clientes, medios de comunicacion, redes sociales, blogs, validadores

0 expertos, entre otros medios.
Evaluacién de lainformacion y alternativas:

En este punto del proceso de comportamiento de compra, el consumidor lleva a cabo el

analisis y comparacion de la informacion.

Quiere decir que, por el hecho de tener diversas categorias de productos para elegir, debe
analizar las caracteristicas de cada uno, comparar precios, la reputacién de la marca, la
vida atil del producto y otros datos como la ubicacién del establecimiento, la rapidez en el

envio o en la prestacion del servicio, la garantia, entre otras cosas.
Toma de decisién de compra:

En esta etapa del proceso de compra, el consumidor finalmente debe tomar una decision
entre qué compra de las opciones evaluadas, pudiendo buscar otras alternativas o
posponer la compra, lo cual sucede frecuentemente en tiendas en linea, cuando el

cliente abandona el carrito de compra.

Algo importante en este paso es que el comprador no se enfrenta a una decision Unica y
dependera de la calidad de la informacion que obtuvo con respecto al producto o servicio
gue necesita, el feedback que obtuvo de la empresa o0 marca y las opciones de pago que

le ofrece la empresa, para tomar la decision definitiva.
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Evaluacion post-compra:

Por ultimo, el cliente compra el producto, lo usa y evalla qué tan satisfecho esta con el
mismo, si cubre la necesidad que tenia, si cumple con sus expectativas, si la empresa

respeta sus derechos como consumidor, entre otras cosas.

En este paso intervienen dos tipos de sentimientos: el de satisfaccion, que determina si
volvera a comprar en tu negocio y permanecer fiel a tu marca, o el de insatisfaccion, que

conducird a un cambio de marca o, incluso, a hablar mal de ella.

Sin embargo, es importante destacar que aun cuando este ciclo del comportamiento de
compra es usual en gran parte de los consumidores, a veces no se lleva a cabo de la

misma forma porque influyen diferentes factores.
Factores que Influyen en la decision de compra
Factores sociales:

Los factores sociales son los grupos de referencia con los que la persona se identifica y
gue pueden incidir en sus creencias, actitudes y comportamientos, los cuales pueden
clasificarse entre grupos o subculturas a los que pertenece y grupos a los que le gustaria

pertenecer.

Entre ellos se incluyen la cultura, su clase social, la familia, los amigos y otros grupos de
referencia, los cuales pueden influir en las decisiones de compra de un consumidor y en
su comportamiento posterior. Un ejemplo de ello puede ser las personas interesadas en

el medio ambiente o el calentamiento global.
Factores situacionales:

Cuando una persona busca adquirir un producto o servicio toma en cuenta cémo, cuando,
donde y para qué va a utilizarlo o consumirlo, lo cual significa que los beneficios pueden

percibirse de manera diferente para cada persona.

Asimismo, dentro de los factores situacionales habria que mencionar el ambiente fisico,
el momento del dia, el contexto y las circunstancias en que se toma la decisién de compra,
elementos que pueden influir en las decisiones de compra de un consumidor y en su

comportamiento posterior.
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e Factores personales:

Los factores personales se refieren a las caracteristicas objetivas del comprador y son
aquellas variables demograficas, socioecondmicas y psicograficas que, por lo general, son

faciles de medir.

Entre ellas se incluyen la edad, el género, la personalidad, la educacion, la ocupacion, el
estilo de vida, los valores e intereses de las personas. Estos factores pueden influir de
forma determinante en las decisiones de compra de un consumidor y, en algunos casos,

pueden generar disonancia con la marca.
e [Factores psicolégicos:

Los factores psicoldgicos se basan en el comportamiento humano en general e influyen,

tanto en el proceso de compra como en el uso o consumo del producto adquirido.

Entre esas variables se toman en cuenta las percepciones, las motivaciones, el grupo
social, las actitudes y las creencias. Son variables que pueden influir en como un

consumidor percibe un producto y como lo valora.
e Factores de marketing

Como emprendedor debes saber que nada debe dejarse al azar, por lo que conocer la
conducta del consumidor en el proceso de toma de decisiones, para llevar a cabo una
buena estrategia de marketing dirigida a un grupo de personas en especifico, te ahorra

gastos innecesarios y te permite construir una sélida imagen de tu marca.

Los factores de marketing que se consideran importantes comprenden el precio, las
campafias de marketing, la investigacibn de mercado, los nuevos productos, la
distribucion y los medios de comunicacion. Estos factores pueden influir el punto de vista
de un consumidor sobre un producto y cémo lo valorara y, en Ultima instancia, en su

decisién de compra.

De modo que, como puedes notar, hay muchos elementos que los expertos determinan
para conocer las necesidades, intereses, deseos y gustos de los compradores y poder

definir las estrategias que ayuden a las empresas a satisfacerlas.” (parr. 3-4,17-30,34-44).

Es decir, es el conjunto de actividades que realiza un cliente o cliente potencial,
desde el momento que siente una necesidad hasta que realiza la compra de un producto

y lo utiliza.
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Asi mismo se da a entender que el comportamiento del consumidor implica cémo

los individuos toman decisiones sobre la compra, uso y disposicion de bienes y servicios.

Este proceso incluye reconocer una necesidad, buscar informacion, evaluar alternativas,

tomar la decision de compra y evaluar la satisfaccién post-compra. Factores sociales,

situacionales, personales, psicolégicos y de marketing influyen en estas decisiones.

10.7.3.Segmentacion del mercado

La segmentacion del mercado es Gtil para comprender a lo que se quiere llegar

conforme a la investigacion y de esa manera llegar a cabo su funcionalidad.

De acuerdo con (Pursell, 2024), explica que:

La segmentacion de mercado es una estrategia de marketing que consiste en dividir el
publico de una marca o negocio en grupos mas pequefios, que se identifican por ciertas
caracteristicas que comparten entre si. Con una segmentacion es mas facil dirigir los

esfuerzos de branding, ventas y seguimiento de forma personalizada.
¢Por qué es importante la segmentacion de mercado?

La importancia de la segmentacion de mercado radica en que mediante estas estrategias
las empresas pueden conocer mejor a su publico de consumidores y generar expectativas
realistas. Esto hace que las estrategias de marketing y de ventas tengan un mayor indice
de éxito, que conectes con tus clientes ideales y que uses los recursos de una forma mas

responsable.
Variables de segmentacion de mercado
Variables demograficas:

Es la que tiene en cuenta variables generales como la edad, el género con el que se
identifican, preferencias sexuales, nivel de educacion, cultura a la que pertenecen, religion
gue profesan y a lo que se dedican profesionalmente. Los datos obtenidos por medio de
la segmentacion demografica ayudan a crear perfiles que van mas alla de «mujer, casada,
con hijos», con aspectos que nos dan mas idea de lo que buscan, los problemas a los que

se enfrentan en su dia a dia y las opciones que tienen para resolverlos.
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Variables geogréficas:

Se refiere a las caracteristicas del sitio donde vive el publico: pais, estado, ciudad, clima,
etc. Aungue ya no es tan relevante establecer una division por el lugar donde reside una
persona, gracias a las tiendas en linea que permiten tener presencia en muchos lugares.
De cualquier manera, la segmentacion geografica puede ayudar a adquirir conciencia
sobre las ventajas de un producto o servicio que aminora los riesgos o dafios de una
temporada de lluvias intensas, el calor o frio extremos, o un producto que se adapta a las

actividades culturales y sociales de una regién en patrticular.
Variables de comportamiento o conductuales:

Estos son los elementos que deberias agregar a tus otros segmentos de mercado. Son
los que muestran comportamientos que cambian con el paso del tiempo o las modas.
Hablamos de las conductas de consumo, ya sean de compra, los precios que eligen,
habitos online, actividades de ocio y entretenimiento, entre otros.

Variables psicogréficas:

La segmentacion psicogréfica abarca todo lo concerniente al estilo de vida: creencias,
valores, intereses, actitudes, afiliacion politica o religiosa, si se consideran personas
l6gicas, préacticas, artisticas o creativas. Estos elementos se reflejan en las personalidades
gue siguen en redes sociales, los mensajes que comparten con sus amigos, las causas
sociales a las que se adhieren y a las que critican, entre otras publicaciones y datos

similares.
Variables tecnograficas

Este criterio es mas especializado y se concentra en las formas en que un grupo de
personas interactian con dispositivos, programas y aplicaciones. Asi podras tener un
panorama claro sobre el tiempo que pasan en sus teléfonos moviles, cuales sistemas

operativos son sus favoritos y cuales apps consumen con regularidad.

Recuerda que esto es importante porque tu comunicacion se podra adaptar mejor y tener
éxito; por ejemplo, conocer lo que espera un usuario de Android o las caracteristicas de

una persona que solo utiliza Facebook en una computadora de escritorio.
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Tipos de segmentacion de mercado
Segmentacion de mercado indiferenciada:

Esta es la estrategia mas amplia, pues la segmentacién de mercado no es tan refinada.
Se utiliza para productos o servicios que son de interés general. Por ello no toman en
consideracion las caracteristicas como el género con el que se identifican, lugar de
residencia, nivel de educacion, actividades fisicas o capacidad econdmica. Sin embargo,
si sirve para diferenciar compradores en distintas latitudes o con perfiles de consumo

marcados.
Segmentacion de mercado diferenciada:

Esta estrategia se basa en seguir un camino de lo mas amplio a lo mas particular. Esto
significa que de un conjunto general de clientes va agrupando perfiles similares hasta
llegar a caracterizaciones definidas de comprador. La estrategia diferenciada ayuda a los
negocios a crear productos que ofrezcan diferentes soluciones con base en el mercado al

gue se dirigen (lo que conduce a una segmentacion mas especifica).
Segmentacion de mercado concentrada:

También conocida como segmentacion de nicho de mercado, es una opcion especializada
gue adoptan empresas que no tienen todavia posibilidades de aplicar varias
segmentaciones a la vez; entonces buscan la que se ajusta al publico objetivo y crean
estrategias de mercadotecnia Unicamente para ella. Si estd bien sustentada sera muy
productiva, pues los clientes encontraran en el negocio que les envia el mensaje las
soluciones que mejor se adaptan a lo que estan buscando. Es un buen inicio para
conseguir una base de clientes leales que recomienden los productos y servicios de la

marca.
Segmentacién de mercado personalizada:

Cuando conoces a profundidad todos los publicos que tu marca atrae, es posible pensar
en promociones, comunicacién y productos creados de forma exclusiva. Asi, la oferta de
valor llega a un reducido grupo de personas a través de los canales utilizados por ellas y
con ideas que tal vez no tendrian resultado con una segmentaciéon mas amplia, pero esta

pequefia seleccion serd mucho mas efectiva. (parr. 5,12, 44-50,54-60).
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Esto quiere decir que la segmentacién de mercado divide el publico en grupos mas
pequefios con caracteristicas compartidas, facilitando estrategias de marketing mas
personalizadas y efectivas. Es importante porque permite a las empresas entender mejor
a sus clientes y adaptar sus campafas para satisfacer necesidades especificas,
optimizando recursos y mejorando la relevancia y eficiencia de las estrategias de
marketing. Existen varios tipos de segmentacion: indiferenciada (amplia y general),
diferenciada (méas especifica), concentrada (enfocada en nichos) y personalizada (para
grupos muy especificos). También se consideran diversas variables, como demogréficas,
geograficas, de comportamiento, psicograficas y tecnograficas, para crear perfiles

detallados y dirigidos.
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11. Disefio metodolégico
11.1. Enfoque de investigacion:

El enfoque de esta investigacion es cuantitativo, ya que a través de este tipo de
enfoque se puede lograr recopilar informacion de una manera mas detallada a través de

analisis matematicos que ayudan a poder explicar y describir un fenémeno o problema.
11.2. Tipo de investigacion:
11.2.1.Tipo de estudio segun finalidad:

En este tipo de proceso de evaluacion, se lleva a cabo la integracion del tipo de
estudio descriptivo y correlacional.

Segun (Salomao, 2023), plantea que:

Un estudio descriptivo es un método de investigacion que consiste en observar y describir
el comportamiento, las caracteristicas o las condiciones de una determinada poblacién o
fendmeno sin manipular ninguna variable. El objetivo principal de los estudios descriptivos
es ofrecer un relato detallado y preciso de un fenémeno o poblacién, normalmente
mediante el uso de diversas técnicas de recopilacion de datos, como encuestas,

entrevistas y observaciones. (parr.2).

A través de la implementacion de este tipo de estudio descriptivo se puede llevar
de una forma ordenada los datos a evaluar, con el uso de herramientas especificas para
la investigacion como lo son: encuestas, entrevistas, tablillas, etc. Esto con el fin de poder
recolectar datos que ayuden a arrojar los resultados necesarios para la investigacion del

problema o fendmeno a resolver.
De esta manera Salomao (2023):

Explica que el tipo de estudio descriptivo es de suma importancia para una investigacion
en la cual se requiere recolectar datos de una poblacién especifica como lo pueden ser
caracteristicas, tendencias, etc. Esto con el fin de lograr obtener resultados detallados y
de esta forma interpretarlos de una manera eficaz para el beneficio de la investigacion.

(parr.1).
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11.2.2.Tipo de estudio segun secuencia temporal:

La presente investigacion, segun su alcance o secuencia temporal es transversal
con carécter sincrénico porque se analizan una serie de variables relacionadas con
actualizacion de identidad de marca de la microempresa Arte D” Téllez tomando una
poblacién determinada, en este caso el publico objetivo de la microempresa en un periodo
de tiempo finito 2024.

11.3. Métodos de investigacion:
Descriptivo y analitico:

Nuestro método de investigacion es de tipo descriptivo y de la misma manera
analitico sintético ya que el tipo de método descriptivo nos permite organizar la

informacion obtenida de una forma ordenada como parte del primer nivel de analisis.

De igual forma en el método analitico sintético nos permite interpretar los datos
obtenidos con diferentes técnicas como lo pueden ser encuestas, andlisis documental,
entrevistas y grupo focal, para asi establecer relaciones entre cada una de las variables
y llegar a conclusiones y recomendaciones mediante la sintesis propia de los procesos

de investigacion.
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Variables del estudio:
Eficacia:

Para entender este contexto, es necesario conocer en que consiste la eficacia. “La eficacia
es la cualidad que tiene una cosa, persona o procedimiento para producir el efecto deseado o
esperado. Este término a menudo se utiliza como sinénimo de “eficiencia”, aunque existen

importantes diferencias entre ambos conceptos.” (Concepto, 2024, parr. 2).
Coherencia:
De igual forma (Farias, 2024), explica que:

Cuando hablamos de coherencia nos referimos a la capacidad de transmitir un mensaje
de manera organizada, comprensible y precisa, de modo que el receptor pueda captarla
lo mejor posible. Esta capacidad se pone de manifiesto tanto al hablar como al escribir.
Por extension, las cosas coherentes son aquellas que tienen sentido, que estan completas

y organizadas, de modo tal que resulta posible comprenderlas. (parr. 2).
Impacto:

También, otro termino que es de igual importancia conocer es el termino impacto. El cual
se explica que “en un proceso de evaluacién de impacto, el término impacto describe todos los

cambios a largo plazo que se espera que ocurran debido a la implementacion y aplicacién de una

determinada intervencion.” (Gabriela, 2021, parr.10).
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11.4. Poblacién, muestray método de muestreo
11.4.1.Poblacion

Esta compuesta por todos los clientes que posee la microempresa.
11.4.2.Muestra

Se realiza encuestas a los clientes que frecuenten compras o pedidos en la microempresa
en un periodo de una semana, compartiendo la encuesta en linea y valorando por cada
dia de la semana la cantidad de personas encuestadas. De esta manera permitiendo

llevar un mejor control de los resultados.
Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Viernes

11.4.3.Muestreo

Aplicamos un tipo de muestreo intencional no probabilistico con bola de nieve, con
factor en los clientes, ya sean hombres o mujeres que contactan con la microempresa en
un determinado periodo de la semana. Es decir, se realiza la encuesta en linea
compartiéndola a los clientes que posee la microempresa y que estos mismos la
compartan con otros conocidos que estén relacionados a la microempresa y sus

productos.

11.5. Operacionalizacion de variables
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Creando estrategias de actualizacion de marca que incluyen disefio de logotipo, disefio de envase, tipografia, paleta de colores
y la publicidad necesaria, asi como el analisis del estado actual de identidad de marca e identificacion de fortalezas,
oportunidades se mejora al reposicionamiento en el mercado artesanal de la microempresa Arte D" Téllez ubicada en la ciudad
de Managua durante el periodo de mayo-diciembre 2024.

Objetivos
especificos

Diagnosticar el
estado actual de la
identidad de
marcay disefio de
envase de la
microempresa
"Arte D Téllez"
determinando la
eficacia de las
acciones
realizadas.

Variable

Eficacia

Definicion
operacional

Cumplimiento de
objetivos y metas

Acciones que
garantizan la eficacia
de la microempresa
para responder a las
debilidades
presentadas en el
mercado artesanal.

Indicadores

Oportunidades
obtenidas en el
mercado

Amenazas
directas e
indirectas en
el mercado

Diferenciacion
en el mercado

Debilidades
encontradas en
el mercado

Fuente de

: » Instrumento
informacion

Propietario de la

! Entrevista
microempresa
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Creando estrategias de actualizacion de marca que incluyen disefio de logotipo, disefio de envase, tipografia, paleta de colores
y la publicidad necesaria, asi como el andlisis del estado actual de identidad de marca e identificacion de fortalezas,
oportunidades se mejora al reposicionamiento en el mercado artesanal de la microempresa Arte D" Téllez ubicada en la ciudad
de Managua durante el periodo de mayo-diciembre 2024.

Objetivos
especificos
Elaborar la
estrategia de
actualizacion de la
identidad de
marca en la

microempresa,
aportando a su
reposicionamient
o en el mercado
artesanal en
coherencia con
los resultados del
diagnostico y las
tendencias
relacionadas en la
misma.

Definicion

Variable .
operacional

Elementos de una
estrategia de
actualizacion de
identidad de marca

Coherencia
Tendencias
relacionadas con
identidad de marca

Estrategias para el

reposicionamiento

del mercado de la
microempresa

Indicadores

Logo
Paleta de colores
Tipografia

Disefio de envase

Autenticidad y
transparencia

Personalizacion

Sostenibilidad

Estrategias de
marketing

Reposicionamiento
del mercado

Fuente de
informacion

Propietario de la
microempresa

Clientes de la
microempresa

Documentos
especializados

Instrumento

Entrevista

Encuesta

Analisis
documental
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Creando estrategias de actualizacion de marca que incluyen disefio de logotipo, disefio de envase, tipografia, paleta de colores
y la publicidad necesaria, asi como el andlisis del estado actual de identidad de marca e identificacion de fortalezas,
oportunidades se mejora al reposicionamiento en el mercado artesanal de la microempresa Arte D" Téllez ubicada en la ciudad
de Managua durante el periodo de mayo-diciembre 2024.

Objetivos
especificos

Validar estrategia
publicitaria parala
actualizacion de
identidad de
marca en la
microempresa
"Arte D Téllez"
evaluando el
impacto de esta.

Definicion

Variable .
operacional

Estrategia
publicitaria para la
actualizacion de
marca

Impacto

Evaluacién de la
percepcion del
cliente en relacién
con el cambio de
imagen de la
microempresa

Indicadores

Importancia de la
publicidad

Publicidad con
actualizacion de
marca

Estrategias
publicitarias

Comportamiento del
consumidor

Segmentacion del
mercado

Adopcion del
consumidor

Fuente de
informacion

Documentos
especializados

Clientes de la
microempresa

Instrumento

Analisis
documental

Encuestas
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11.6. Técnica e instrumentos de recoleccion de datos
11.6.1.Anélisis documental:

En este punto, nuestra investigacion hara uso del analisis documental ya que de
esta manera se puede lograr obtener informacion amplia acerca de un tema especifico y
de la misma forma, profundizar en el tema a investigar. Es decir, documentos
especializados donde se logre observar datos como autor, fecha, tema, etc. Que serviran

como base para generar una mejor comprension del tema.
11.6.2.Encuesta:

En esta area de nuestra investigacion se hara uso de las encuestas, las cuales
son una herramienta indispensable a la hora de recolectar datos sobre una poblacion

especifica si se desea conocer las caracteristicas que la conforman.

Para esto es necesario elaborar una serie de preguntas cortas, donde estas logren
ser claras y precisas con una escala de repuestas como lo es la escala de Likert que
permite que las personas puedan responder de una manera donde se demuestre si estan

conformes o inconformes en relacién con el problema a resolver.
11.6.3.Entrevista:

Llegados a este punto nuestra investigacion hard uso de la herramienta de
recoleccion de datos como lo es la entrevista, en la cual para lograr desarrollarla es
necesario elaborar una guia de preguntas donde su limite sean 10 preguntas como
maximo, las cuales puedan ser directas e ir al punto a resolver. De esta manera lograr

abordar el tema principal a desarrollar en relacion con la persona a entrevistar.
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11.6.4.Confiabilidad y viabilidad de los instrumentos
Los procedimientos para la elaboracién y validacion de los instrumentos incluyen:
Analisis de matriz de operacionalizacion de objetivos.

- Elaboracién de la propuesta preliminar por parte del equipo de estudiantes responsables

de la investigacion.

-Realimentacién de las propuestas de instrumentos, mediante sesiones de andlisis y
puesta en comun con docentes y especialistas en el tema (quienes fungen como

expertos).
-Valoracion de los instrumentos por parte del docente asesor metodoldgico.

-Mejora de los instrumentos, incorporando los aportes de las sesiones de puesta en

comun.
-Elaboracién de matrices de cruce de variables.
-Realizacion de prueba piloto.

-Integracién de mejoras como resultado de la prueba piloto.
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11.7. Estrategias para el procesamiento y analisis de los datos
11.7.1.Procesamiento y andlisis de informacion:
e Descripciéon de los datos cuantitativos

Se utilizaran herramientas especificas para la recoleccion de datos para lograr

obtener una mejor percepcion del entorno a resolver.

Se llevara a cabo una revision meticulosa acerca de los datos obtenidos de las
herramientas implementadas en la recoleccidon de informacion. De esta forma evitando

errores al ingresar nuevas variables en la investigacion o transcripcion de estas.

Dentro de las herramientas a utilizar, se encuentran encuestas, entrevista, analisis
documental y graficos para lograr una mejor comprension de los datos obtenidos en la

investigacion.

e Anadlisis de lainformacién

Una vez finalizado el procesamiento de la informacion cualitativa y cuantitativa, se

procede a su analisis, realizando:

Revision y mejora de las técnicas de andlisis y comprension de los datos, a fin de

establecer las relaciones / cruces entre variables y profundizar en la teméatica.
Comprension a profundidad del estado actual del objeto de estudio.

Interpretacion de la informacién consistira en el establecimiento de relaciones
entre la realidad detectada y evidenciada a través de los datos obtenidos, asi como la

experiencia del investigador y las fuentes documentales de la investigacion.

Triangulacion, para lo cual se realiza cruce de la informacién de fuentes primarias
y secundarias; para obtener las observaciones y comentarios que se presentaran en el

informe final del estudio.
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Sintesis, a fin de organizar y relacionar distintos elementos que se encuentren
dispersos o separados, convirtiéendose en insumos indispensables para la elaboracion de

conclusiones y recomendaciones del estudio reflejadas en el informe final.
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12. Resultados

En correspondencia con los objetivos de la investigacion, a continuacion, se

presentan los resultados de la aplicacion de encuestas a clientes de la microempresa

Arte D Téllez y entrevista al propietario de la misma. Cabe mencionar que los resultados

se presentan por cada una de las variables de la investigacion.

12.1. Analisis de resultados, segun variables

12.1.1.Datos generales

@ Femenino
@ Masculino

Grafico #1: Género

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico #1 se indica el porcentaje del género de los clientes de la

microempresa Arte D Téllez donde el 66,7% esta conformado por el género femenino,

mientras que 33,3% corresponde al género masculino.
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® 20-25 afios
® 26-35 afios

) 36-45 afios
® 50 amas

Gréafico #2: Edad

Fuente: Elaboracién propia

En el grafico #2 se indica el porcentaje del rango de edad de los clientes de la
microempresa Arte D Téllez donde el 36,7% corresponde al rango de edad de 26-35
afos, luego se indica que el 26,7% corresponde al rango de edad de 20-25 afios y como

Gltima instancia se indica que el 26,7% corresponde al rango de edad de 36-45 afios.
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12.1.2. Variable: coherencia

@ Marca/Logo
@ Colores
@ Tipo de letra

Gréfico #3: Elementos de marca que le agradan a los clientes

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico #3 se indica el porcentaje de los clientes que estan de acuerdo con
los elementos de la marca Arte D Téllez donde el 43,6% corresponde al elemento de
marca como lo es marca/logo, luego se indica que el 35,9% corresponde a los colores y

como ultima instancia se indica que el 20,5% corresponde al tipo de letra.

@ Honestidad (Servicio)

@ Calidad (Productos)

@ Humildad (Personal del negocio)
® Responsabilidad (Pedidos)

Grafico #4: Valores del negocio

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico #4 se indica el porcentaje de los clientes que estan de acuerdo con
los valores de la microempresa Arte D Téllez donde el 32,4% corresponde al valor del
negocio como lo es calidad(productos), luego se indica que el 25,4% corresponde al valor
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honestidad(servicio) y como ultima instancia se indica que el 22,5% corresponde al valor

responsabilidad(pedidos) de la marca Arte D Téllez.

@ Marca/logo
@ Colores
Tipo de letra

Grafico #5: Elementos de marca que no les agradan a los clientes

Fuente: Elaboracién propia

En el grafico #5 se indica el porcentaje de los clientes que estan desacuerdo con
respecto a los elementos de marca de la microempresa Arte D Téllez donde el 38,9%
corresponde al elemento de marca como lo son colores, luego se indica que el 38,9%
corresponde al tipo de letra y como ultima instancia se indica que el 22,2% corresponde

a la marca/logo.
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® Marca/lLogo
@ Colores
Tipo de letra

Grafico #6: Elementos de marca a mejorar

Fuente: Elaboracién propia

En el grafico #6 se indica el porcentaje de los elementos de marca que los clientes
sugieren que se deben de mejorar en la microempresa Arte D Téllez donde el 35,1%
corresponde al elemento de marca como lo es marca/logo, luego se indica que el 32,4%
corresponde al tipo de letra y como ultima instancia se indica que el 32,4% corresponde

a los colores de la microempresa Arte D Téllez.
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12.1.3. Variable: impacto

® Caja de carfon

@ Bolzas de papel
Papel reciclable

® Plastico adhesivo

@ Bolsas de plastico

Gréfico #7: Tipos de envases para el producto

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico #7 se indica el porcentaje de los tipos de envases que los clientes
sugieren gque se deberian de implementar para los productos de la microempresa Arte D
Téllez donde el 66.7% corresponde al tipo de envase como lo son bolsas de papel, y
como ultima instancia se indica que el 23,3% corresponde a cajas de carton.

@ Disefio atractivo y colorido

@ Instrucciones del uso del producto
Instrucciones del mantenimiento del
producto

@ Disefio con nueva marca

@ Simple pero funcional (pocos colores,
iconos, etc.)

Gréfico #8: Caracteristicas del envase del producto

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico #8 se indica el porcentaje de las caracteristicas que los clientes
desearian ver plasmada en el disefio de envase para los productos de la microempresa

Arte D Téllez donde el 34,7% corresponde a la caracteristica del envase como lo es
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disefio atractivo y colorido, luego se indica que el 18,4% corresponde a simple pero
funcional (pocos colores, iconos, etc.) y como ultima instancia se indica que el 18,4%

corresponde a las instrucciones del mantenimiento del producto.

@ Caja de carton

@ Bolsas de papel
Papel reciclable

@ Plastico adhesivo

@ Bolsas de plastico

Gréfico #9: Tipo de envase a disposicion de un mayor precio

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico #9 se indica el porcentaje de los clientes que estarian de acuerdo con
pagar mas por un tipo de envase especifico para los productos de la microempresa Arte
D Téllez donde el 56,7% corresponde al tipo de envase como lo es caja de carton, y como

Gltima instancia se indica que el 40% corresponde a bolsas de papel.
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@ Calidad en sus productos
@ Atencion al cliente
MNovedades en sus productos

@ cCualguier tienda con productos
llamativos

@ Tienda de renombre en el mercado

Grafico #10: Preferencias al comprar en un negocio

Fuente: Elaboracién propia

En el grafico #10 se indica el porcentaje de las caracteristicas que los clientes
buscan antes de comprar en un negocio especifico donde el 70% corresponde a la
caracteristica como lo es calidad en sus productos y como ultima instancia se indica que

el 20% corresponde a la atencion al cliente.

@ Red social Facebook
@ Red social Instagram
Tiktok
| @ Panfletos
——| @ Ferias antesanales

@ Television

Gréfico #11: Preferencias de medios publicitarios

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico #11 se indica el porcentaje de preferencia que tienen los clientes
hacia ciertos medios publicitarios para ver productos de artesanias donde el 36,5%
corresponde a la red social Facebook, luego se indica que el 27% que corresponde a las
ferias artesanales y como ultima instancia se indica que el 19% corresponde a la red

social Instagram.
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@ Red social Facebook
@ Red social Instagram

Tiktok
@ Recomendaciones de amigos
@ Recomendaciones de familia
@ Tiendas en lineas (Amazon)
@ Ferias
@ Mercados de artesanias

Gréfico #12: Medio publicitario mas utilizado por los clientes para descubrir
productos de artesanias

Fuente: Elaboracién propia

En el grafico #12 se indica el porcentaje de los clientes que usan mas seguido un
medio publicitario especifico donde el 29,3% corresponde al medio publicitario como lo
es la red social Facebook, luego se indica que el 13,3% corresponde a las ferias

artesanales, mercados de artesanias y como Ultima instancia la red social Instagram.
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12.2. Procesamiento y analisis de entrevistas

¢, Como representas Arte D
Téllez en el mercado
artesanal?

Innovacion Adaptabilidad Calidad ofrecida
en sus productos al cambio al cliente

Esquema #1: Representacion de la microempresa Arte D Téllez

Fuente: elaboracion propia

En el esquema #1 se observa que la microempresa Arte D Téllez posee ciertas cualidades que le permiten darse a
conocer facilmente en el mercado artesanal como lo son la innovacién en sus productos, la adaptabilidad al cambio con las
herramientas que van surgiendo con el tiempo y como ultima instancia la calidad que estos ofrecen en sus productos para

sus clientes.
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¢, Cudles han sido las dificultades que has encontrado
actualmente en el mercado artesanal?

Limitaciones Competencia en el Precios y percepcion Alternativas para cumplir

o : Educacion al cliente
tecnolégicas mercado del cliente con la entrega

Esquema #2: Dificultades que ha enfrentado la microempresa Arte D Téllez

Fuente: elaboracién propia

En el esquema #2 se observa que la microempresa Arte D Téllez posee ciertas dificultades que le impiden progresar
mas dentro del mercado artesanal como lo son las limitaciones tecnoldgicas que provocan gque tenga poca produccion de
sus productos, luego esta la competencia en el mercado que se refiere a los demas emprendimientos que se dedican al
mismo rubro, los precios y percepcion del cliente que se refiere a mostrar un contexto detras de la elaboracién de cada
producto, ya sea materiales, herramientas y por ende su precio. Luego se indica las alternativas para cumplir con la entrega
refiriéndose a sustituir materiales especificos por otras si un dado caso no se encuentra disponibles los necesarios de esta
forma cumpliendo con el tiempo de entrega. Y como ultima instancia la educacion al cliente que se refiere a negociar con

cliente con respecto al precio de los productos.
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¢Consideras que tu competencia tiene alguna ventaja a
diferencia de tu microempresa y si no lo es, que es lo que te
distingue del resto?

Diferenciacion del
producto

Relacion con los clientes Estrategias de ventas Enfasis en la calidad

Esquema #3: Ventajas que posee la microempresa Arte D Téllez
Fuente: elaboracién propia

En el esquema #3 se observa que la microempresa Arte D Téllez posee ciertas ventajas que le permiten estar por
encima de su competencia como lo es la diferenciacion del producto que permite que sus productos puedan tener variedad
en el mercado sin entrar en la monotonia, de esta forma llamando siempre la atencién de sus clientes, luego otra ventaja
gue esta microempresa posee es su relacién con los clientes lo cual permite que los clientes puedan generar lazos de
confianza con el negocio permitiendo que los productos puedan ser realizados conforme a lo pedido por cliente. También
otra ventaja que este negocio posee son sus estrategias de ventas que se refieren a vender al por mayor permitiendo que

sus clientes logren obtener cierto margen de ganancia con sus productos. Y como Ultima instancia su gran énfasis en la
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calidad, refiriéndose principalmente a que sus productos hablen por si solos ante sus clientes sin la necesidad que estos
compitan directamente con otros productos.

¢, Qué elementos te gustaria cambiar de tu logo actual y qué es lo que
deseas transmitir a tus clientes con el nuevo logo de tu
microempresa?

Consideracion de un
eslogan

Renovacion y Cambios de simbolos y representacion
atraccion visual de materiales

Enfoque en el nombre

Esqguema #4: Elementos a mejorar en el logo de la microempresa Arte D Téllez
Fuente: elaboracion propia

En el esquema #4 se observa que la microempresa Arte D Téllez desea un cambio en su identidad de marca,
haciendo énfasis en elementos como lo es la renovacion y atraccion visual ya que el propietario de la microempresa
considera que su logo actual necesita un cambio ya que este lleva un tiempo en su negocio, pero este nuevo logo debe ser

minimalista sin sobrecargarse de distintos elementos, luego otro elemento a considerar son los cambios de simbolos y
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representacion de materiales que consiste en que el nuevo logo posea mas elementos asociados a la carpinteria y la
madera, sin ser un disefio repetitivo o comun. Ademas, otro elemento es su enfoque en el nombre, el propietario desea que
el logo siempre lleve el nombre de su negocio y como Ultima instancia, otro elemento a considerar es la opcién de un

eslogan, ya que a pesar de no estar definido el propietario desea que su nuevo logo posea un eslogan pequefio alusivo a

Su negocio.

¢ Considerarias una nueva propuesta de paleta de colores a diferencia de la actual para
tu microempresa y si es asi, tienes alguna recomendacion presente?

FieielEmet [per Selenes wliie Evitar colores fuertes o azules
paleta de colores y tonos de madera

Aceptacion a cambios en la

Esquema #5: Mejora de la paleta de colores de la microempresa Arte D Téllez

Fuente: elaboracion propia

En el esquema #5 se observa que la microempresa Arte D Téllez desea un cambio en su paleta de colores de su

identidad de marca actual, considerando elementos como lo son aceptacién a cambios en la paleta de colores donde el
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propietario accede a que se realiza un cambio en la paleta de colores del logo de su microempresa, luego otro elemento a
considerar es la preferencia del propietario por colores calidos y que estos sean alusivos a la madera que es el material
con el que elabora sus productos y como ultima instancia otro elemento a considerar es evitar el uso de colores fuertes y

tonos azules ya que estos no resultan coherente con lo que representa el trabajo de la microempresa.

¢, Qué cualidades te gustaria que presente el nuevo disefo de envase
de acuerdo con la actualizacion de identidad marca, tales como
colores, iconos, informacion, etc.?

Informacion esencial y
breve

Importancia del
logotipo

Facilidad de apertura del envase Disefio atractivo y practico

Esquema #6: Disefio de envase

Fuente: elaboracién propia

En el esquema #6 se observa que la microempresa Arte D Téllez desea ciertas cualidades que presente su disefio
de envase para sus productos como lo es la importancia del logotipo donde el propietario desea que el nuevo logo de su
microempresa se pueda ver reflejado en el disefio de envase de sus productos de esta forma siempre hacer referencia a
gue ese producto pertenece a su negocio. Luego otro elemento a considerar es la facilidad de apertura del envase de esta
forma ofreciendo una buena experiencia en el cliente al no tener una apertura complicada en el envase, ademas otro
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elemento es que el envase posea un disefio atractivo y practico el cual llame la atencion, pero a la misma ves cumpla su

funcién de proteger al producto y como ultima instancia que el envase posea informacion esencia y breve acerca del
producto y su cuidado.

¢ Estarias de acuerdo con la realizacion de la estrategia de actualizacion de identidad de
marca?

Crecimiento y aprendizaje Adaptacion a los cambios Fortalecimiento en el mercado

Esquema #7: Realizacion de la estrategia de la actualizacién de identidad de marca

Fuente: elaboracion propia

En el esquema #7 se observa que la microempresa Arte D Téllez considera que el realizar un cambio en su identidad
de marca actual puede generar un crecimiento y aprendizaje tanto para el negocio como a quienes la apoyan, luego otro
elemento a considerar es la adaptacion a los cambios ya que segun el propietario toda empresa o negocio debe adaptarse

99



a los cambios de la era, de esta forma siempre estar presente en el mercado. Y como Ultima instancia otro elemento a
considerar es el fortalecimiento en el mercado ya que al realizar dicha actualizacién la microempresa considera que podra

tener un mejor acercamiento a sus clientes y de esta forma representar de una mejor manera su negocio.
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13. Estrategia de actualizacion de identidad de marca en la microempresa Arte
D Téllez.

13.1. Presentacion:

Este tema es una propuesta para ayudar a las microempresas que no poseen
conocimientos sobre identidad de marca y mucho menos lo que conlleva la aplicacion de
este tipo de estrategia en sus negocios. En relaciéon con eso, se requiere implementar
este tipo de estrategias en la microempresa Arte D Téllez la cual presenta una identidad
visual poco coherente con lo que representa su negocio y los valores que estos
transmiten, ademas implementar disefio de envase para sus productos los cuales
carecen de una presentacion adecuada y como ultima instancia elaborar una estrategia
publicitaria que permita mejorar el reconocimiento de la microempresa ante su mercado.
De esta forma se plantea el como una nueva identidad de marca puede hacer el cambio
incluso para un pequefio negocio 0 microempresa que posean poco conocimiento del

tema.
13.2. Objetivos de la propuesta
Objetivo General:

-Disefiar una Estrategia de actualizacion de identidad de marca y disefio de envase en la

microempresa “Arte D" Téllez” aportando a su reposicionamiento.
Objetivos Especificos:

-Elaborar un proceso de diagndéstico que permita dar a conocer el estado actual que
posee la microempresa, a través del analisis FODA, de esta manera lograr una mejor

vision sobre las estrategias a implementar.

-Desarrollar la estrategia de actualizacién de identidad de marca y disefio de envase en
la microempresa Arte D Téllez, a través del estudio al logo actual que posee el negocio,
valorando la funcionabilidad de este ante su mercado, ademas de la elaboracion de
disefio de envase para los productos artesanales que estos fabrican para asi darle una

mejora a su presentacion.
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-Validar la estrategia publicitaria en las redes sociales que posee la microempresa, de
esta forma evaluando el recibimiento que esta obtenga en los clientes del negocio como

lo es Arte D Téllez, aportando al reposicionamiento de su mercado.
13.3. Justificacion

Esta propuesta de proyecto existe con el Unico objetivo de apoyar a las
microempresas o0 emprendimientos nacionales a tener conocimientos acerca de la
importancia de que estos puedan mejorar sus identidades de marca o logos, a como
también que desarrollen disefios de envases para sus productos logrando mejorar la
presentacion de estos ante sus clientes y de igual forma aprender a desarrollar
estrategias publicitarias que les permitan obtener un mayor reconocimiento en sus

mercados o rubros.

A como se plantea que “todo emprendimiento que desea establecerse, necesita tener de una
identidad de marca la cual le otorgue caracteristicas y elementos gque los distingan de los demas,

ademas de ofrecerle un estilo unico y reconocimiento a la marca.” (Montero, 2022, p. 7).

De esta manera se plantea la necesidad que todas las microempresas o
emprendimientos puedan tener los conocimientos necesarios para la mejora continua de
sus negocios e identidades visuales como lo son sus logos. Y por supuesto, aprender
adaptarse a los cambios del momento, elaborando estrategias que les permitan

mantenerse presentes en sus mercados.

13.4. Fases para la elaboracién de estrategia de actualizacion de identidad de

marca
Fase 1: Anélisis FODA de la microempresa Arte D Téllez
Fortalezas:

La microempresa Arte D Téllez posee ciertas ventajas que le permiten estar por
encima de su competencia como lo es la diversificacién de sus productos, la adaptaciéon
a los cambios del momento y por supuesto la innovacion que estos implementan tanto a
sus productos como en su emprendimiento. De esta manera atrayendo constantemente

la atencidn de sus clientes.
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Oportunidades:

La microempresa Arte D Téllez posee una gran demanda en sus productos
artesanales a base de madera, ya que estos poseen productos de calidad y también
venden al por mayor permitiendo crear cierto margen de ganancia tanto para ellos como
para sus clientes y por ende mayor reconocimiento en su negocio a diferencia de su

competencia.
Debilidades:

La microempresa Arte D Téllez posee desventajas como lo es la falta de personal
en su negocio, lo cual crea poca produccion de sus productos, ademas de no contar con
los recursos necesarios para adquirir constantemente la materia prima que se necesita

para la elaboracién de sus productos.
Amenazas:

La microempresa Arte D Téllez no cuenta con toda la maquinaria o tecnologia
necesaria para la elaboracion de nuevos productos o disefios para estos mismos, a pesar
de que estos posean la disposicion de innovar, la falta de tecnologia provoca que su
mercado no pueda ampliarse como estos desean y por ende quedarse poco a poco detras

de su competencia.
Fase 2: Actualizacion de identidad de marca
Elaboracidon de Brief al propietario de la microempresa:

Se elabora una serie de preguntas al propietario de la microempresa Arte D Téllez
en relacion con el logo actual que este posee en su negocio, donde se logra obtener la
informacion necesaria de los elementos graficos que se desean para el nuevo logo, de

esta manera poder dar paso a la realizacién de la actualizacién de identidad de marca.
Andlisis del logo actual de la microempresa Arte D Téllez:

En base al logo actual que posee la microempresa demuestra a nivel visual y
composicion grafica una débil presentacion y uso incorrecto del logo para las

necesidades de esta. De tal forma que no contribuye a la mejora continua a su
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posicionamiento en el mercado tomando como consecuencia una presentacion que pasa

desapercibida y por ende ser poco reconocida ante las personas que visualizan el logo.

Dando como resultado una nula representacion de los valores, mision y vision que
posee y que quiere dar a conocer la microempresa a sus clientes. Teniendo en cuenta

los errores del logotipo actual se diagnostica elementos tales como:
-Poca presencia de un disefio bien elaborado
-Recursos graficos basicos
-Poca composicion visual
-Tipografia no adecuada
-Paleta de colores simple
Redisefo del logo actual de la microempresa:

Se plantea la necesidad de elaborar un nuevo logotipo para la microempresa Arte
D Téllez, el cual logre representar lo que estos ofrecen y venden a sus clientes como lo
es productos artesanales a base de madera, que sea de estilo tipografico, y que siempre

posea el nombre de su marca como emprendimiento.
Implementacion de una nueva paleta de colores:

Se implementa una nueva propuesta de paleta de colores que complementen al
nuevo logo que se elabora para la microempresa, de manera que estos colores sean de
tonos calidos y que logren referenciar a la materia prima con la que se trabaja en la
microempresa como lo es la madera, permitiendo tener una paleta de colores mas

adecuada en el negocio.
Implementacion de nueva tipografia:

Se realiza una nueva propuesta tipografica que permita que el nombre de la marca
de la microempresa pueda ser visualizado sin ningun obstaculo, eligiendo una tipografia
o tipo de letra sencilla pero funcional, sin tantos detalles ya que el nuevo logo que se

necesita sera de estilo tipogréfico.
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Implementacion de eslogan:

En este punto se agrega un nuevo elemento como lo es un eslogan llamativo que
siempre haga referencia al negocio y la calidad que estos ofrecen en sus productos.
Ademas de ser un elemento grafico de suma importancia para todo logo que desee hacer
énfasis en lo que representa el negocio que en este caso son los productos artesanales

hechos de madera.
Disefio de envase para productos:

Se desarrolla el disefio de envase para los productos de la microempresa Arte D
Téllez, mejorando la presentacion de estos ante los clientes. De igual forma que el disefio
de envase posea la informacidn necesaria para dar a conocer tanto al producto como a
quien pertenece sin llegar a sobrecargarse de dicha informacion, y como ultima instancia
que este disefio de envase posea la misma paleta de colores del nuevo logo de la

microempresa.
Fase 3: Estrategia publicitaria para la microempresa Arte D Téllez
Pablico objetivo:

Se requiere conocer las preferencias que poseen los clientes de la microempresa
Arte D Téllez, utilizando una serie de preguntas tipo encuesta y un analisis con respecto
a los gustos del cliente lo cual permite que se pueda conocer ciertos elementos como es
en este caso las redes sociales que estos consumen para descubrir productos de
artesanias y de esta manera invertir todos los esfuerzos en dichas redes sociales,

logrando satisfacer los gustos de los clientes.
- ¢ Por cual de estos medios prefiere buscar productos artesanales?

- ¢Usted como cliente que medio usa mas seguido para descubrir productos

artesanales o marcas de artesanias?

- ¢Usted como cliente, que caracteristicas considera importantes al momento de

elegir una tienda o marca para realizar sus compras de productos artesanales?
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Elaboracion de campafa publicitaria:

Posteriormente se lleva a cabo la realizacién de una campafia publicitaria acerca
de los nuevos productos que se estan implementando en la microempresa a través de
sus redes sociales y también dar a conocer nuevos elementos que se incluiran al
inventario del negocio como es en este caso el disefio de envase para los productos de
la microempresa Arte D Téllez, mejorando de esta forma el reconocimiento tanto de estos
como de los productos que ofrecen.

Implementacion de campafa publicitaria:

Como ultima instancia, en este punto se implementa la campafa publicitaria antes
elaborada, logrando publicarla en las redes sociales de la microempresa Arte D Téllez,
en la cual se iran publicando de forma diaria post de nuevos productos a como también
la implementacion de nuevos elementos en su negocio. De manera que al finalizar el dia
se evaluara el recibimiento de los posts publicitarios de la campafia hacia la nueva
actualizacion de identidad de marca, de esta forma recopilar y analizar las cifras
acumuladas al final del mes para dar una evaluacién concreta y determinar el éxito de
esta aportando al reposicionamiento de la microempresa Arte D Téllez en su mercado

artesanal.
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14. Conclusiones

- La microempresa posee un logo que a pesar de no ser del todo coherente este se ha
logrado mantener por un periodo de tiempo bastante largo y representando al negocio

ante sus clientes.

- También llevan un enfoque en la innovacion tecnoldgica detectando oportunidades de
crecimiento mediante la exploracion de tecnologias modernas como la serigrafia y el
grabado laser. Aunque estas técnicas aun no son dominadas por completo, representan
un esfuerzo por modernizar sus procesos, mejorar la personalizacion y calidad de sus

productos.

- Se cuenta con un compromiso con la calidad y personalizacion de sus productos en la
busqueda constante de implementar tecnologias que perfeccionen su oferta para
satisfacer las preferencias individuales de sus clientes. Lo cual se convierte en una

ventaja competitiva para ganar y retener clientes en el mercado artesanal.

- La originalidad y diferenciacion se destaca en el mercado artesanal por su enfoque en
la innovacion y la creacion de productos Unicos, evitando la repeticion o la similitud con

otros artesanos.

- Su adaptacién en la estrategia de precios se ha ajustado a las tarifas para alinearlas
con la calidad y la exclusividad de sus productos.

- Con respecto a la satisfaccion del cliente con la microempresa, se escucha activamente
las ideas de sus clientes, incorporandolas en el disefio y desarrollo de sus productos.
Este enfoque centrado en el cliente ha sido un punto clave para construir una reputacion

sélida de calidad y atencion personalizada.

- Gracias a su enfoque en la calidad, originalidad y adaptabilidad, la microempresa ha
fortalecido su presencia y posicién en el mercado artesanal, consolidando su marca como

sindnimo de excelencia y versatilidad.
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15. Recomendaciones

- Implementar un logotipo adecuado que represente su negocio, de tal forma que logre
transmitir los valores de la microempresa como también la materia prima con la que se

trabaja en el negocio.

- Poseer colores y tipografia adecuadas que puedan dar a conocer el material con el que
se trabaja en el negocio como lo es la madera y no el bambu, por ende, es que se requiere
gue se implemente una nueva paleta de colores y tipografias que tengan relacién con la

microempresa.

- Desarrollar un disefio de envase para los productos de la microempresa Arte D Téllez,
ya que estos no cuentan con un envase para sus productos, de esta forma lograr tener

una mejor presentacion y proteccién para estos mismos.

- Dominar nuevas tecnologias que permitan a la microempresa el potencial necesario
para mejorar el proceso de rapidez y calidad en la entrega de los productos que estos

ofrecen a sus clientes.

- Incluir en el disefio de envase elementos que referencien en todo momento a la
microempresa, ademas de tener un método facil de abrir, lo cual permita generar una

mejor experiencia al cliente y contenga un disefio atractivo.

- Realizar un nuevo sistema de precios para los productos que posean un envase, de
manera que los clientes estén dispuestos a pagar un precio mayor por el envase

disenado.

- Establecer una mayor presencia en las redes sociales en las cuales puedan generar
mayor visibilidad a sus productos y de igual forma a su negocio, manteniendo una

constante actividad en el mercado artesanal.
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Anexo 1: estructura del informe final

1. Portada

1.1. Titulo

1.2. Autores

1.3. Asesores

1.4. Instituciones

1.5. Fechade presentacion

2. Resumen

3. indice de contenidos

4. indice de tablas

5. indice de figuras

6. Introduccion

6.1. Antecedentes y contexto del problema
6.2. Objetivos (General y Especificos)
6.3. Preguntas de investigacion

6.4. Justificacion

6.5. Limitaciones

6.6. Hipotesis

6.7. Variables

6.8. Marco contextual

7. Marco teérico
8. Métodos (disefio)

8.1.
8.2.
8.3.
8.4.
8.5.

Tipos de investigacion

Poblacién y selecciéon de la muestra

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos utilizados
Confiabilidad y validez de los instrumentos (formulacion y validacién)

Procedimientos para el procesamiento y analisis de datos

9. Resultados

10. Conclusiones

11. Referencias

12. Anexos o Apéndices
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Anexo 2: matriz de analisis documental

Variable Pregunta
orientadora

¢ Qué tipos de
reposicionamiento
del mercado
existen?

Coherencia

¢,Cuales son los
tipos de estrategias
de mercado?

Tabla 1: Coherencia

Anélisis de informacion

(Comunicacion, 2023) plantea que dentro del reposicionamiento del mercado existen 3
tipos de reposicionamiento:

e Reposicionamiento de imagen
e Reposicionamiento tangible

e Reposicionamiento intangible

(Pursell, Hubspot, 2024) plantea que en las estrategias de mercado existen 5, las cuales
son:

Segmentacion: Una estrategia de segmentacion te permite elegir a qué clientes
llegaras. Puedes llegar a un publico masivo, diferenciado, concentrado o hacer
estrategias uno a uno. Esto dependera en gran medida de la segmentacion de mercado
gue realices.
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Variable

Coherencia

Pregunta
orientadora

¢,Cuadles son los
tipos de estrategias
de mercado?

Tabla 1: Coherencia

Analisis de informacion

Posicionamiento de marca: Posicionar una marca es uno de los mejores caminos para
captar mas la atencion. Asi seras la opcibn a la que primero se acerquen los
consumidores.

Fidelizacion: Estas estrategias mantendran a los consumidores cercanos a tu marcay
a la expectativa de tus ofertas. Si las implementas, evitaras que se vayan con la
competencia, gracias a tu creatividad y por dar un servicio excelente, desde la venta
hasta la atencion al cliente.

Marketing digital: Se trata de las estrategias que posicionan a una empresa en
internet. Hoy en dia la mayoria de los negocios hacen marketing digital, pero hace pocos
afos era algo que no todos contemplaban.

Relacion con la competencia: Este tipo de estrategia se concentra en el aspecto
competitivo. Lo principal es definir cual es la posicibn que ocupas en el mercado
comparada con la competencia.
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Pregunta
orientadora

Variable

¢Cual esla
importancia de la
publicidad?

Impacto ¢ Cuadl es el tipo de
publicidad indicada
para una
actualizacion de
marca?

Tabla 2: Impacto

Analisis de informacion

(Hernandez, 2022) La publicidad tiene gran importancia dentro de la estrategia global
de cualquier empresa. Puede ayudar a crear conciencia de marca en la sociedad,
aumentar las ventas y llegar a nuevos clientes.

(Santos, Hubspot, 2023) define el concepto de rebranding como: Es una estrategia de
marketing que implica modificar de forma parcial o total el conjunto de elementos que
identifican a una marca, con el objetivo de mejorar su posicionamiento. Asi se puede
recobrar el reconocimiento en el mercado o llegar a nuevos territorios, entre otros

aspectos.
Ademas de plantear la importancia de implementar esta estrategia como:

Con una estrategia de rebranding, una empresa puede redefinir y transformar su
identidad de marca mediante un proceso que va mas alla de simplemente cambiar
aspectos visuales como logotipos y colores. Este implica una revision profunda de la
percepcién que la marca tiene en el mercado y entre sus stakeholders.
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Variable Pregunta
orientadora

¢,Cuales son los
tipos de estrategias
publicitarias?

Impacto

Tabla 2: Impacto

Analisis de informacion

(Ribadeneira, 2023) Plantea que existen 4 tipos de estrategias publicitarias tales
como:

Publicidad de contenido: La publicidad de contenido es una estrategia de marketing
gue busca influir directamente en los consumidores a través de diversos canales.

Su mensaje es directo y claro, pues su propadsito es llegar al mayor nimero de
personas.

Publicidad pull: La estrategia pull consiste en generar entre los consumidores el
interés y la atraccién necesarios para conseguir que consuman los productos y
servicios que les ofrecen. Esto sucede cuando una marca ya esta bien posicionada
dentro del mercado y son las personas quienes buscan saber mas de ella.

Publicidad Push: A diferencia de la publicidad pull, la estrategia push consiste en
introducir al mercado un producto o servicio nuevo. También se conoce como
estrategia de empuje, pues busca darse a conocer entre los consumidores para
generar ventas.
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Pregunta Andlisis de informacion
orientadora

Variable

Publicidad con base en el consumidor: Esta estrategia se centra en el tipo de

¢ Cudles son los personas al que va dirigida la publicidad. Estos elementos determinan el tipo de
Impacto tipos de estrategias | !enguaje que se usa, en qué medios sera anunciada y cual es la mejor forma para
publicitarias? dejar claro el mensaje
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Anexo 3: encuesta a los clientes de la microempresa Arte D Tellez

1. Presentacion

En el mundo de las marcas de empresas grandes medianas y pequefias existen diversas estrategias
que permiten a estas, lograr cambiar su identidad visual o de marca para que estas mismas se
puedan adaptar a los cambios de la época como son las tendencias del momento y que su
reconocimiento pueda mejorar en el mercado al que se dirigen. En vista de eso, esta encuesta ha
sido elaborada para ayudar a recolectar los datos necesarios para mejorar la identidad de marca de
la microempresa Arte D Téllez aportando a su reposicionamiento en el mercado artesanal.

2. Objetivo

Identificar los elementos a mejorar dentro de la identidad de marca de la microempresa y de acuerdo
con los datos recopilados, implementar estrategias de mejoras.

3. Instrucciones

Estimado (a) cliente de la microempresa Arte D Téllez, revise con atencién cada uno de los puntos a
tocar dentro de esta encuesta y responda en base a su propia experiencia con este negocio.

Variable: Coherencia

Marque la opcion que considere adecuada: “De acuerdo”, “Neutral” o “En
desacuerdo” por cada uno de los siguientes elementos.

1.De los siguientes elementos de marca, cual es el que mas le gusta del negocio de Arte D
Téllez.

De Neutral En

Elementos de marca
acuerdo desacuerdo

Marca/Logo

Colores

Tipo de letra
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Variable: Coherencia

Marqgue la opcién que considere adecuada: “De acuerdo”, “Neutral” o “En
desacuerdo” por cada uno de los siguientes elementos.

2. Usted como cliente, que valores considera que representan al negocio de Arte D

Téllez.

Valores de la marca del negocio De Neutral
acuerdo

En
desacuerdo

Honestidad (servicio)

Calidad (productos)

Humildad (personal del negocio)

Responsabilidad (pedidos)

Variable: Coherencia

Marque la opcién que considere adecuada: “Satisfecho”, “Poco satisfecho” o “Nada”

por cada uno de los siguientes elementos.

3.De los siguientes elementos de marca, cual es el que menos le gusta en el negocio de

Arte D Téllez.
Elementos de marca Satisfecho Sat?;‘;‘ého Nada
Marca/Logo
Colores
Tipo de letra
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Variable: Coherencia

de los siguientes elementos.

Marque la opcion que considere adecuada: “Mucho”, “Poco” o “Nada” por cada uno

4.Usted como cliente, que elementos de la marca de Arte D Téllez considera que deberian

de mejorarse en el negocio.
Elementos de marca Mucho Poco Nada
Marca/Logo
Colores
Tipo de letra
Variable: Impacto
Marque la opcidon que considere adecuada: “De acuerdo”, “Neutral” o “En
desacuerdo” por cada uno de los siguientes elementos.
5. Cual de los siguientes tipos de envases, le gustaria que llevaran los productos
artesanales del negocio Arte D Téllez.
. De
Tipos de envase Neutral En
acuerdo desacuerdo

Caja de carton

Bolsas de papel

Papel reciclable

Plastico adhesivo

Bolsas de plastico
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Variable: Impacto

Marque la opcion que considere adecuada: “De acuerdo”, “Neutral” o “En
desacuerdo” por cada uno de los siguientes elementos.

gustaria que tuviera el envase.

6. Si Arte D Téllez comenzara a utilizar envases para sus productos que caracteristicas le

Caracteristicas en el envase

De
acuerdo

Neutral

En
desacuerdo

Disefio atractivo y colorido

Instrucciones del uso del producto

Instrucciones de mantenimiento del
producto

Disefio con nueva marca

Simple pero funcional (pocos colores,
iconos, etc.)
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Variable: Impacto

desacuerdo” por cada uno de los siguientes elementos.

Marque la opcion que considere adecuada: “De acuerdo”, “Neutral” o “En

una mejor presentacion.

7. Por cual de estos tipos de envases usted pagaria mas por ver el producto artesanal con

. De
Tipo de envase acuerdo

Neutral
desacuerdo

En

Caja de carton

Bolsas de papel

Papel reciclable

Plastico adhesivo

Bolsas de plastico

Variable: Impacto

importante” por cada uno de los siguientes elementos.

Marque la opcidon que considere adecuada: “Muy importante”, “Neutral” o “Poco

8.Usted como cliente, que caracteristicas considera importantes al momento de elegir una
tienda o marca para realizar sus compras de productos artesanales.

Caracteristicas de un negocio _ Muy
Importante

Neutral

Poco
importante

Calidad en sus productos

Atencion al cliente

Novedades en sus productos

Cualquier tienda con productos llamativos

Tienda de renombre en el mercado

126



Variable: Impacto

Marque la opcion que considere adecuada: “Mucho”, “Poco” o “Nada” por cada uno

de los siguientes elementos.

9. Por cual de estos medios prefiere buscar productos artesanales.

Tipo de medios publicitarios Mucho

Poco

Nada

Red social Facebook

Red social Instagram

Tiktok

Panfletos

Ferias artesanales

Television
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Variable: Impacto

de los siguientes elementos.

Marque la opcion que considere adecuada: “Mucho”, “Poco” o “Nada” por cada uno

marcas de artesanias.

10. Usted como cliente que medio usa mas seguido para descubrir productos artesanales o

Tipo de medios publicitarios

Mucho

Poco

Nada

Red social Facebook

Red social Instagram

Tiktok

Recomendaciones de amigos

Recomendaciones de familia

Tiendas en lineas (Amazon)

Ferias

Mercados de artesanias
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Anexo 4. procesamiento y analisis de entrevista

Variable Pregunta 1 Informacion Presente ideas principales vy
- . o . secundarias
(Identifique las ideas principales y secundarias)
Eficacia ¢,Como Un negocio que casi nhadie nos conocia era|Arte D’ Téllez es una empresa

representas Arte D
Téllez en el
mercado

artesanal?

diversificar el producto para que nosotros crear

nuevas ventas. Entonces en esta cuestion de

diversificar nos dimos cuenta de que habia mucha

necesidad en ese tipo de mercado, tanto en la

cuestion de hacer utensilios de cocina, como

también accesorios para damas, como que Sson

aretes, como gque son diferentes, ya sea anillos o

llaveros en si. Entonces, nosotros nos dimos cuenta

pues de que habia cierto vacio. Y yo sé que
haciendo las primeras ventas a diferentes personas
gue ya conociamos pues en el comercio, ibamos a
tener ciertos pedidos y también nos iban a referir
con otras. Y entonces en ese caso si se logré el
éxito porque comenzamos nosotros a ver muchos
mas clientes que en ese aspecto de que si
necesitaban de nuestro producto para ellos hacer

un comercio de segunda mano pues, con un

artesanal que ha diversificado su oferta
con utensilios de cocina y accesorios,
logrando atraer més clientes y generar
referidos. Identifica oportunidades de
crecimiento al incorporar tecnologias
como serigrafia y grabado Ilaser,
aunque aun estdn en proceso de
dominar estas herramientas.
Conscientes de los riesgos de no
actualizarse tecnolégicamente, buscan
innovar para mantenerse competitivos
y mejorar la calidad y personalizacion

de sus productos.
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producto ya creado por nosotros, pues, en primera
instancia.

Entonces, esa fue la parte que nosotros, logramos,

de que abrimos la idea de abrir mercado. Entonces,

al abrir mercado, tanto los utensilios de cocina,
como utensilios para damas, y también, como decia
yo, llaveros, o si no, adornitos pequefios. Entonces
de todo eso nos damos cuenta nosotros cuales de

ellos tenia mas aceptacion y asi nosotros siempre

tratamos de producir algo asi diferente.

Te integras a ella, pero vas a desplazar ciertas
cosas para siempre estar marcando en el mercado
gue quiere, entonces voy a decir bueno, aqui van
de dos, pero siempre buscando la otra, por eso,
hasta mire, me gusta ver un tip de una muchacha
brasilefia con una maquina que ella solo trae la
computadora, trae la tabla y ya viene la pieza y
comienza a grabar, pero bonito, no sélo eso, sino,
gue me llamo mas la atencion que tiene una especie
de torno, también la misma maquina tiene el torno,

ya quita la maquina como la roteadora una maquina

gue tenemos nosotros, le pone ella a las piezas
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necesarias y la maquina no es como esto que
vuelve a encender y comienza a girar y la vas
atornillando, esa no, esto va trabajando y esto
también y esto va dandole asi no da vuelta entera
va asi, va asi, va asi y asi hasta que sac6 un
Batman, ella sac6 un Batman asi con todo y la parte
de atras y no va a lijar nada solo para cortar y ya le
puso cuestion y llavero y ya lo pintd, ¢por qué?
porque la misma maquina le da esa fineza esa es la

parte que te viene desplazando porgue va te saca

llaveros, pero esa maquina es grande es grande,
mira qué bonita, mira hasta la computadora donde
te veia la traba de unos muchachos, letreros asi,
pero bien marquesados y todo eso. Que, si viene
alguien y dice, ¢Me puede hacer un letrero? Si, yo
se lo hago. Pero ese letrero me va a llevar, ponele

de tres dias a una semana, dependiendo, como lo

quiera, entonces. Alto relieve, bajo relieve. Pero esa

maquina, ponele tal vez se dilaté 20 minutos. Si hay

aqui, hay aqui, pero vos decis, bueno, ponete las

pilas.
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Porque para que lleguemos a eso, pues, si quieres

gue esto siga... Hay carpinterias que, en la

actualidad, han quebrado, de la noche a la mafana.

Aqui habia una en la parte de arriba, cuando miré,
ya no estaba. ¢Qué dijo el sefior? Vendi todo,
porque tenia unos cuartos que rentar alla, y mas
bien me fui a rentar, ya no me caia el trabajo.
Entonces por lo mismo. Pero vamos a que €l
qguiebra porque €l no tuvo la idea de montarse, de
seguir la secuencia. Platicando con un muchacho
gue a veces viene a traer productos, yo ocupo otra
gente para irlo a entregar. Y ahi el vino. Yo soy
ebanista, me dice. ¢Y qué andas haciendo en una
moto entregando? Le decia yo, ¢Por qué
cambiaste? No, dice, las cosas no se pusieron bien,
dice. Ya no ganaba bien y todo eso, y bueno.
Entonces, le dije yo, pero ahora, dice, con esto de
andarte en delivery, pues, me ha dado bastante,
dice. Y él seintegro, dice, para el tiempo del COVID.
Que dice que hasta de madrugada, dice, si habia,
dice. No me dio COVID, pero hice mucho dinero y

mucha gente lo hizo.
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Entonces, digo, el vendi6 todas sus herramientas,
todas sus herramientas para tirarse de un solo a ese
tipo de trabajo. Entonces, vos decis, es un cambio
gue hizo solamente, no pasa nada, pero si, en el
caso de aqui, lo que mas te gusta vos decis, me
gusta y quiero llevarlo a la secuencia quiero seguir

adelante, incluso hasta estdbamos ahi haciendo

este trabajito de gue quiero meter un poquito a la

serigrafia, a la serigrafia pero porgue a veces hay

productos que vos gquerés batizarlo pero no para

hacer camisetas, ya hay gente que hace camisetas,

ya pinta camisetas, si yo me pongo a hacer uno de

eso0s, un montén mas, entonces no, yo lo gquiero

porgue hay gente que quiere hacer productos en

llaveritos o cosas asi, con un logotipo, entonces en

esa si ha tenido un poquito de rechazo, que a veces
le digo a la gente no tengo esa maquina para
hacerle ese estampado, se llama un estampado, ya
pegaron una cuestion y yo decia, no lo tengo, pero
yo lo puedo hacer, ya mire, por eso me meti un
poquito a la onda de la serigrafia, ya manché una

cuestién, hice un dibujito y dije, pues, entonces
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vamos a ver con el estampado como se hace.
Entonces me he metido un poco en eso para ver
cémo, hay ciertas empresas que dicen, hAgame un
llavero, pero quiero que vaya mi loguito. No lo voy a
estar pintando el loguito, y va a ser de diferente
tamafo. Entonces ya estampado, si le va a salir

este. Entonces esa es la otra idea que nosotros

queremos sequir explorando, pues, pero siempre

buscando que sea ya la tecnologia en si. Queremos

guemador laser, si lo queremos tener, pero vamos
a ver. Hay unas maquinitas asi quemador laser que
son bonitas. Esas las aprendimos nosotros alli, pero
no tanto todavia para que un quemador laser, pero
no es dificil, pues, de aprender. Ahi en la UNAM nos
ponian a hacer cositas con quemador y cosas. Y
digo, qué bonito puede ser. Pero en eso estamos.
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Variable | Pregunta 2 Informacion Presente ideas principales y
o . — . secundarias
(Identifique las ideas principales y secundarias)
Eficacia | ¢Cuales han sido las | Bueno, siempre tratamos de ver nosotros que, si | Arte D’ Téllez enfrenta desafios

dificultades que has
encontrado
actualmente en el

mercado artesanal?

llegamos a tener ciertas dificultades, mas que todo,
bueno, una ha sido, para comenzar, una ha sido la

especie de tiempo de entrega. A veces, pues, siempre

buscamos cémo entregarle a tiempo a nuestros

clientes, pero hay momentos en gue se dificulta tal

vez encontrar cierto material o que tal vez se quiere

en diferente tipo de trabajo, pero en eso nosotros

valoramos y vemos que tipo de forma nosotros

podemos sustituir cierto producto, pero que siempre

buscando que sea de calidad en ese aspecto. Y lo

otro es de que ya ahora hay piezas que se necesitan
entregarlas con cierto logotipo para que la gente
guiera, 0 una empresa quiera, entonces, tal vez no
tenemos esa maquinaria necesaria que ya con hacer
este tipo de impresiones pues repetitivas en ciertas
piezas que nosotros, ya sea llavero, ya sea una
cuchara o algo que vayamos a grabar cierto nombre

de empresa o personalizado. Entonces, ahi es donde

como retrasos en entregas por
escasez de materiales, falta de
tecnologia para personalizacion
de productos y fluctuaciones en
los costos que complican las
ventas. Ademas, compiten con
artesanos que no adoptan nuevas
herramientas, lo que refuerza la
necesidad de actualizarse para
ofrecer

productos de mayor

calidad y en menor tiempo.
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tenemos un poquito de dificultad. Claro, siempre

miramos la forma de como podemos nosotros saltar

ese punto para nosotros siempre colocarnos en el

lugar gue nosotros queremos estar en el mercado

batallando como lo hacen muchas personas.

Nosotros gueremos ver de gué forma nosotros vamos

a trabajar cuando se nos trate de cierto trabajo de que

se requiere algo de tecnologia.

Hay momentos de que pasa... Cuando las ventas

comienzan a bajarse, uno comienza a revisarse.

Comienza a revisarse qué esta pasando, a veces el

mercado es bastante cambiante, mas que todo en

precio, los precios de los productos, los materiales

gue uno va a usar, entonces ahi es donde hay

muchas personas que miran tal vez el producto ya
terminado y vaya a terminarse, ya el precio final sale
muy caro, como dicen, pero la verdad es que nosotros
en ese aspecto si explicamos a las personas por qué
se da ese tipo de precios, porque el tipo de productos
gue nosotros estamos utilizando y siempre uno trata
de decirle a la persona, porque sucede con clientes

que le dicen a uno, mira, quiero hacer este trabajo,
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pero no quiero con materiales caros, entonces en ese
momento, en el mercado, en la actualidad, no existe
material barato, todos hay que hacer cierta inversion.
Entonces, en esa inversién que uno hace, ahi es el
momento en que uno le explica al cliente, o bueno, yo
se lo voy a hacer de tal forma o de esto, sino que trato
de como llegar a cierto precio, explicandole al cliente,
porque muchas personas creen que en este trabajo,
en estas cuestiones de negocio, asi se trata del
ganar-ganar, no de que yo quiero ganar mas que el
cliente, sino que dentro de ese ganar-ganar le
llamamos también que tiene que ganar calidad al
cliente. En eso va incluido también eso, tanto del
precio y todo, con el producto también de calidad que
uno le tiene que ofertar.

Entonces en eso hay muchas personas que han

perdido clientes por la cuestidon de que y ahi es donde

vienen las empresas, vienen las pequefas o minimas

0 microempresas, vienen a bajar un poco, a quebrar

lo que uno llama, porgue no revisan en si cOmo estan

ellos ofertando su producto, no revisan cOHmo estan

ellos dando los trabajos de entrega o de calidad y hay
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personas que dicen, es gue la situacion esta mala. No

es que la situacidon esté mala, sino gue nosotros

estamos haciendo todo lo contrario o algo diferente o

no le hemos dado la secuencia necesaria para gue

nosotros podamos ver donde esta el faltante, qué nos

falta a nosotros para que nosotros podamos siempre

estar batallando en el mercado y estar siempre en uno

de los lugares que la gente prefiera para que nuestro

producto esté buscando éxito.

Viene un factor grande, grande, que cuando uno
comienza a revisar, de que, a veces ahora en lo que
es cuestiones de materiales, tanto de herramientas,
hay cosas bastante diferentes que uno viene
utilizando. Uno dice, ya no quiero tener cierta
herramienta, quiero cambiar, porque quiero hacer
algo més rapido, algo que se entregue, algo que sea
mas fino, que con solo hacerle el tipo de trabajo que
le hago, me ahorro ese tiempo necesario, entonces,
muy necesario para mi pequefia empresa, ese tiempo
para poder sacar ese producto, tanto de calidad como
de una entrega bastante rapida. Entonces, el tipo de

material que ahora vemos en el mercado hay muchas
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personas que no las conocen. Uno que no conocen,
a veces he visto hasta carpinteros que no conocen el
tipo de material que se esta ofertando en el mercado,
en los nuevos mercados, podemos decir, de tanto que
venden las laminas de madera que vienen
directamente solo para hacer el corte, trabajar la
media y hacer una entrega mas rapida.

Entonces hay personas que desconocen un poco de
eso0, porque ya he platicado con algunos vy el tipo de
trabajo en laminado de diferente, cdmo usar esos
tipos de acople que ya son mas rapidos. Entonces hay
personas que, al no revisar, al no darse cuenta de que
ahora tenemos un mercado bastante cambiante y
variante a la vez porque nosotros queremos siempre
estar dispuestos a cdmo hacer para que dentro de
esos trabajos que uno entrega logre tener una cierta
facilidad, al mismo tiempo buscamos un desarrollo
gue es interesante esto en la cuestion de la sociedad,
la sociedad al darse cuenta que hay un desarrollo
bastante mas rapido es como encajarse en algo mas
gue nos va a llevar en si a todo, porque esto nos lleva

a todo en esos tiempos cambiantes, en algo diferente,
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tanto en disefio, tanto de cdmo elaborar esos tipos de
muebles, como va a encajar el tipo de mueble en
cierto lugar, como eso, ya sea mueble o artesania o
algo, le queda cierta pintura, entonces todo es una

mezcla para llegar a encerrarse en si en un éxito.

Variable | Pregunta 3 Informacion Presente ideas principales y
o . . . secundarias
(Identifique las ideas principales y secundarias)
Eficacia | ¢Consideras que tu | Hasta el momento del tiempo que nosotros llevamos

competencia tiene
alguna ventaja a
diferencia de tu
microempresay Si
no lo es, que es lo
que te distingue del

resto?

trabajando y elaborando productos,

siempre
visualizamos en el mercado qué es lo que nos puede

a nosotros variar en las cuestiones de evitar vender

siempre algo muy repetitivo y que sea igual al de los

otros comerciantes a los otros artesanos. Nosotros

tratamos de hacer algo siempre variable y diferente,

pues, esa ha sido la opcién vy lo que nos ha ayudado

nosotros hemos visto pues de gue nos diversifica

bastante.

Arte D’ Téllez se destaca por su
originalidad y diferenciacion,
innovando  en disefios vy
materiales para ofrecer productos
anicos con valor agregado. Han
ajustado sus precios para reflejar
su calidad y exclusividad, tras
comenzar con tarifas bajas por

desconocimiento del mercado. Su
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Al inicio teniamos un problema con cuestiones de
precios, si es posible a veces no por vender era, sino
gue nuestros precios eran muy baratos, estaban muy
por debajo. Pero era porque no sabiamos todavia
cdmo nosotros encajarnos en el mercado en si, pero

a medida gue nosotros venimos viendo v afinando un

poco mas el producto nos dimos cuenta de que darle

ese valor agregado al producto, buscaba como ser

bastante diferente.

Entonces en la actualidad, este, no hemos visto, por

decir asi, competencia alguna de que vayamos a

afectar a cierta persona 0 a un vecino cercano, pues,

que haga un trabajo casi similar al de nosotros, pero

no tan igual. Entonces, siempre tratamos de que

nosotros, con solo que lo miraran o tocaran el
producto, que era de calidad, ya era un producto que

él solo ya se estaba ofertando, entonces por ese

aspecto_es gue nosotros buscamos como_siempre

evitar ser igual a la competencia para que lo

diversificado entonces de nuestro producto siempre

buscara ser mas vendible y con mejor éxito.

capacidad para personalizar y
vender al por mayor, adaptandose
a las ideas de los clientes, les ha
permitido construir una reputacion
de calidad y versatilidad,
fortaleciendo su posicion en el

mercado artesanal.
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En tiempos cambiantes nosotros miramos el hacer
figuras diferentes u ocupar cierto material diferente
para que también el producto sea bastante aceptable
dentro de la misma sociedad. Entonces nos dimos
cuenta de que cierta admiracion en nuestro producto,
cuando las personas llegaban a nuestro lugar, o ya
sea por las redes sociales, ya las personas mas o
menos saben con quién, las que nos conocian, invitan
a otras, entonces esa otra persona trata mejor dicho
de que nosotros al referirnos se da cuenta pues de
gue si es un producto diferente a los demas, entonces
por ese aspecto nosotros nos hemos tenido dentro de

la misma competencia. Y_nuestros precios si_han

variado, si han variado un poco, siempre tratamos de

que sea bastante accesible.

Hay una parte importante que nosotros en un inicio

vendiamos asi solamente tal vez un producto, no

haciamos venta al por mayor, pero ahora gue

nosotros hacemos y vendemos al por mayor,

tratamos de gue el cliente, darle ese espacio para que

él tenga margen de como él también tenga cierta

ganancia.
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Hemos visto que cuando a veces nos compran ciertos
productos por decir media docena de algo de lo que
sea ya sea adornito o de lo que sea, cuando el cliente
regresa otra vez al corto tiempo, este cliente ya no
guiere la media docena, quiere algo mas. Y a veces

trae ideas. Nosotros, esa es la parte también de que

nosotros hacemos, escuchamos a nuestros clientes,

qué es lo que ellos quieren en si, para que ellos, su

venta logre también diversificarse. El cliente quiere

algo personalizado, algo que sea muy apto para lo
gue su pequeia empresa que ellos venden, entonces
nosotros igual tratamos de entenderles esa parte y
miramos. También lo que hacemos es que nosotros
primero cuando nos dan una idea, algun cliente,
entonces nosotros elaboramos la idea, se la
presentamos, ya como que tal, y después que él mire
gué cambio le puede hacer para que nosotros ese
producto ya comience a tomar vida ya en el mercado

en si.
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Variable | Pregunta 4 Informacién Presente ideas principales y
" , I . secundarias
(Identifique las ideas principales y secundarias)
Eficacia | ¢Qué elementos te El logo ya tiene tiempo de elaboracién, el logotipo, si | Arte D’ Téllez busca renovar

gustaria cambiar de
tu logo actual y qué
es lo que deseas
transmitir a tus
clientes con el nuevo
logo de tu

microempresa?

pueden haber cosas cambiantes, para que el logotipo
logre en si penetrar mas al llamado al ojo del cliente y
tanto de una sociedad misma que sea mas mas atractivo

en el aspecto de que nosotros elaboramos, que nosotros

representamos con ese logo y si seria bueno pero algo

que siempre he visto de gue si hosotros a un logotipo lo

recargamos de muchas cosas, no se va a ver el nombre.

No se va a ver el nombre, pero si gueremos, seria bueno

cambiar algunas cosas.

Se refleja en el logotipo una vara de bambu. El bambu

es cierto, de una forma pues bastante ecolégica de

trabajo. Pero miro que nosotros trabajamos mas madera

que bambuU entonces no sé si habria que haber esa

cambiante esa variante pues mas que todo para que

logre haber ciertas cuestiones que puedan cambiar, no

sé si el serrucho, el martillo o algo o el circulo en si que

representa puede cambiar de una forma para que sea

algo diferente v seria ver, mas que todo estudiarlo bien.

su logotipo para reflejar mejor
su especialidad en madera y
artesania. Desean un disefio
sencillo pero distintivo,
evitando elementos genéricos
o] relacionados con

ferreterias, como figuras
humanas con herramientas.
El nuevo logo priorizara el
nombre de la empresa,

utilizando una tipografia que

evoque la madera y la
artesania, con  simbolos
sutiles que refuercen esta

conexion sin sobrecargar el
disefio. Ademas, incluiran un

eslogan que complemente el
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De lo gque sale en bambu, seria... no sé, seria incluirle

algo... cuando nosotros iniciamos, recuerdo, yo tenia

pensado que nosotros haciamos bastante una tortuguita

en llavero, entonces esa tortuquita de Llavero la

habiamos puesto como un logotipo, pero no, habiamos

cambiado también a un buho, el rostro de un buho

también. Entonces, no sé, cosas diferentes. Pero

cuando nos elaboraron este logotipo, pues, mire, mas

que estdbamos en la cuestion del aprendizaje de la

elaboracion con bambl, entonces miramos, pues, de

que bien podia mezclarse, mas los colores. Pues los

colores estaban ahi, pueden variar un poco pues por la
cuestion mas que todo lo pusieron bastante para que la
cuestion ecologica con la cuestion de bambu esos tipos

de colores, pero puede cambiar lo Unico que si que seria

bonito porque siempre realce lo que es el nombre Arte

D" Téllez y encerrar en si gue nosotros representamos y

eso seria hacer un poco mas de disefio, en ese aspecto.

Me qustaria que representara mas que el aspecto a

madera, que nosotros N0s compagdinamos mas con la

madera, trabajamos madera, entonces gueremos, no sé

de qué forma seria representada la forma de cémo ver

logotipo y comunique el valor

anico de sus productos.
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visualizado el logotipo en algo que refleje como algo de

madera. He visto algunos logotipos que son de
ferreteria, carpinteria, siempre hacen un mufiequito, un
hombrecito que va con herramienta o cosas. Algo

diferente, no repetitivo, porque seria mezclarnos al resto

también y a veces no queremos algo asi. Me gusta en si

el nombre del Arte D" Téllez porque si es como a veces
hemos visto los nombres de otro, de otra empresa o
restaurante que con sélo el nombre ya sabemos en la
mente qué es y qué venden.

Pero en el aspecto de nosotros, si gueremos que la

gente cuando mire pues que Arte D Téllez se trata de

gue es madera. Que es madera y trabajamos con

madera, pues ese es un punto.

También estuve viendo slogan, pero nunca me decidi

por uno me gustaria uno que vaya relacionado con el

mismo logo, algo como el de esquimo que dice abajo

“‘una irresistible tentacion” y hay varios que encajan.
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Variable

Pregunta 5

Informacion

(Identifique las ideas principales y secundarias)

Presente ideas principales y

secundarias

Eficacia

¢ Considerarias una
nueva propuesta de
paleta de colores a
diferencia de la
actual para tu
microempresay si es
asi, tienes alguna
recomendacion

presente?

Si, seria bueno ver algo diferente en la cuestion de

colores. Por ejemplo, en lo que es Arte D° Téllez

pueden llevar un solo color o dos colores

dependiendo del disefio gue sea, siempre evito el

color azul y colores fuertes, pero siempre que lleve

algo de color café para representar un poco y mas que

todo familiarizarse un poco mas con el tema madera.

Pero algo asi pues seria bueno. Si, llegara a haber

hasta un eslogan, el eslogan puede ser hasta en color

negro, el eslogan solamente, pero el resto de cosas

si seria variante el color en esos aspectos.

Arte D’ Téllez busca una paleta
de colores que refuerce su
conexion con la madera y la
artesania, evitando tonos fuertes
o azulados. Prefieren colores
calidos como marrones y cafés
gque evoguen autenticidad vy
calidez. ElI nombre de Ia
empresa destacara con colores
sobrios y coherentes con su
imagen artesanal, mientras que
el eslogan, si se incluye,
aparecera en negro para aportar
contraste y claridad. Este
enfoque busca transmitir
calidad, autenticidad y la esencia

artesanal de la marca.
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Variable | Pregunta 6 Informacion Presente ideas principales vy
. . . . secundarias
(Identifique las ideas principales y secundarias)
Eficacia | ¢Qué cualidadeste | En la cuestion del envase, pues lo primerito seria la | EI nuevo disefio de envase de

gustaria que
presente el nuevo
disefio de envase de
acuerdo con la
actualizacion de
identidad marca,
tales como colores,
iconos, informacion,

etc.?

parte de logo, que, para reflejar y ver, dar a conocer,

porque es bonito v parte de que identifica bastante y

dentro de lo otro seria como qué tipo de envase. A

veces hay personas que ahora hay envases que son

bastante llamativos, que no sea algo muy dificil de abrir

en ese aspecto del empaque, que sea algo que, cubra

el producto, el logotipo con el disefio actual v si es

necesario que tenga cierta informacion del producto, su

procedencia o algo rapido, algo sencillo, eso lo lleva

tanto el logotipo como la parte gue, en las cuestiones

de direccion digital, pues mas que todo, que es

importante.
Pero a veces hay personas dependiendo, si les

gustaria saber cierta informacién, no leen, entonces
gue si dentro de esa lectura le iba la informacion vy el
por no leer no se dieron cuenta de que es lo que van a
consumir o si al querer el producto, pero si es

importante eso de que lleven las cosas mas esenciales,

Arte D’ Téllez debe destacar el
logotipo actualizado como un
elemento clave para identificar y
reflejar la esencia de la marca.
Ademas, es fundamental que sea
practico y facil de abrir, evitando
disefios complicados que
dificulten su uso. El envase debe
incluir informacion esencial, como
la procedencia del producto y
direcciones digitales, presentada
de manera clara y sencilla para
facilitar la comprension rapida por
parte del cliente. Se busca un
equilibrio entre atractivo visual y
simplicidad, asegurando que el
disefio llamativo

sea pero

funcional, permitiendo a los
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tanto como logotipo, cierta informacion, poca lectura y

el producto, el envase, gue no sea tan dificil de abrir.

A veces es cierto, queremos hacer un envase

diferente, es parte de identificarnos también, pero

siempre que no sea algo dificil para el cliente.

consumidores identificar
facimente lo esencial del
producto. Aunque se desea

innovar para diferenciarse en el
mercado, la comodidad del cliente
sigue siendo una prioridad,
integrando estética y utilidad en

un disefo cohesivo.

Variable | Pregunta? Informacion Presente ideas principales vy
- , o . secundarias
(Identifique las ideas principales y secundarias)
Eficacia | ¢Estarias de Si, estamos de acuerdo porque es parte del | Estamos de acuerdo porque esto

acuerdo con la
realizaciéon de la
estrategia de
actualizacion de

identidad de marca?

aprendizaje tanto nuestro como de la parte

entrevistadora, es parte de nuestro crecimiento

con estos tiempos cambiantes e igual vamos con

ellos siempre y esto nos ayudaria bastante a

nosotros de actualizarnos y acercarnos mas a

nosotros con las distintas formas de mercado vy al

aprender algo diferente.

forma parte de nuestro aprendizaje
mutuo con los entrevistadores. Es una
oportunidad de crecimiento que nos
permite adaptarnos a los tiempos
cambiantes, mantenernos
actualizados y acercarnos a las
formas de

diferentes mercado,

aprendiendo algo nuevo en el

proceso.
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Anexo 5: evidencia de aplicacion de instrumentos

Managua, 24 de octubre de 2024

Estimado maestro

Ruth Gonzilez

Sus manos:
De la manera mas atenta nos dirigimos a usted, deseandole lo mejor en sus actividades.

Por este medio le compartimos que contando con el visto bueno de la maestra Angélica Saborio Pérez,
docente de Universidad del Valle, estamos procediendo al proceso de validacion de Encuesta para clientes
de la microempresa Arte D Téllez. En este sentido, estamos utilizando la técnica de valoracion de
expertos, por lo cual le hemos seleccionado como especialista en la temitica objeto de estudio.

Es importante sefalar que la encuesta se aplicara en el contexto de realizacion de nuestra monografia
titulada “Estrategia para la actualizacién de la identidad de marca en la microempresa “Arte D’ Téllez”
ubicada en la ciudad de Managua durante el periodo de mayo-diciembre 2024.” Para el optar al nivel
académico de Licenciado en Disefio gréfico.

Es de suma importancia su valoracién, dado que la misma aporta el nivel de confianza, objetividad y
cientificidad de nuestra investigacion.

Adjunto a la presente carta, encontrard instrumento que le pedimos sea completado, el mismo serd
integrado en los anexos de nuestra investigacion.

Agradecidos por sus valiosos aportes
Br. Calero Ordoiiez Osmin Jael

Br. Gonzélez Téllez Israel josué
Objetivo general:

e Disefar una Estrategia de actualizacién de identidad de marca y disefio de empaque en la
microempresa “Arte D’ Téllez” aportando a su reposicionamiento.

Objetivos especificos:

e Diagnosticar el estado actual de la identidad de marca y disefio de empaque de la microempresa
“Arte D" Téllez” determinando la eficacia de las acciones realizadas.

e Elaborar la estrategia de actualizacion de la identidad de marca en la microempresa, aportando a
su reposicionamiento en el mercado artesanal en coherencia con los resultados del diagnéstico y
las tendencias relacionadas en la misma.

e Implementar estrategia publicitaria para la actualizacion de identidad de marca en la microempresa
“Arte D’ Téllez” evaluando el impacto de esta.

Cc: Archivo personal
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A%

IDAD ddl \AHE

s Lidferes el Madiaea

Instrumento para valoracion de expertos

Estimado docente especialista, por medio del presente instrumento solicitamos su valoracién con

respecto a las preguntas de la encuesta:

Fecha:

Nombre y apellido del especialista_ ¥t steEnvh  Gonven Lez. Govenlal .

Elementos a validar Puntuacion Aportes

(por favor asigne una puntuacion, donde |

— 3 es el bajo y 4- 5 el mas alto). En caso

que su valoracién sea de | — 3, por favor

presente aportes para la mejora

| 2 3 |4 |5
Coherencia de las preguntas con
respecto al tema de investigacion y
objetivos de investigacion v

B 7

Pregunta | e : ~ermites o
Pregunta 2 \V Ado coor Rrmides
Pregunta 3 4 "
Pregunta 4 S 0 »
Pregunta 5 [ a 1| iin&;“', e
Pregunta 6 P " " paegont
Pregunta 7 4 i b w5
Pregunta 8 Gl Mo ﬂq_;'fe'%cw veedoy | 7
Pregunta 9 4 > P O
Pregunta 10 d Boort entor pase | lient
Claridad en la redaccién ¥ (

v/

Nombre, apellidos y firma del especialista

Nocaby loro poo~
VsSoanrto ‘Qam\ no
Por evpertes
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INIVERSIDAD del VATIE
VIVERSIDAD del VALE

Formamos los | ideres del Matana

Managua, 24 de octubre de 2024

Estimado maestro

Aleyda Polanco

Sus manos:

De la manera mas atenta nos dirigimos a usted, deseandole lo mejor en sus actividades.

Por este medio le compartimos que contando con el visto bueno de la maestra Angélica Saborio Pérez,
docente de Universidad del Valle, estamos procediendo al proceso de validacién de Encuesta para clientes
de la microempresa Arte D Téllez. En este sentido, estamos utilizando la técnica de valoracién de
expertos, por lo cual le hemos seleccionado como especialista en la temética objeto de estudio.

Es importante sefialar que la encuesta se aplicara en el contexto de realizacion de nuestra monografia
titulada “Estrategia para la actualizacién de la identidad de marca en la microempresa “Arte D’ Téllez”
ubicada en la ciudad de Managua durante el periodo de mayo-diciembre 2024.” Para el optar al nivel
académico de Licenciado en Disefo grifico.

Es de suma importancia su valoracion, dado que la misma aporta el nivel de confianza, objetividad y
cientificidad de nuestra investigacion.

Adjunto a la presente carta, encontrara instrumento que le pedimos sea completado, el mismo serd
integrado en los anexos de nuestra investigacion.

Agradecidos por sus valiosos aportes
Br. Calero Ordoiiez Osmin Jael

Br. Gonzilez Téllez Israel Josué
Objetivo general:

e Disefiar una Estrategia de actualizacién de identidad de marca y disefio de empaque en la
microempresa “Arte D’ Téllez” aportando a su reposicionamiento.

Objetivos especificos:

e Diagnosticar el estado actual de la identidad de marca y disefio de empaque de la microempresa
“Arte D’ Téllez” determinando la eficacia de las acciones realizadas. :

® Elaborar la estrategia de actualizacion de la identidad de marca en la microempresa, aportando a
su reposicionamiento en el mercado artesanal en coherencia con los resultados del diagnéstico y
las tendencias relacionadas en la misma.

e Implementar estrategia publicitaria para la actualizacion de identidad de marca en la microempresa
“Arte D" Téllez” evaluando el impacto de esta.

Cc: Archivo personal }Qefa'b [ &0 ‘
2410l 1Y
10:30 ong.
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NIVERSIDAD def \ALJE
NIVERSIDAD dd YALLE

Fervearion o | adeve el Matane

Instrumento para valoracién de expertos

Estimado docente especialista, por medio del presente instrumento solicitamos su valoracion con
respecto a las preguntas de la encuesta:

Fecha:
Nombre y apellido del especialista ‘A_Lv}dld % lane %m?lla/
Elementos a validar Puntuacion Aportes
. (por favor asigne una puntuacién, donde |
—3 es el bajo y 4- 5 el ms alto). En caso
que su valoracién sea de | — 3, por favor
presente aportes para la mejora

I 2 3 |4 |5
Coherencia de las preguntas con
respecto al tema de investigacion y /
objetivos de investigacion > %
Pregunta | // 7 NV
Pregunta 2 Z A N
Pregunta 3 7 p '%ﬁ;_
Pregunta 4 P N -
Pregunta 5 % N e o
Pregunta 6 iy A
Pregunta 7 7 N ATes -
Pregunta 8 v A Mz
Pregunta 9 . v "N A s
Pregunta 10 Z: A N, -
Claridad en la redaccién ¢ A

Nela Plowes BMD Jﬂ@’
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