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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto se centra en impulsar a la empresa Inyecplast mediante
estrategias de reconocimiento y promocion, una empresa dedicada a la venta de
insumos para el calzado. Con el objetivo de mejorar su visibilidad en el mercado, se
implementd un plan estratégico elaborado detalladamente. Para ello, se llevo a cabo
un detallado estudio de mercado con la ayuda de andlisis PEST y FODA, se recopild
informacion mediante encuestas y entrevistas a diferentes actores del sector del

calzado y profesionales de marketing y publicidad.

Los resultados sefalan que la empresa debe aumentar su presencia en linea para
mejorar su reconocimiento en el mercado. Se sugieren estrategias como incrementar
la interaccion en las redes sociales y formar parte de eventos nacionales o ferias, asi
como optimizar los precios para ser mas competitivos y fomentar la adopcion de
practicas sostenibles. El objetivo de estas acciones permitira consolidar la imagen
corporativa y demostrar un mayor compromiso con los clientes en linea. Con las
estrategias aplicadas la empresa Inyecplast busca posicionarse como lider en el sector
de insumos de calzado, asegurando el crecimiento constante y una fuerte presencia en

el mercado digital.

Palabras clave: INYECPLAST / ESTRATEGIAS DE RECONOCIMIENTO /
INSUMOS DE CALZADO / ESTRATEGIAS DE PROMOCION / IMAGEN
CORPORATIVA
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ABSTRACT

This project focuses on promoting the company Inyecplast through recognition and
promotion strategies, a company dedicated to the sale of footwear supplies. In order
to improve its visibility in the market, a detailed strategic plan was implemented. For
this purpose, a detailed market study was carried out with the help of PEST and SWOT
analyses, and information was gathered through surveys and interviews with different

actors in the footwear sector and marketing and advertising professionals.

The results indicate that the company should increase an online presence to improve
its recognition in the market. Strategies such as increasing interaction on social
networks and taking part in national events or fairs are suggested, as well as optimizing
prices to be more competitive and encouraging the adoption of sustainable practices.
The objective of these actions will consolidate the corporate image and demonstrate
greater commitment to online customers. With the strategies implemented, Inyecplast
seeks to position itself as a leader in the footwear supplies sector, ensuring constant

growth and a solid presence in the digital market.

KEYWORDS: INYECPLAST / RECOGNITION STRATEGIES / FOOTWEAR
SUPPLIES / PROMOTION STRATEGIES / CORPORATE IMAGE
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INTRODUCCION

En la ciudad de Ambato, la fabricacion de calzado es una de las principales fuentes
de empleo, por lo que el mercado de insumos de calzado también es importante.
Durante la pandemia de COVID-19, el mercado se vio afectado por la falta de mano
de obra, y la escases de materia prima para la venta, lo que obligd a los negocios de

insumos de calzado a cerrar temporalmente.

El presente proyecto tiene como objetivo desarrollar un plan de estrategias de
promocion y reconocimiento de la empresa Inyecplast para fortalecer la presencia y el
reconocimiento dentro del mercado local. Este documento esta estructurado por varios
capitulos, cada uno de los cuales aborda aspectos claves y especificos para comprender

el contexto, desarrollar las estrategias y proponer soluciones efectivas.

En el primer capitulo, el problema, se presenta una vision general de la empresa,
identificando el problema principal relacionado con el reconocimiento en el mercado
y se establecen los objetivos de investigacion. Este capitulo pone las bases para poder
comprender por qué es necesario implementar estrategias de promocion y

reconocimiento.

En el segundo capitulo aborda los conceptos y teorias fundamentales que sustentan
a la investigacion previa. Aqui se discuten conceptos como el marketing, branding,
estrategias de promocidn, temas sobre insumos de calzado y el analisis FODA. El
marco conceptual es necesario para desarrollar estrategias propuestas y las decisiones

tomadas a lo largo del proceso del proyecto.

En el tercer capitulo, el enfoque metodologico utilizado para la investigacion, se
detallan varios métodos para recopilar datos, como encuestas y entrevistas, y se
proporciona una explicacion del proceso de andlisis de datos. Para obtener una
evaluacion completa de la situacion de Inyecplast, se utilizaron enfoques cualitativos

y cuantitativos.

En el cuarto capitulo, andlisis de resultados, se describe los resultados de la
investigacion del mercado. Se utilizan herramientas como el andlisis FODA para

realizar un andlisis interno y externo de la empresa. Este capitulo es esencial para



identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa

Inyecplast y para comprender las percepciones del mercado sobre la misma.

En el quinto capitulo, se detallan estrategias especificas para aumentar el
reconocimiento y promocion de la empresa Inyecplast, los planes de marketing digital,
las estrategias de sostenibilidad y los avances en la gestion del inventario se incluyen
en esta categoria. En este capitulo proporciona una serie de medios concretos y bien

fundamentados para abordar los problemas que se han identificado.

En el sexto capitulo, muestra las conclusiones y recomendaciones, presenta un
resumen de los resultados principales de la investigacion y sugerencias practicas para
la aplicacion de las estrategias sugeridas. Para garantizar el crecimiento y el éxito de
Inyecplast en el mercado local, se toman medidas como aumentar la presencia en las
redes sociales, aumentar la competitividad en los precios y promover practicas

sostenibles.

Finalmente, este proyecto ofrece una guia completa y bien fundamentada para que
se pueda mejorar su reconocimiento y promocién en el mercado de insumos de calzado
de Ambato. Se espera que la empresa supere sus desafios actuales y alcance un mayor
¢éxito en el mercado, analizando e implementando estrategias de promocion y

reconocimiento innovadoras.



Capitulo I
ANTECEDENTES
1.1. Tema

Estrategias de promocion para el reconocimiento de la empresa INYECPLAST,

dirigido a los productores de calzado de la ciudad de Ambato.
1.2. Planteamiento del Problema
1.2.1. Contextualizacion

En la historia de América Latina, ha construido una extensa trayectoria en la
industria del calzado, desarrollando asi un papel importante dentro de la economia de
varios paises del continente, entre ellos Brasil, México, Argentina, Colombia y Peru,
reconocidos tradicionalmente como los fabricantes de calzado, abarcando una amplia
variedad de tipos, desde calzado informal hasta botas resistentes y complejas de
realizar. La industria manufacturera del calzado desempefia el papel fundamental al

contribuir a la economia y generar fuentes de empleo.
Bid Invest como se citd en (Revista Cientifica Hermes, 2022).

Dentro de Latinoamérica, el Caribe, Argentina, Brasil y México representa el
10% de empleos y fabrican la mayor parte de productos para la region, Sin
embargo, a los demads paises les falta por recorrer en el campo de la industria

para poder tener el nivel de productividad (pags. 4-5).

Los paises previamente mencionados son los que generan empleo para sus
ciudadanos y tienen una produccion de calzado destacada en la region. En contraste,
los demas paises deben enfocarse en mejorar su eficiencia y adoptar innovaciones para
equipararse al nivel de los paises lideres en esta industria, impulsando asi el desarrollo

del sector a mediano y largo plazo.

De acuerdo con una publicaciéon Confecamaras citado en (Mosquera, Rojas, &
Robayo, 2017) “Los resultados realizados por la organizacion de Pymes en Colombia
se ha visto afectado por la disminucion de ventas, originado por bajos niveles de
productividad” (pags. 3-6). La reduccién en las ventas de las pequenas y medianas
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empresas (Pymes) en Colombia se atribuye a la presencia de productos de escasa
calidad y bajo valor utilizados en la fabricacion de calzado, la ausencia de innovacion
y diversas deficiencias en las estrategias de marketing. Esto conduce a la preocupacion
de que, en un futuro cercano, muchas empresas podrian cerrar y desaparecer del

mercado.

Es importante tener a consideracion que el fortalecimiento para la industria de
calzado est4d implicado a mejorar en précticas empresariales, proporcionar diferentes
capacitaciones para personal, llevar a cabo investigaciones, las cuales se pueda dar la
solucidn a diferentes problemas, con el objetivo de incrementar el crecimiento dentro

de la industria del calzado en grandes, medianas y pequefias empresas.
Como lo menciona en el articulo de la Scientia Et Technica,

Para potencializar al maximo el hecho de que las empresas de calzado en el
area Metropolitana Centro Occidente se encuentren agremiadas por
ASOFACAR (Asociacion de fabricantes de calzado de Risaralda), quien puede
funcionar como canal de union entre el medio y las organizaciones fabricantes
de zapatos. Este ente educativo aportaria conocimiento cientifico valioso para
fomentar el crecimiento en las empresas del calzado, mediante la modalidad
de préacticas, capacitaciones e investigaciones (Estrada, Payan, & Patifio, 2006,

pags. 192-193).

La administracion efectiva se configura como una herramienta esencial para lograr
objetivos fundamentales, destacando la organizacion de practicas empresariales. Esta
labor reviste gran importancia, ya que posibilita diversas formas de interaccion y la
formacion de alianzas estratégicas, las cuales, en Ultima instancia, pueden contribuir
significativamente al crecimiento de la empresa. La implementacion de programas de
capacitacion dirigidos tanto a empleados como a empresarios se presenta como un
medio propicio para fomentar la interaccion entre el personal y proporcionar

conocimientos aplicables al &mbito de la fabricacion de calzado.

Dentro de lo que es las ciudades de Ecuador hay varias que estdn inmersas en el
ambito del calzado, ya sea en fabricacion o en el proveer materiales para la fabricacion

como son: Guayaquil, Cuenca, Ambato, Loja, Quito, Manta y Machala.
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Grdfico 1. Tabla de la produccion de calzado en Ecuador
Fuente: (Anénimo, Produccion de calzado en Ecuador, 2015)

Gualaceo, un canton localizado en la provincia de Azuay, se destaca por su enfoque
artesanal, especialmente en la manufactura de calzado. No obstante, en la época actual,
se enfrenta a desafios que comprometen su posicion en el mercado. Las nuevas
tendencias en productos, los escasos de materia prima, como el cuero, y las diferentes
dificultades que atraviesan los artesanos son muchas de las circunstancias que
atraviesan los artesanos que tienen la forma de trabajar. Actualmente, las innovaciones
y diferentes materiales ha sido una de las formas por las cuales los artesanos antiguos
tienen desafios por enfrentar y poder tener la sostenibilidad del sector (Tinto, Luna, &
Cisneros, 2016). La incorporacion de materiales sintéticos en lugar de la tradicional
materia prima, el cuero, supone una reconfiguracion en el proceso de produccion del
calzado. Esta modificacion con lleva la transicion desde un método artesanal hacia un
enfoque mas industrializado, mediante la introduccion de talleres con tecnologia
avanzada. Como consecuencia de este cambio, se ha evidenciado la disminucion de

conocimientos artesanales en distintas fases del proceso de fabricacion.

En Ecuador, se busca implementar procesos de transformacion productiva que
impulsen el crecimiento de los productores de calzado y los distribuidores de
materiales para calzado. Este objetivo se logra mediante el desarrollo de nuevas
capacidades en las personas, proporcionandoles conocimientos, competencias y

habilidades para abordar problemas de manera efectiva.



En la Revista Arbitrada menciona algunas de las cualidades que se debe tener para

resolver problemas y algunos pilares para productividad.

Se busca un proceso de transformacion productiva que permita avanzar hacia
un mayor crecimiento y equidad, que son tareas que dependen del capital
humano de los paises, de la capacidad de las personas para resolver nuevos
problemas mediante el ejercicio de conocimientos, competencias y habilidades
adquiridas que elevan su productividad y su calidad de vida, siendo estos parte
de los 8 pilares fundamentales declarados en la agenda para la transformacion

productiva (Erazo & Narvaéz, 2019, pags. 439-444).

Los temas previamente mencionados estan destinados a orientar una gestion mas
efectiva en las organizaciones. Para lograr esto, existen diversas metodologias
destinadas a abordar problemas y fomentar el crecimiento en la productividad del
calzado y la industria de materiales para calzado. Estas incluyen la capacidad de
adaptarse al entorno, la presencia de individuos clave que respalden la integridad
intelectual de la industria, la satisfaccion de los clientes en términos de atencion y
calidad de la materia prima, asi como la confianza en la persona encargada de
administrar y controlar las habilidades. Los aspectos mencionados se los propone con
el propdsito de que las personas puedan mejorar la efectividad dentro de la industria

del calzado, ya sean de grandes, medianas o pequefias empresas.

Tungurahua es reconocida como la provincia lider en la produccion de calzado a
nivel nacional. Posterior a la crisis que dejo la pandemia, el sector del calzado era uno
de los pioneros dentro del Ecuador. De acuerdo a una investigacion realizada por la
revista académica y cientifica Vitec, el Servicio de Rentas Internas (SRI) las pequenas,
medianas y grandes empresas que estan inmersas en la fabricacion del calzado en el
afio 2019 alcanzaron ventas por un valor de 138.4 millones de dolares, y llego la
pandemia y estos valores y la comercializacion se congelaron (Diario la Hora, 2022).
Por lo general, dentro del area de calzado, el problema que alin siguen teniendo es que
el contrabando y el incremento de precios en materiales e insumos para el calzado
sigue siendo y generando puntos en contra. Sin embargo, en la provincia de
Tungurahua se ha generado materiales que sean accesibles a los productos y ademas

que sean eco-amigables para el ambiente.



En Ambato la produccion y fabricacion de calzado fue las actividades mas
artesanales que tuvo en el siglo XIX daba el calzado a toda la republica. “El calzado
fabricado en Ambato, era preferido en todos los mercados de ese tiempo y hoy lo sigue
siendo. En la actualidad, existen grandes fabricas de calzado, sin dejar de lado el
trabajo artesanal personalizado” (Gobierno provincial de Tungurahua, s.f.). Los
materiales mas comercializados de Ambato, hormas, suelas, cuero, chillo-lienzo,
forros, hilos y tacos, el calzado de la ciudad es caracterizado por ser uno de los mas

duraderos por la excelencia de calidad y acabados que tiene.

El problema se centra en la falta de implementacion de reconocimiento de los
comerciales que suministran insumos a empresas fabricantes de calzado en la ciudad
de Ambato. Esto indica que las empresas no aprovechan los canales de comunicacion
para la promocion de productos y la construccion de la identidad empresarial de cada
una de ellas. La falta de aplicacion de estrategias de reconocimiento puede tener
percusion en el rendimiento general de las comerciales como en el desempeio de los
empleados, con un impacto relativamente bajo en la satisfaccion de los clientes y como

consecuencia, una disminucion en las ventas de los negocios.

Otro de los problemas evidente que atraviesa es la falta de conocimiento de
personas y empresas que podrian ayudar con estrategias de marketing para que se
pueda dar los debidos movimientos para la difusiéon de conocimientos de la empresa
INYECPLAST. Esta situacion se refleja en obstaculos para la difusion y divulgacion

acerca de los productos y servicios que ofrece la empresa a sus clientes.



1.2.2. Arbol de problemas

Escases de venta No existe una Pérdida de recurso Estancamiento de
de productos diferencicacién entre financieros importantes crecimiento de la empresa
productos de la competencia para el futuro

Sub-efectos

Efectos
Causas
Falta de presencia en medios Fracmentacion del mercado Falta de investigacion
de comunicacién en el campo de productos por parte de la Falta de tiempo y personal
Sub-causas de calzado empresa



Gridfico 2. Arbol de problemas



1.3. Justificacion

En la actualidad para un correcto desarrollo de un plan de estrategias de
reconocimiento es necesario un proyecto de indole integrador con el cual se pretende
realizar una adecuada difusion informativa, el mismo que fomentaré el reconocimiento
de una empresa en el mercado a un nivel de provincia con respecto al area de calzado,
sector que segun el OBEST el 29 de mayo de 2020 con informacién proporcionada
por la Camara de Calzado de Tungurahua — CALTU en Ecuador se registraron un total
4.500 productores de calzado en el afio 2019, incluyendo a grandes, medianos y
artesanos, de los que conforman la provincia de Tungurahua, por lo que es la provincia
con una mayor concentracion en produccion donde el 75.6 % de sus actividades son

destinadas a actividades artesanales, de curtiembre, cuero y calzado.

Es necesario que cualquier area en el mercado tenga estrategias de marketing, ya
que todos los consumidores estan en constante actividad virtual, medio por el cual el
90% de la poblacion interactiia. Es claro que en las redes sociales no se vende, sin
embargo, dependiendo del trabajo que se realice por medio de ello se pretende
conseguir la promocion de productos de la empresa y que asi se consiga ingresar en el

mercado.

En el presente proyecto se aplicaran estrategias de reconocimiento, las mismas que
nos serviran de apoyo para mejorar el sistema publicitario de la empresa, con el fin de
mejorar la visibilidad de la marca, promover la adopcion de una cultura de calidad,
comprender expectativas de reconocimiento de diferentes grupos y fortalecer el

reconocimiento de servicios.

La publicidad en linea sera una herramienta valiosa para la empresa, la cual opera
en el sector de insumos de calzado. Las empresas pueden utilizar diferentes canales de
publicidad en linea, como la publicidad de busqueda (SEO), las redes sociales y los
sitios web especializados en insumos de calzado. Estos canales pueden ayudar a
aumentar la visibilidad de la marca, a traer nuevos clientes y aumentar las ventas

(Bolafios, 2019, pag. 65).

La innovacion es fundamental en el sector de productos de calzado, ya que las
tendencias y preferencias de los consumidores pueden cambiar de forma drastica, es

de suma importancia que los productos cumplan ciertas normativas, para que pueda
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llegar de forma eficiente mediante una correcta y adecuada publicidad, aplicando asi

las diferentes estrategias derivadas del mismo (Gonzales, 2014).

Inyecplast esta dentro del mercado a nivel de la provincia de Tungurahua en lo que
respecta insumos de calzado, esto incluye el disefio de calzado, teniendo a disposicion
dentro de ella materiales de importacion de origen usandolos como materia prima u
otros ya procesados por la empresa mencionada. Adicional, la empresa brinda los

servicios de laminado, segun Medina (2020):

Se ha observado que la tecnologia 3D ha tenido un impacto en la industria
del calzado, revolucionando la actividad industrial y siendo adaptada por esta
area, esta tecnologia ha generado cambios significativos en la forma en que se
disefian y fabrican los zapatos, es decir el laminado es un proceso de unién de
materiales para fabricar calzado y la tecnologia 3D y laminado que es el
proceso de unir dos 0 mas materiales para hacerlo uno solo, esto dependera de

la necesidad que tenga el cliente (pag. 15).
1.4. Objetivos
1.4.1. Objetivo general

Desarrollar estrategias de promocion para el reconocimiento de la empresa

INYECPLAST, dirigido a los productores de calzado de la ciudad de Ambato.
1.4.2. Objetivos especificos

= Analizar las estrategias de promocion que aplica el mercado de insumos de
calzado mediante estudios de caso.

= Determinar el estado de la comunicacion de la empresa INYECPLAST
mediante la auditoria de redes sociales para conocer el nivel de
reconocimiento de la empresa.

= Determinar la oferta y demanda con relacion a los productos de calzado que
tiene a disposicion la empresa INYECPLAST.

= Plantear estrategias de promocion para la empresa INYECPLAST que
aumente la visibilidad de la marca, genere interaccion con la audiencia para

la promocion de productos de calzado.
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Capitulo IT
MARCO REFERENCIAL
2.1. Estado de la cuestion

El sector del calzado es uno de los ambitos mas importantes de la economia
mundial, en Ecuador, por ejemplo, representa el 2,5% Producto Interno Bruto y genera

mas 200.000 empleos, un nimero bastante relevante en nuestro pais.

A raiz de una pandemia, bastante complicada a nivel mundial, el marketing digital
ha cobrado una gran importancia en este sector, estas empresas de calzado estan mas
integradas en el tema digital para llegar asi a clientes potenciales y sumar su economia.
El marketing digital, segin Nufiez y Miranda (2020) “se ha transformado en los
ultimos afios dindmicamente en un mundo de organizaciones, influyendo y renovando

las teorias administrativas y brindando asi una mayor importancia a este nuevo giro”

(pag. 6).

El marketing digital influye de manera acentuada en los integrantes de las diferentes
organizaciones, razon por la cual se considera un punto muy valioso al momento del

progreso en una economia a nivel industrial.
Negroponte (2000) afirma que,

El mundo en el que nos desenvolvemos actualmente ha cambiado, y esto
implica un cambio de mentalidad para poder aprovechar lo que la tecnologia
ya estd implementando y poniendo a nuestra disposicion. Sin embargo, la idea
no consiste en acercarnos simplemente a un mundo frio y tecnoldgico, sino
hacia uno que se considerara mas abierto, y el cual no difiriera de manera tan
radical entre lo que es arte y lo que es ciencia, siendo esta analogia extrapolable

a la diferencia entre los hemisferios cerebrales (pag. 18).

Director ejecutivo de la Cadmara de Turismo de Tungurahua, comenta que los
sectores productivos a nivel de provincia deben incluir en su sistema laboral acciones
innovadoras y competitivas para potencializar las capacidades de turismo de los
sectores de cuero, calzado y textil. De la misma manera, como menciona Quillupangui

Fuente especificada no valida. la Camara Nacional de Calzado (CALTU) ha
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gestionado actividades cibernéticas para dar a conocer informacidén publicitaria
dirigida al mercado a nivel provincial, dado que han sido métodos que ya se han
trabajado en otros paises y se han obtenido excelentes resultados, se tiene expectativas
de que en Ecuador y especialmente en Tungurahua se obtengan resultados

beneficiosos a favor de pequefias y grandes empresas Fuente especificada no valida..

La transformacion digital en el sector del calzado se ha enfocado en mejorar la
competitividad de las empresas a través de cambios tecnoldgicos; ademas, se han
destacado las nuevas tendencias de moda digital, donde la tecnologia de realidad
aumentada fusiona lo digital y lo fisico, incluyendo el calzado en esta nueva tendencia
Fuente especificada no valida., por lo cual, aplicando estrategias de reconocimiento
sera un aporte para la empresa en el ambito publicitario creando asi, una comunicacioén

digital empresa — cliente.

La industria del calzado también ha experimentado un cambio significativo hacia
las compras en linea, con el surgimiento de insumos para elaboracion de calzado
online que han revolucionado la forma en que los consumidores adquieren sus
productos, ofreciendo conveniencia, variedad y precios competitivos Fuente

especificada no valida..

El impacto digital en el sector ya mencionado se ha centrado en la personalizacion
de zapatos, transformacion digital de la industria, mejora de cadena de suministro,
surgimiento de tiendas en linea y posicionamiento de marcas a través de un correcto y

competitivo marketing digital Fuente especificada no valida..
2.2. Enfoque social del diseiio

Este proyecto se centra en los sectores de distribucion de insumos, productos o
servicios del sector del calzado de la ciudad de Ambato, debido a la pandemia de
COVID-19, estos sectores se han visto afectado, dejando varias empresas en una
situacion econdmicamente inestable. Sin embargo, los negocios han visto las
oportunidades para no detenerse y han buscado las maneras de poder llegar a los
consumidores a través de las redes sociales. Por lo cual, el siguiente proyecto tiene
como objetivo desarrollar un plan estratégico para fortalecer la posicion de la empresa

en el sector manufacturero de insumos de calzado. Esto se logrard mediante estrategias
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de reconocimiento que genere interés en el consumo por la calidad y precios de los

productos.

En la actualidad, luego de superar los desafios de la pandemia, las empresas,
grandes, medianas o pequeias de cualquier industria, han reconocido la importancia
de la comunicacion a través de las redes sociales. El plan estratégico se fundamentara
en las necesidades de los consumidores de materiales de calzado en la ciudad de

Ambato, considerando las diversas asociaciones que agrupan a estos negocios.
2.3. Marco Legal
2.3.1. Constitucion de la Republica del Ecuador

En el proyecto se fundamenta con los diversos articulos impuestos por la Asamblea
Nacional (2021) en la Constitucion de la Republica del Ecuador, abordando temas del
derecho del buen vivir; en la seccion tercera de Comunicacion e informacion, el

siguiente articulo:

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

1. Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa,
en todos los d&mbitos de la interaccion social, por cualquier medio y forma,
en su propia lengua y con sus propios simbolos.

2. Elacceso universal a las tecnologias de informacidon y comunicacion.

3. Lacreacion de medios de comunicacion social, y al acceso en igualdad de
condiciones al uso de las frecuencias del espectro radioeléctrico para la
gestion de estaciones de radio y television publicas, privadas y
comunitarias, y a bandas libres para la explotacion de redes inaldmbricas.

4. El acceso y uso de todas las formas de comunicacion visual, auditiva,
sensorial y a otras que permitan la inclusion de personas con discapacidad.

5. Integrar los espacios de participacion previstos en la Constitucion en el
campo de la comunicacion.

Art. 18.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

e Buscar, recibir, intercambiar, producir y difundir informacioén veraz,
verificada, oportuna, contextualizada, plural, sin censura previa acerca
de los hechos, acontecimientos y procesos de interés general, y con
responsabilidad ulterior.

e Acceder libremente a la informacion generada en entidades publicas, o
en las privadas que manejen fondos del Estado o realicen funciones
publicas. No existird reserva de informacion, excepto en los casos
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expresamente establecidos en la ley. En caso de violacion a los derechos
humanos, ninguna entidad publica negara la informacion.

Titulo III Garantias Constitucionales, capitulo segundo, Politicas publicas,
servicios publicos y participacion ciudadana.

Art. 85.- La formulacion, ejecucion, evaluacion y control de las politicas
publicas y servicios publicos que garanticen los derechos reconocidos por la
Constitucion, se regularan de acuerdo con las siguientes disposiciones:

1. Las politicas publicas y la prestacion de bienes y servicios publicos se
orientaran a hacer efectivos el buen vivir y todos los derechos, y se
formularan a partir del principio de solidaridad.

2. Sin perjuicio de la prevalencia del interés general sobre el interés
particular, cuando los efectos de la ejecucion de las politicas publicas
o prestacion de bienes o servicios publicos vulneren o amenacen con
vulnerar derechos constitucionales, la politica o prestacion debera
reformularse o se adoptaran medidas alternativas que concilien los
derechos en conflicto.

3. El Estado garantizard la distribucion equitativa y solidaria del
presupuesto para la ejecucion de las politicas publicas y la prestacion
de bienes y servicios publicos.

En la formulacion, ejecucion, evaluacion y control de las politicas publicas y
servicios publicos se garantizard la participacion de las personas, comunidades,
pueblos y nacionalidades (pags. 14-15;42).

2.3.2.Ley Organica de Comunicacion

Las normativas dispuestas por el gobierno del Ecuador son varias, una de ellas que
se tomara en cuenta en el proyecto es la Ley Organica de Comunicacion (2019), en

donde podemos encontrar los siguientes articulos que favorecen al mismo:

Art. 3.- Contenido comunicacional. - Para los efectos de esta ley, se entendera
por contenido todo tipo de informaciéon u opinién que se produzca, reciba,
difunda e intercambie a través de los medios de comunicacion social.

Art. 4.- Contenidos personales en internet. - Esta Ley no regula la informacion
u opinidon que de modo personal se emita a través de internet. Esta disposicion
no excluye las acciones penales o civiles a las que haya lugar por las
infracciones a otras leyes que se cometan a través del internet.

Nota: Articulo reformado por articulo 3 de Ley No. 0, publicada en Registro
Oficial Suplemento 432 de 20 de febrero del 2019.
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Art. 5.- Medios de comunicacion social.- Para efectos de esta ley, se
consideran medios de comunicacion social a las empresas, organizaciones
publicas, privadas y comunitarias, asi como a las personas concesionarias de
frecuencias de radio y television, que prestan el servicio publico de
comunicacion masiva que usan como herramienta medios impresos o servicios
de radio, television y audio y video por suscripcion, cuyos contenidos pueden
ser generados o replicados por el medio de comunicacion a través de internet.

Art. 6.- Alcance territorial de los medios de comunicacion social. Los medios
de comunicacion social adquieren caracter nacional cuando su cobertura,
publicacion o circulacion, segin corresponda, llegue a mas del 30% o mas de
la poblacién del pais, de acuerdo al ultimo censo nacional.

Para contabilizar y verificar la adecuacion al parametro antes establecido, se
considerard de forma conjunta a todas las compafiias que operen un mismo
medio audiovisual o impreso nacional, ya sea de forma directa a titulo de
ediciones regionales o con cualquier otro mecanismo.

Los medios de comunicacion social adquieren caracter regional cuando su
cobertura, publicacién o circulacion, segin corresponda, llegue a mas del 5%
y hasta el 30% de la poblacion del pais, de acuerdo al ultimo censo nacional.

Los medios de comunicacion de caracter local adquieren su caracter cuando su
cobertura, publicacion o circulacion, segin corresponda, llegue hasta el 5% de
la poblacién del pais, de acuerdo al ultimo censo nacional.

Los medios de comunicacion social de caracter nacional no podran pertenecer

en mas del 49% de su paquete accionario, de forma directa o indirecta, a
organizaciones o compaiias extranjeras domiciliadas fuera del Estado
Ecuatoriano, ni a ciudadanos extranjeros, salvo aquellos ciudadanos
extranjeros que residan de manera regular en el territorio nacional.

Nota: Articulo sustituido por articulo 4 de Ley No. 0, publicada en Registro
Oficial Suplemento 432 de 20 de febrero del 2019.

Art. 8.- Prevalencia en la difusion de contenidos. - Los medios de
comunicacion, en forma general, difundirdn contenidos de caracter
informativo, educativo y cultural, en forma prevalente. Estos contenidos
deberan propender a la calidad y ser difusores de los valores y los derechos
contenidos en los instrumentos internacionales ratificados por el Ecuador y en
la Constitucion de la Republica del Ecuador. Nota: Articulo reformado por
articulo 5 de Ley No. 0, publicada en Registro Oficial Suplemento 432 de 20
de febrero del 2019 (pags. 4-5).
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2.3.3.Codigo de Comercio

En cuanto al Codigo de Comercio (2019) es el cual rige las obligaciones que tienen
que tener los comerciantes de acuerdo a operaciones mercantiles, actos y contratos de

comercio y tenemos puntos relevantes que se los prestara atencion para el proyecto:
Codigo de Comercio: Disposiciones Preliminares:

Art. 1.- El Cédigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes
en sus operaciones mercantiles, y los actos y contratos de comercio, aunque

sean ejecutados por no comerciantes.
Art. 2.- Son comerciantes:

1. Las personas naturales que, teniendo capacidad legal para
contratar, hacen del comercio su ocupacion habitual;

2. Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes
mercantiles; y,

3. Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de
estas, que dentro del territorio nacional ejerzan actos de
comercio, segin la normativa legal que regule su
funcionamiento.

Art. 3.- Los principios que rigen esta ley son:

Libertad de actividad comercial
Transparencia

Buena fe

Licitud de la actividad comercial
Responsabilidad social y ambiental
Comercio justo

10. Equidad de género

11. Solidaridad

12. Identidad cultural

13. Respeto a los derechos del consumidor

A e A

Titulo Primero: Los actos y Operaciones Mercantiles:
Art. 8.- Son actos de comercio para todos los efectos legales:

1. Lacompra o permuta de bienes muebles, con destino a enajenarlos
en igual forma, y la enajenacion de los mismos
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10.

11.
12.

13.

14.

15.
16.
17.
18.

La compra o permuta de bienes muebles con destino a arrendarlos;
el arrendamiento de los mismos; el arrendamiento de toda clase de
bienes para subarrendarlos, y el subarrendamiento de los mismos
La compra o enajenacion de establecimientos de comercio, y la
prenda, arrendamiento, administracion y demds operaciones
andlogas relacionadas con los mismos

La intervencion como asociado en la constitucion de sociedades
comerciales, los actos de administraciéon de las mismas o la
negociacion a titulo oneroso de las acciones, participaciones o
partes sociales

La produccion, transformacién, manufactura y circulacion de
bienes;

El transporte de bienes y personas

Las operaciones descritas y reguladas por el Cdédigo Orgénico
Monetario y Financiero, sin perjuicio de que las mismas se
encuentran sometidas a dicha ley

Las actividades de representacion, prestadas por terceros, a través
de las cuales se colocan productos o se prestan servicios en el
mercado;

Las empresas de almacenes, tiendas, bazares, fondas, cafés y otros
establecimientos semejantes

Las actividades mercantiles realizadas por medio de
establecimientos fisicos o sitios virtuales, donde se oferten
productos o servicios;

El contrato de seguro

Todo lo concerniente a letras de cambio o pagarés a la orden, aun
entre no comerciantes; las remesas de dinero de una plaza a otra,
hechas en virtud de un contrato de cambio, y todo lo concerniente
a libranzas entre comerciantes solamente, o por actos de comercio
de parte del que suscribe la libranza

El depdsito de mercaderias; y, en general, la tenencia de bienes a
titulo oneroso

Las actividades de interrelacion derivadas de los contratos
existentes entre los prestadores de servicios de transporte y sus
usuarios;

El contrato de operacion logistica

La prenda, y otras garantias que se regulen en este Codigo

Las operaciones de crédito

La colaboracién empresarial cuando estd encaminada a realizar
actos de comercio
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Otros de los que trata este Codigo.

Se tendran asi mismo como actos de comercio todos los relacionados
con actividades o empresas de comercio, y los ejecutados por cualquier
persona para asegurar el cumplimiento de obligaciones comerciales.

Art. 12.- Para todos los efectos legales se presume que una persona
ejerce el comercio en cualquiera de los siguientes casos:

¢ (Cuando tenga establecimiento de comercio abierto al ptblico
e Cuando se anuncie al piblico como comerciante o mediante la oferta
de bienes o servicios, por cualquier medio (pags. 3-4;6).

2.3.4.Ley Organica de Aduanas

Como ultimo punto tenemos la Ley Organica de Aduanas (2023) la cual nos despeja
dudas en cuanto a recaudacion de aranceles emitidos por el estado con las siguientes

facultades constitucionales y legales:

Art. 1.- Ambito de aplicacién. - La presente Ley regula las relaciones
juridicas entre el Estado y las personas que operan en el trafico internacional
de mercancias dentro del territorio aduanero. Mercancias son los bienes
corporales muebles de cualquier clase. En todo lo que no se halle expresamente
previsto en esta Ley, se aplicaran las normas del Codigo Tributario y mas leyes
generales y especiales.

Art. 2.- Territorio aduanero. - Territorio aduanero es el territorio nacional
en el cual se aplican las disposiciones de esta Ley y comprende las zonas
primaria y secundaria. La frontera aduanera coincide con la frontera nacional,
con las excepciones previstas en esta Ley.

Art. 3.- Zonas aduaneras. - Zona primaria es la parte del territorio aduanero
en la que se habilitan recintos para la practica de los procedimientos aduaneros;
zona secundaria es la parte restante del territorio aduanero.

En la zona primaria, el Gerente General de la Corporaciéon Aduanera
Ecuatoriana serd la méxima autoridad aduanera y ejercerd el control a través
de los 6rganos administrativos, operativos y de vigilancia senalados en esta
Ley. El Gerente General podra establecer, en la zona secundaria, perimetros
fronterizos de vigilancia especial.

Art. 6.- Sujecion a la Potestad Aduanera. - Las personas que realicen actos
que impliquen la entrada o salida de mercancias, las mercancias y los medios
de transporte que crucen la frontera, estan sujetos a la Potestad Aduanera.
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Capitulo II: Obligacion Tributaria:

Art. 10.- Obligacion Tributaria Aduanera. - La obligacion tributaria
aduanera es el vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que
operan en el trafico internacional de mercancias, en virtud del cual, aquellas
quedan sometidas a la potestad aduanera, a la prestacion de los tributos
respectivos al verificarse el hecho generador y al cumplimiento de los demas
deberes formales.

Art. 14.- Base Imponible. - (Reformado por la Disposicion General de la
Ley 98-12, R.O. 20-S, 7-1X-98). - La base imponible de los impuestos
arancelarios, en las importaciones es el valor CIF y en las exportaciones es el
valor FOB de las mercancias, determinados segin las normas del valor en
aduana.

La Corporacion Aduanera Ecuatoriana, mediante resolucion, dictard las
normas correspondientes sobre el valor en aduana de las mercancias,
basandose en el Convenio de Adhesion del Ecuador a la Organizacion Mundial
de Comercio.

Para el calculo de la base imponible, los valores expresados en moneda
extranjera, seran convertidos a sucres, al tipo de cambio fijado por el Directorio
del Banco Central del Ecuador para este fin, vigente al momento de la
presentacion de la declaracidon aduanera (pags. 1-4).
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2.4. Categorias Fundamentales

Estrategias de
promocién

V. Independiente

<

Insumos para el
sector de calzado

V. Dependiente

Grdfico 3. Categorias Fundamentales
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Sector
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2.5.2. Variable Dependiente
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Grdfico 5. Redes Conceptuales — Variable Dependiente
2.1. Marco Conceptual

2.1.1. Variable Dependiente

2.1.1.1. La Publicidad

La publicidad es una herramienta de comunicacién la cual busca persuadir al
publico, para que este adquiera un producto o servicio. La publicidad es aquella
herramienta que se puede utilizar en diferentes medios como televisiones, radio,
prensa escrita, redes sociales, entre otros mas. Menciona Zelcer, M. (2023) La
publicidad digital, es aquel que utiliza el aprendizaje automatizado por una
computadora para la gestion de datos de usuarios y generar hipdtesis a partir de la
identificacion de semejanzas para poner a prueba en investigaciones experimentales

(Zelcer, 2023).

Hoy en dia se encuentra en tendencia la publicidad por medio de Apps, el cual
Moreno, A. (2023) en un estudio observd que hay la necesidad de construir una
produccion de nuevos conceptos tedricos que podrian ser enfocados en aspectos

concretos (Moreno de la Cruz, 2023). La publicidad es un método el cual se puede
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transmitir valores y significados por productos de negocios que se promociona. Hay
que definir el mensaje que se quiere transmitir para buscar el protagonista de la
publicidad, por ejemplo, las mujeres siempre seran los estrellas para compartir

promociones o ideas de limpieza, cuidado personal, cuidado de mascotas y del hogar.

La publicidad es aquel proceso de comunicacion que busca promover productos,
servicios o ideas a través de los diferentes medios de comunicacion. El objetivo
principal de la publicidad es influir en la percepcion y la opinidon de los consumidores
sobre una marca o producto, con la finalidad de que esa marca o empresa aumenta la
visibilidad y atractividad. La publicidad nos menciona Herrera, Moreno y Quiroz
(2020) que es utilizada como método para posicionar un producto, servicio o marca

dentro del mercado, fidelizar clientes y aumentar las ventas.
2.1.1.2. Medios

La publicidad es muy curiosa, ademas de amplio, muy dificil de acabar de entender.
En los ultimos afios, se han desarrollado muchas estrategias debido a los estudios e
investigaciones realizadas. Las actividades descritas y empleadas para publicidad se
han ido desarrollando en medios masivos, ATL enfocado a llamar la atencion del
publico objetivo de nuevos y antiguos negocios, BTL es aquel que estd enfocado al
contacto directo con el publico definido por empresas definidas, y unos de los medios

TTL que es el que abarca a los mencionados anteriormente (Ecdisis Estudio, 2020).

Dentro de lo que es publicidad de medios en los ultimos afios se ha experimentado
cambios significativos, Segun el estudio realizado por Ferndndez, Arranz y Garcia
(2023) los precios de la publicidad en medios convencionales han disminuido
significativamente en los ultimos 10 afios, a pesar de la subida de tarifas oficiales y el
alcance del medio o soporte. La rentabilidad y el tiempo de gestion son los

condicionantes mas importantes para una buena negociacion publicitaria.
» ATL

Es aquel tipo de publicidad la cual no estd segmentado. Es el tipo de publicidad que
usa para campaiias de posicionamiento, reconocimiento y fidelidad. Esta estrategia es

utilizada generalmente para llegar al publico objetivo definido, para poder generar un
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impacto en las mentes de los consumidores a mediano y corto plazo, con beneficios

directamente en los productos, a promocionar y aumentando las ventas (Ecdisis

Estudio, 2020).

- Prenda (Revistas especializadas, perioédico)

- Impresos (Folletos, Materiales, etc.)
> BTL

Es aquel medio en donde se dirige a un grupo definido de personas. Es aquella
estrategia de marketing que comprende difundir de manera masiva promocion de
productos o servicios mediante acciones de comunicacion creativas (Ecdisis Estudio,

2020).

- Publicidad exterior e interior
- Producto introducido

- Anuncios y material POP

- Anuncios en Linea

- Guerrilla de Marketing

» TTL

Es aquella que integra los dos medios anteriores, el cual las compaifiias podrian
utilizar cualquiera de los dos para poder expandirse y alcanzar a tener una gran
cantidad de clientes y, al mismo tiempo, generar una fidelizacion de clientes. Con esta
estrategia se trata de enfocar en ambitos especificos y no en todos (Ecdisis Estudio,

2020).

- Publicidad en linea
- Marketing de contenidos

- Experiencias de marca
2.1.1.3. Estrategias

Una estrategia es aquella estrategia que es formada por un conjunto de acciones
establecidas en un concejo y ejecutadas por una empresa, negocio o emprendimiento,

con el proposito de difundir y ampliar la visibilidad de la marca con la que se trabaja
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producto o servicio. Los objetivos de las estrategias a utilizarse es posicionar la marca
o empresa en el mercado, mente del consumidor y por otros medios, esto se indica en

un estudio realizado por (Ribadeneira, 2023).

Dentro de las estrategias mas comunes que hay en la publicidad se encuentra la
publicidad en linea, que utiliza plataformas digitales como redes sociales y sitios web,
para asi poder llegar a publicos especificos selectos por las empresas y personalizar
anuncios segun los intereses y comportamientos de los usuarios. Menciona Aislant,
Diaz, Marrugo y Sierra (2016) que la publicidad en redes sociales actualmente se

utiliza para promover productos, interactuar con clientes y crear contenido viral.
> De contenido

Es aquel que busca llegar a los consumidores de una manera directa y tener una
comunicacion entre consumidor y negocio. Los mensajes que se comparten o se
comunican son de manera directa y claros, ya que uno de los objetivos es abarcar a
mas numero de consumidores, a nivel nacional en este caso. Existen varios tipos de

publicidad de contenido como:
=  Emocional

Las emociones es una de las formas en la cual se puede llegar a los consumidores,
con la creacidon de experiencias, conciencia y recordatorios sobre lo que una empresa
le ofrece, ya sea del producto o servicio. Es una de las estrategias mas efectivas que

hay en el mercado para la creacion y atraccion de mas consumidores.
= Comparativa

Es aquella estrategia que compara el producto, servicio y/o marca con los
competidores del mercado. Con la finalidad de que se desarrolle la marca con
caracteristicas mejores de la competencia y ensefiarles a los consumidores que se les
brinda mejor calidad y beneficios. Esta publicidad requiere de investigacion. Ya que
se debe cumplir con los aspectos que buscan los consumidores como ser mas
especiales, honrados y de calidad, de lo contrario la reputacion de la empresa puede

ser perjudicada (Ribadeneira, 2023).
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=  [nformativa

La estrategia de contenido informativa es aquella que su objetivo es informar sobre
la marca de la una empresa o negocio directamente hacia los consumidores o publico
objetivo definidos. La utilizacion se desarrolla sobre productos o servicios que se
ofrece, lo cual es dejar huella en la mente del consumidor que lo que ofrecerse es de

una manera potencial.

En esta estrategia casi siempre es de manera descriptiva y se centra en el objeto que
se busca, comercializa o promocionar. Lo importante de esta que va acompafiada de
folletos informativos, graficos o graficos visuales en la cual es medio que facilita la

comprension rapida de las cualidades del producto o servicio (Ribadeneira, 2023).
> Pull (de traccion)

Es aquella que se pone en contacto entre consumidores, la cual genera interés y
atraccion a consumir el producto o servicio a ofrecer. Se le puede dar uso de esta
estrategia siempre y cuando la marca esta bien posicionada dentro del mercado
comercial. Es una buena manera en tener una pagina en la que cierto tiempo vas
posteando informacion y es anclada a las redes sociales, y es la que le incita a dar clic
por més informacion del producto o servicio. Es aquella estrategia que ya es directa
para clientes fieles, la cual no trata de convencer ni atraer mas consumidores. Y
mantenerse en presencia por medio de todos los medios como redes sociales,

television, anuncios, etc. (Ribadeneira, 2023).
> Push (de empuje)

Es aquella estrategia en la que consiste que un nuevo producto o servicio ingrese
en el mercado. Esta estrategia también es conocida como empuje, pues es aquella que
busca darse a conocer de entre la competencia a los consumidores para generar nuevas
ventas. Las empresas que ocupan esta estrategia son aquella que desea posicionarse en
el mercado y captar el publico de manera acelerada. La publicidad de esta estrategia
puede aparecer en diferentes medios como redes sociales, Google o métodos

tradicionales (Ribadeneira, 2023).
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> Focalizada al consumidor

Es aquella estrategia que se centra en el publico objetivo definido. Se determina el
tipo de lenguaje con el cual va a ser ha transmitido, y cudl seria la forma que dejara
claro el mensaje. Para un buen uso de esta estrategia se debe realizar un buen estudio
de la audiencia sobre la vida, preferencias, necesidades y otros aspectos referentes que

se describiran a continuacion (Ribadeneira, 2023).
= B2B

Es aquella publicidad dirigida de empresa a empresa, esto quiere decir que la
publicidad es dirigida a otros negocios, que seran aquellos los consumidores que
pueden contratar los servicios que se pone a disposicion del publico objetivo

(Ribadeneira, 2023).
= B2C

La estrategia estd dirigida a empresa consumidora, es aquella estrategia que parte
de los intereses de la empresa hacia los consumidores, lo cual es trabajar los mensajes
con claridad para que sean percibidos de buena manera y asi atraer mas consumidores
y aumentar ventas. Este tipo de publicidad es la que se ve en diferentes medios como
la publicidad boca a boca, television, o por la calle lo ves pegado en pares o en tiendas

de barrio (Ribadeneira, 2023).
= C2C

Es aquella estrategia que se desarrolla por medio de los clientes, similar a la
publicidad boca a boca. Se trata de que los consumidores imparten experiencias de
consumo por medio de conversaciones, opiniones de como es el producto o servicio,
si talvez a la hora de adquirir el producto o servicio tuve regalos o cortesias. De eso se
trata para conseguir mas consumidores y asi poderse a expandir si se tiene buenos
comentarios y si es de lo contrario podria dafiar la reputacion de la empresa

(Ribadeneira, 2023).
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> Promocion

Es aquella estrategia empleada en varios negocios o empresas para dar a conocer
los productos o servicios que se ofrece, para la atraccion de nuevos clientes y asi tener
una fidelizacion de los que ya son parte de la cartera de clientes de una empresa. Es
aquella estrategia que puede incluir el marketing digital, promociones, patrocinio de

eventos, entre otros (Herrera, Campoverde, & Zambrano, 2022).
= Pagas

Es aquella que se realiza pagos para poder promocionar los productos y servicios
en diferentes medios. Es aquella que se puede realizar por medio de la publicidad en
linea, la tradicional, anuncios en television, radio y/o prensas. Esta estrategia permite
a los negocios o empresas poder llegar a més consumidores de manera especifica y

poder medir el rendimiento de la campana que se esta realizando.
* De contenido

Herrera, Campoverde y Zambrano (2022) en una investigacion realizada menciona
que se realiza publicidad de manera relevante y valiosa, para la difusion de atraer y
retener a un publico objetivo. Es la que se difunde informacion significativa al publico,
mas no solo el hecho de promocionar productos o servicios. Mediante esta estrategia
se puede incluir blogs, videos, infografias, guias, en otros mas que se puede realizar.

Se puede realizar por varios medios como los mencionamos a continuacion:

o Avisos Publicitarios en Tv

o Auvisos Publicitarios por radio
o Carteleria

o Auvisos Publicitarios en linea

o Blogs

o Videos

o Publicaciones en redes sociales
o Boletines por email

o Podcast

o Contenido creado para mejorar el SEO
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= Auspicio

Tiene un convenio entre una marca o evento, en alguna actividad especifica como
conciertos, eventos, ferias, festivales o simplemente apoyar a un equipo deportivo.
Esta estrategia apoya con valores positivos y llega a una audiencia especifica, es
esencial para una empresa que quiere aumentar el reconocimiento de la misma para

poder llegar a mas consumidores (Solorzano & Herrera, 2023).
=  Email

Hoy en dia las estrategias de marketing es un aporte fundamental para los negocios,
lo menciona Solorzano y Herrera (2023) que la estrategia dirigida por medio del correo
electronico, también es llamada como marketing de email, es aquella estrategia que
tiende a enviar mensajes por medio del correo electronico a los clientes consumidores
que la empresa posee. Tiene un solo propodsito de llegar a clientes potenciales de
manera especifica, mas no desea expandirse. Incluye el envio de alguna informacion

cComo:

o Boletines informativos
o Newsletter y contenido exclusivo
o Informacion de lanzamiento de productos

o Ofertas especiales y cupones
» Reconocimiento

Es aquel enfoque que destaca el valor del producto o servicios a ofrecer de los
negocios dirigido a un grupo especifico de publico objetivo en el que se imparte
informacion necesaria utilizando diferentes medios para poder cumplir el objetivo

(Herrera, 2016).
»  Jdentidad visual solida

Lo importante de crear una identidad visual es que las caracteristicas de esta deben
ser psicoldgicas lo suficientemente impactante para la sociedad, y crear una buena
imagen en la mente del consumidor. Pues si la empresa ya cuenta con una identidad

visual, solo hay que identificar las caracteristicas que ya tiene establecidas. El nombre
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y la identidad originada o establecida es la que marcard en el camino de la industria,
lo cual deberia perdurar en el tiempo mas no se debe estar cambiando seguidamente

(Iglesias, 2021).
o Polaridad de las emociones

Se juega con las emociones, de los consumidores mediante el contenido que se
imparta, ya sea por miedo de redes sociales o publicidad impresa. Esto ayuda a

mantener el equilibrio emocional de la marca.
o Historia o storytelling impactante

Hay que mantener un enfoque en las historias de las que se quiere transmitir, las

historias que se cuenta pueden ser de manera real, cotidiana o humana.
o Interés social

Las problemadticas que estan alrededor es un buen apoyo para una buena conexion
con la empresa, invitar a consumidores a compartir experiencias como medio de

publicidad se puede ganar y expandir la empresa.
o Accesibilidad en el producto o servicio

La accesibilidad que tienen los clientes como empresa a los que estd o no estd en

stock es lo importante, ya que estan creando un vinculo de compra asegurada.
o Apostar al posicionamiento

Si no tienes establecido de una buena manera la utilidad de tu producto a
comercializar, no tendras una buena posicion de imagen en la mente del consumidor.
Por lo que hay que entender las necesidades del publico al cual va a ir dirigido, pero

también no dejar de lado la utilidad del producto y la empresa.
o Posicionamiento por cola o impulso

La publicidad de posicionamiento por cola o impulso hace referencia a las
estrategias publicitarias que buscan influir en las decisiones de compra de los

consumidores en el punto de venta, ya sea en el momento en que estan cerca del
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producto (por impulso) o cuando ya lo tienen en la mano (por cola). Las estrategias
mencionadas son comunes con entornos retail y supermercados, donde busca captar la
atencion a simple vista del consumidor y motivarlo hacer la compra. Esta estrategia se
enfoca en influir a la eleccion del consumidor cuando ya tiene el producto en la mano,
mientras que la publicidad por impulso busca generar una compra adicional o de

ultimo momento (Cuzme, Jara, & Cadena, 2023).
o Emplear alguno de los 5 sentidos

La inclusion de los 5 sentidos como publicidad es una necesidad que una empresa
debe tener, ya que los sentidos son los que atrapan si se prestan mucha atencion. La
vista siempre va a servir cuando la primera impresion cuenta; el tacto se relaciona
tanto al envoltorio con el cual se utiliza en los articulos; el olfato cuando se trata de
comida o algln otro articulo; para el oido es necesario crear un slogan pegajoso y
creativo que sea inusual y llamativo y para el gusto es la fusion de olor y sabor uno de

los placeres mas fascinantes para los humanos.
o Contenidos reales

Es aquella estrategia que se emplea a través del tiempo para demostrar al

consumidor mediante palabras, videos e imagenes.
o Crear expectativa

Generar expectativa hacia el piblico genera una gran intriga, la cual es una sorpresa

de poder saber qué es lo nuevo que se viene al stock de la empresa.
o Redes sociales

Una de las mas comunes de las estrategias que hoy en dia se esta utilizando es el
de las redes sociales, ya que el publico estd conectado en diferentes plataformas y cada

vez con mas frecuencia.
2.1.14. Tecnologia

Es aquella estrategia que tiene su enfoque en las tecnologias avanzadas que la res

nos facilita, para la promocion de productos o servicios de las empresas. Se encuentra
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dentro de ellas varias tecnologias como las inmersas en la comunicacion, como las de
realidad virtual, que mejora la eficacia y versatilidad (Alvarez & Alvarez, 2018).
Social media que promociona y mejora el reconocimiento de marca dentro del
mercado en redes sociales (Rodriguez, Coérdova, & Cruz, 2016), Y la de marketing
digital que es el analisis de datos y segmentacion de mercado. Se pone a consideracion

las tendencias existentes de la tecnologia:
»  Orientacion contextual

Es aquella segmentacion que se combina anuncios con palabras clave, la ubicacion
y habitos de navegacion, para ofrecer al publico objetivo la publicidad de su interés y
preferencia. El anuncio generado o creado por la empresa se muestra segin la
relevancia que este tenga y el interés que el publico tenga de acuerdo a lo publicitado

(Advendio, 2021).
»  Optimizacion creativa

Tiende a trabajar con eficiencia y eficacia para compartir la publicidad con el
publico objetivo. La creacion de publicidad de forma creativa es un papel fundamental,
ya que se puede generar publicidad para la optimizacion de combinar datos y
creatividad, lo cual consiste en personalizar la publicidad para los diferentes

espectadores que tiene la empresa (Advendio, 2021).
»  Laentrega de publicidad programatica a través de la tecnologia TA

La publicidad generada por medio de inteligencia artificial es lo que hoy en dia esta
en auge, ya que se optimiza el proceso por el cual es realizado. Con la programacion
de realizar una publicidad a un publico especifico es una generacion de demanda, y

hay que estar activos en varios canales por mucho mas tiempo (Advendio, 2021).
»  El autoservicio facilita el uso de la publicidad como contenido

Esuna de las estrategias que facilita a la empresa a realizar sus campanas por medio
de una web o red social. En este proceso no es necesario que el editor esté al tanto de

cémo va la campaiia, por lo que, se ahorra tiempo y dinero. Esta estrategia permite
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que la empresa tenga control del presupuesto, la demografia de la audiencia, y el

publico a cudl va a ser dirigido la campana (Advendio, 2021).
> La licitacion de cabeceras cambia la compra de medios

El header bidding es un tema que se requiere que las empresas la utilicen con mucha
mas frecuencia, es un sistema de subasta automatizada que aborda limitaciones RTB.
Lo cual este sistema ayuda a la eficiencia de la publicidad digital, ya que se elimina la
publicidad impresa y se maneja las redes sociales, medio por el cual las audiencias

estan conectadas frecuentemente (Advendio, 2021).
2.1.1.5. Creatividad

Es aquella estrategia que consiste en el desarrollo de un mensaje, el cual va a ser
transmitido por medio de una campaia. La idea inicial es la de crear un concepto o
contenido de forma original para crear una diferencia de la marca, producto o servicio
de la competencia, y de la misma manera atraer a clientes potenciales. Este mensaje,
el cual va a ser impartido, debe motivar, incentivar a los consumidores para que

adquieran el producto que se esté comercializando (Creativa, A., 2023).
> Idea creativa

La estrategia tiene como finalidad la creacion de una campana de manera original
y atractiva, curioso para el oido del publico objetivo. La idea de la campaiia realizada
es promocionar el producto o servicio que la empresa esté queriendo realizar la

campana (US, 2022). Algunos de los aspectos esenciales son:

. Innovacion: Debe ser original y diferente para poder captar la atencion del
publico a cual va dirigido y ser diferenciado de la competencia

Emocion: La estrategia se basa en que la publicidad que se cree debe transmitir

emociones positivas y deben ser de manera atractiva para el publico.

Simplicidad: La idea creativa que se realice debe ser sencilla para que sea facil de

comprender y recordar, es aquella que daré al piiblico una mejor retencion del mensaje

transmitido.

Eficacia: La idea creativa debe ser efectiva para que se logre los objetivos, como es el

de la promocién del producto o servicio.
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Adaptabilidad: La idea de la publicidad debe ser adaptable a cualquier miedo o

plataforma, para que se pueda promocionar en diferentes medios o canales.
> Estrategia creativa

Es aquel enfoque planificado y original que se utiliza para el desarrollo de mensajes
impactantes y efectivos. Es aquella estrategia que se desarrolla ideas innovadoras para
captar la atencion del publico objetivo, comunicar el mensaje y lograr los objetivos de
la campafia. Dentro de esta estrategia se puede diversos formatos publicitarios como
el storytelling, tecnologias inmersas, disefio de cufias, entre otros. Se menciona 3 tipos

de como deberian ser las ideas para la estrategia creativa (Ramos, y otros, 2022).

. Sencillez y claridad: Menciona Ocafia (2006) que la sencilles es aquel que
implica la forma de expresar de manera clara sin tener conflicto con la
ambigiiedad del mensaje, dentro de lo que es la publicidad se refiere a la forma
de presentar la promesa publicitaria de forma simple, concreta y precisa, lo
importante es atraer a las personas y comprometerse con el publico objetivo
(pags. 45-46).

Competitividad: es aquella capacidad de generar ideas nuevas e innovadoras, el cual

permite a las empresas poder destacarse dentro del ambito y del mercado. Es aquel

factor que identifica de la competencia. Entonces, la competitividad implica la
generacion de propuesta innovadora que permita a las empresas poder sobresalir de la
competencia dentro del mercado en el que se encuentre (Arias, Giraldo, & Anaya,

2013).
2.1.2.Variable Dependiente
2.1.2.1. Sector manufacturero

Es aquel sector manufacturero dedicado a la produccion masiva con la utilizacion
de maquinaria y tecnologia. Dentro de esta estas varias industrias que lo conforman
como la textil, automotriz, alimentaria, el calzado, entre otras. El sector manufacturero
atraviesa varios desafios, uno de ellos es la gestion de inventarios que deben realizar,
ya que los grandes flujos de capital se pueden reflejar inadecuadamente y puede llevar

a caer en pérdidas en cualquiera de los sectores (Briceno & Onate, 2013).
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Dentro del Ecuador el sector manufacturero es uno de los sectores clave para el
desarrollo econdmico del pais. Seglin estudios de la Revista Venezolana de Gerencia,
las actividades de produccion y operaciones como la industria manufacturera, tienen
una participacion significativa en el PIB del pais, con un crecimiento constante en

comparacion con otros sectores (Moreno, Fonseca, Molina, & Osorio, 2024).
> Industria de produccién por lotes

La produccion por lotes en el Ecuador estd en constantes desafios como la gestion
del costo, la comercializacion y la compra. Es aquel proceso de fabricacion que se
lleva mediante grupos o lotes que pasan un proceso juntos. Es por eso que las empresas
que producen por lotes utilizan muchos equipos de maquinas, trabajadores que estan

de principio a fin del proceso para estar pendiente del control de calidad (Lauri, 2022).

En la industria manufacturera la produccion por lotes se utiliza para controlar la
cantidad de productos que se produce y para asegurar que se cumplan los estandares
de calidad. Un sistema de produccion por lotes tipico incluye la planificacion de la
produccion, la gestion de inventarios y la supervision de la produccion en curso

(Columbus, 2016).

Grdfico 6. Ejemplo de producéién f;or lotes
Fuente: (Vaz, 2017)

La produccion por lotes es aquella que se realiza en bajo volumen, es decir,
productos que se requiere hacer, varia produccion, pero un solo modelo, disefio. Esta

produccion por lotes lo realizan empresas como panaderias, muebles y/o articulos de
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disefio. Las personas que no estan bien informadas de lo que se trata la produccion por

lotes tiende a confundir con produccion de fabricacion de procesos.

A. Calzado

Grdfico 7. Calzado
Fuente: (Zain, 2018)

El Ecuador en los ultimos afios la industria de calzado se ha visto afectada por el
aumento de importaciones de calzado chino, lo cual los negocios de insumos de
calzado han tenido un nivel de porcentaje bajo en insumos de calzado, sin embargo,
hay un estudio de Ramos, Morales, & Valle (2017) que dice que el Ecuador nunca se
ha dejado rendir por estos ataques externos y siempre han luchado por mantener de
pie. Sin embargo, de lo mencionado se tuvo una buena relacion de ventas de productos
para la fabricacion y produccion en todo el sector calzado (Ramos, Morales, & Valle,

2017).
e Insumos de calzado

Los insumos de calzado se refieren a materiales y componentes necesarios que
necesitan los fabricantes para la elaboracion y fabricacion de calzado, como cuero,
materiales sintéticos, hilos, adhesivos, etc. Lo que puede varias estos materiales segin
el tipo de calzado que se esté queriendo fabricar, como zapato de lujo, casual,
deportivos, botas, de seguridad o de uso diario. En el Ecuador, la industria de calzado

es una de las principales actividades econdmicas, y los insumos son fundamentales
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para su funcionamiento. Segiin un estudio, las empresas del sector de calzado en
Ecuador enfrentan diariamente desafios para la obtencion de insumos de calidad y a
precios accesibles competitivos, lo que en cierto modo puede afectar a la productividad

del sector (Mejia, Herrera, Zambrano, & Medina, 2019).

Los insumos para el calzado pueden ser importados o nacionales, lo menciona Ortiz
(2016) en su investigacion que dentro del Ecuador hay variedad de productos que estan
destinados a la produccion de calzado como el cuero, suelas, plantillas, textiles para
lo que es la parte interna del calzado. Los materiales que se utiliza en el proceso de
fabricacion de calzado aseguran la calidad, la estética y la funcionalidad que tiene al
momento de ser utilizados. Hay que tomar en cuenta que también existen materiales
importados para la fabricacion de diferentes paises como Colombia, China y Brasil,
que influyen en el precio final de los productos para el calzado. Existen varios tipos

de materiales que se los detalla a continuacion:

- Espuma de PU: Este material se lo utiliza para la fabricacion de suelas y
ayuda al soporte y amortiguacion para la utilizacion diaria.

- Forros: Son aquellos materiales que se los utiliza en la parte interior del
calzado para la comodidad y absorciéon de humedad.

- Contrafuertes: Son refuerzos de plastico o carton, que se utiliza en la parte
posterior del zapato para el soporte del talon.

- Textiles, fieltro o tejidos: Materiales que se utiliza en la capellada de la
fabricacion del calzado para dar la forma y estructura al modelo del zapato.

- Materiales trenzados: Los materiales trenzados son lo que se utilizan en los
calzados deportivos o casuales.

- Pegas, cola fuerte, cola de pescado, pegamentos sintéticos, Adhesivos: Son
sustancias que se utiliza en la fabricacion del calzado para unir o adherir
materiales para la creacion del mismo.

- Limpiadoras: Es aquel producto que se utiliza para limpiar y mantener la
calidad y el brillo del calzado.

- Punteras: Son los refuerzos ubicados en las puntas del calzado en alguna etapa

del proceso de fabricacion.
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- Espuma: Es aquel material utilizado para la fabricacion de suelas, apoyo en la
amortiguacion y soporte de la misma.
o Espuma latex
o Espuma sellfit
o Starfit
e Tipos de calzado

o Botas de Seguridad

Las botas de seguridad son fabricadas para prevenir lesiones y garantizar la
seguridad en ambientes laborales, deben tener un cumplimiento de caracteristicas
especificas para un buen desempeio y confort de la persona que se los pone. Los
materiales con los que estdn hechas son cuero, suelas resistentes, punteras de acero,
entre otros. Estos zapatos se los utiliza en trabajos como construcciones, industria

manufacturera, la mineria, entre otros similares (Sailema, 2017).
o Calzado Casual

Es un sector de mucho interés para la ciudadania. Dentro de este tipo de calzado se
incluye varios aspectos como: el calzado deportivo, el cual en el afio 2009 se realizo
un convenio que seria el calzado mas utilizado por la ciudadania (Paez, 2009); los
aranceles del gobierno ecuatoriano impusieron las barreras de productos extranjeros

lo cual disminuye la importacion de materiales para el calzado (Monroy, 2012).
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Capitulo I1I
INVESTIGACION DE MERCADO
3.1. Analisis externo

Es aquel andlisis que se realiza en una empresa para evaluar los acontecimientos,
cambios y tendencias que ocurren en el entorno, se analiza situaciones politicas,
econdmicas, sociales y tecnologicas, entre otros factores. Este andlisis se realiza para
poder identificas oportunidades y amenazas que puede estar teniendo la empresa o
puedan afectar. Menciona Pérez (2021) en su articulo que el andlisis externo es aquel
proceso que ayuda a una empresa a poder anticiparse a los cambios y, ademas, estar
prepara para situaciones adversas, lo que es la clave para la supervivencia dentro del

mercado a largo plazo.
3.1.1. Andlisis PEST

Segun Chapman. A (2004, pags. 4-5) el analisis PEST es una recopilacion de las
herramientas que facilita la interpretacion del crecimiento o declive que existe dentro
del mercado. Se centra en factores relacionados con el entorno macroecondémico y las
relaciones existentes, dando como respuesta resultados favorables para crear planes

como estratégico y de negocios.
3.1.1.1. Analisis Politico

Los elementos politicos y legales son aquellos aspectos que implican tener una
posicion de influencia en la sociedad, en niveles como estado, comunidad auténoma
o corporaciones locales, que a lo largo del tiempo aquellos elementos pueden tener un

impacto significativo en lo econdmico (Santamaria Aguirre, 2019).

A pesar de estar en estado de excepcion que se declard el pasado 16 de marzo de
2020 debido a la pandemia de covid-19, el Ministerio de Produccién, Comercio
Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP) continuo sus actividades sin interrumpir. El
ministerio desempefid un papel fundamental en la reactivacion de la economia
productiva, especialmente a través de campafias como se menciona “Juntos Ecuador”.

Lo cual se implement6 en varios paises con el objetivo de reactivar varios sectores
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productivos que trabajaban con medidas de bioseguridad y permitiendo la apertura
paulatinamente. En especial, la campaia se centrd en establecer la relacion que tenia
entre productores y consumidores con el fin de atender las necesidades de cada parte.
Lo que incluyo la uniéon de grandes, mediana y pequeiias empresas (MIPYMES),
unidades de produccion artesanal de varios sectores como textil, calzado, cuero,

madera, alimentos, cosméticos, bioseguridad, higiene, entre otros.

Dentro de la Constitucion de la Republica del Ecuador, ya antes mencionado, se
toma varios articulos en los que cabe recalcar sobre la difusion de informacion de

intereses, teniendo asi:

Art. 18.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tiene derecho

e Buscar, recibir, intercambiar, producir y difundir informacién veraz,

verificada, oportuna, contextualizada, plural, sin censura previa,

cerca de los hechos, acontecimientos y procesos de interés general, y

con responsabilidad ulterior (Asamblea Nacional del Ecuador, 2021).

Considerando la disposicion del articulo, se comprende que dentro de la
Constitucion de la Republica se ha tomado en cuenta que cualquier persona esta libre

de difundir contenido que sea de interés, pero sin censura, tratando de tomar en cuenta

que sera informacidn necesaria y por los medios de comunicacion.

En la Ley Organica de Comunicacidon se toma a consideracion la difusion de
contenidos, buscando tener claro cuales son las normas por la cual se rige el pais para

estos medios de difusion como:

Art. 8.- Prevalencia en la difusiéon de contenidos. Los medios de
comunicacion, en forma general. Difundiran contenidos de caracter
informativo, educativo, cultural y comercial, en forma prevalente. Estos
contenidos deberan propender a la calidad y ser difusores de los valores y los
derechos contenidos en los instrumentos internacionales ratificados por el
Ecuador y en la Constitucion de la Republica del Ecuador (Consejo de
Participacion Ciudadana, 2019).

Dentro de aquel articulo se entiende que en Ecuador hay la responsabilidad de

difundir contenidos de carécter informativos, educativos, culturales y comerciales.
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Ademas de que se espera que este tipo de difusion promueva la calidad y actiie como

difusores de valores y derechos.

Con el cambio de gobierno se tuvieron a bien cambiar algunas normas y
restricciones en cuanto al cobro de aranceles de importaciones al pais, sin embargo,

podemos ver aqui las modificaciones realizadas en la Ley Orgéanica de Aduanas, asi:

Art.10.- Obligaciéon Tributaria Aduanera. — La obligacion tributaria
aduanera es el vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que
operan en el trafico internacional de mercancias, en virtud del cual, aquellas
quedan sometidas a la potestad aduanera, a la prestacion de los tributos
respectivos al verificarse el hecho generador y al cumplimiento de los demas

deberes formales (Asamblea Nacional del Ecuador, 2023).

Segun Naula (2023) en el articulo publicado en la revista “El Mercurio” menciona
que la materia prima e insumos para la elaboracion del calzado ha aumentado hasta el
50% tanto en plantas, pegas y cuero, que su origen es desde Colombia, sin embargo,
los precios se han mantenido como el afio anterior para que no se vea afectado al
bolsillo de las fabricas y en la elaboracion del producto que en este caso viene siendo
el zapato, zapatilla o bota. Sin embargo, cabe recalcar que el costo de insumos a raiz
de la pandemia ha subido, y atin siguen tratando de ponerse de pie, ya que la pandemia

les dej6 con una crisis y el paro de igual manera (Naula Herembas, 2023)
3.1.1.2. Andlisis Economico

Durante la crisis econémica generada por la pandemia de COVID-19, el sector del
calzado experimento impactos relevantes, segiin lo informado por Plan V (2023), entre
los afios 2015 y 2019, tales como Tungurahua, Pichincha, Guayas y Azuay, destacaron
por las cifras de ventas en el sector del calzado. Ademas, Tungurahua destacé de entre

las provincias con mayores ventas, alcanzando la cifra de $ 75.369.275.

Para Villavicencio (2022), la presidenta de CALTU senal6 que el sector del calzado
fue gravemente afectado, lo que les obligo a tener cambios cruciales y rapidos,
especialmente en la adopcion de la tecnologia para poder mantener el contacto con

clientes y proveedores. Aquel impacto econdmico se considera uno de los mas graves
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en los ultimos 10 afios. Ademas, segin la estadistica del SRI, se observa una dréstica

disminucion del 75% en las ventas.

Luego de declarar que se podria regresar a las clases presenciales y a trabajos, se
observo una rapida reactivacion de la actividad en Tungurahua. Los insumos para la
fabricacion del calzado volvieron a encontrar oportunidad en el mercado a pesar de
desafios que se presentaron a lo largo del 2023 como cortes de luz, que afectaron a las
entregas de materiales para la fabricacion, las fabricas estuvieron de una manera
apagada por las dos horas de corte de luz, y a pesar de ello lograron salir en adelante,
que para el afio 2024 veran varios incrementos tanto en materiales para la fabricacion

del calzado como para las tendencias en moda.

La ayuda de las estrategias a una empresa es de suma importancia, ya que aplicando
una buena estrategia ayudara al crecimiento empresarial tanto econdémico, en
consumidores y en prestigio. La principal funcion es el impulsar la participacion en el
mercado y desarrollar ventajas competitivas la cual, en épocas de crisis tendran una
recuperacion, pero hay que tomar en cuenta que al realizar o desarrollar una estrategia
asi, deben estar en constante actividad de mejorar las ventas, incrementar cuotas, y

expandir la empresa (SAP Concur Team, 2023).
3.1.1.3. Analisis Social

La pandemia de COVID-19 ha afectado a la poblacion, obligd a marcas,
emprendedores y mismos empresarios comerciantes de insumos de calzado a cambiar
las estrategias para poder vender los productos durante la pandemia. Sin embargo, la
satisfaccion de necesidades continuara siendo importante para personas que estan en

la industria de la indumentaria, insumos de calzado y fabricacién del mismo.

Sefiala Guillermo Llumiquinga! (2023), que desde afios anteriores la
comercializacion por parte de vendedores informales ha afectado a todo el sector del
calzado; primero por el paro, luego la pandemia complicé mucho la situacion, la suma

de productos que ingresa por contrabando afecta de manera crucial.

! Informacién obtenida de la revista El Mercurio: “Ventas informales afectan la industria del
calzado, disponible en: https://elmercurio.com.ec/2023/05/05/ventas-informales-industria-calzado-
cuen/
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Cabe mencionar que las empresas de calzado y parte de las empresas en los cuales
vende insumos de calzado en su mayoria son de cardcter familiar, la cual van de
generacion con el negocio, sin embargo, este ultimo tiempo que se vio una sequia
tremenda los apagones generados fue una pérdida de ventas para los emprendedores,
comerciantes y demads del sector del calzado. Tanto como para los comerciantes de
insumos de calzado y las personas fabricantes, necesitan energia eléctrica para brindar
los servicios, Mariana Rosero? (2023) menciona que “Dos horas sin energia son horas
muertas, pues no se puede trabajar y sacar produccion”. Se afirma que las zonas mas

afectadas son empresas pequefias y medianas, con el 60% de sus ventas.

Existen diversos canales que gestionan las actividades comerciales para la difusion
de informacion hacia los consumidores y promociones que se puede realizar de los
productos que venden. Sin embargo, hay canales comunes que incluyen la publicidad
como la difusioén de redes sociales, la participacion en eventos y exposiciones. Para
ello se utiliza la publicidad para la difusion de informacioén y promociones. Un estudio
publicado en Santo Domingo de los Tsachilas menciona que la publicidad es
importante para la identificacion de estrategias primordiales, que utilizan las empresas
al momento de ingresar el producto al mercado (Herrera, Campoverde, & Zambrano,
2022). Otro de los medios el cual se utiliza para llegar a los consumidores son las redes
sociales debido al gran alcance y la capacidad de mantener a las personas conectadas
en el mundo. Es aquel que moviliza a las personas de medios de comunicacion masiva

a través de blogs y grupos en las mismas redes (Gonzales, Cruz, & Torres, 2022).
3.1.14. Analisis Tecnologico

Para Uresty (2021) el sector del calzado ha sido uno de los mas afectados por la
pandemia del 2020, y las ventas de calzado e insumos ha sido de los 4.400 millones,
y estadisticas pronosticaron que para el 2025 aumentaran a 2.140 millones mas. Para
tener un cambio de los efectos ocasionados, el sector se mantuvo activo por medio de

canales como correo, redes sociales, y otros, lo cual incrementd las ventas de acuerdo

2 Informacion obtenida del Diario La Hora: “Alrededor del 60% de las ventas se pierden en Ambato
por los apagones”, La Hora, Pag. 6. Obtenido de: https://www.lahora.com.ec/tungurahua/destacado-
tungurahua/alrededor-ventas-pierden-ambato-apagones/
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a un estudio de tendencias de las industrias realizado en el conjunto por la firma

Deloitte y AMDA.

Dentro de las industrias manufactureras, la tecnologia esta desarrollando un papel
fundamental, entre ellos en el sector del calzado, ha sido de una manera innovadora.
El 3D una de las tecnologias que mas se aplica en la industria del calzado, la cual
permite producir estructuras complejas. Los avances tecnologicos, el sector viene
conjuntamente con la industria 4.0, ya que no solo permiten mejorar los procesos que
ya existen, sino que permiten incluir nuevos casos de uso y dar un mejor servicio. Y
esta aplicacion en el sector serd de suma importancia para recuperacion en los afios

venideros.

La web cada vez ha ido mejorando, en este caso las redes sociales es un medio de
difusién que se ha convertido muy importante para difusion de informacion y
publicidad debido al gran alcance que este ha ido obteniendo para mantener a las
personas conectadas entre si. Este medio por el cual ahora nos conectamos entre si
llamada web 4.0 es un medio que con el pasar del tiempo se denomind como auto
comunicacion, el medio el cual permite a los ciudadanos, organizaciones, empresas,
etc. desarrollar de una forma independiente las propias estrategias para la difusion de
informacion, la publicidad y promociones de productos, marketing y otras mas que
estan a la mano como es la plataforma de META que es una web en donde esta
conectada gran parte de las redes sociales asi poniéndose al frente de las estrategias

por el marketing digital (Vélez & Portillo, 2017).
3.1.1.5. Ecologico o Sostenible

En los ultimos afios, el sector del calzado en el Ecuador ha ido adquiriendo
diferentes medidas para disminuir el impacto ambiental. Hay que tomar en cuenta que
estas medidas se toman por la creciente preocupacion por la contaminacion que se
genera por medio de las fabricas de calzado a diario. Los procesos que han adquirido
las fabricas en sus procesos de fabricacion es la utilizacion de materiales ecologicos,
la reduccion del consumo de agua y energia y la gestion responsable de residuos.
Varias empresas hacen el intento de volver a utilizar materiales sobrantes, esto lo

realizan para darle un nuevo uso, empresas como Bunky empezo6 hace alrededor de
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dos afios, GIRA Favorita empez6 con el reciclaje de envases plésticos y cartones para

darles alglin otro tratamiento de reutilizacion en el 2022.

En Ecuador se han empleado este tema del reciclaje de materiales en empresas
como Inducalsa y Tetra Pak dos empresas las cuales unieron fuerzas para la
incorporacion de este proceso de produccion, ya que desarrollan un tipo de zapato eco
amigable deportivo integrando materiales reciclados en la fabricacion (Ayala

Sarmiento, 2022).

La razén principal luego de la implementacion del proceso de produccion con
materiales reciclados es el reducir el impacto ambiental y, sobre todo, diferenciarse
del resto de fabricantes, destacando el proceso de fabricacion para caminar hacia un

futuro mas sostenible.
3.1.2. Tendencias

En el transcurso de la pandemia se ha visto afectada en la vida de consumidores, y
muchas tendencias que estdn en camino como tendencias empresariales y negocios,
IA y machine learning, computacion cuantica, conectividad 6G, realidad aumentada y
virtual, entre otros. A inicios del 2020, el comercio por medio de las redes sociales se
ha convertido en un canal por el cual las empresas se comunican con sus clientes para
la distribucion principal. Cabe mencionar que los consumidores también han optado

por adoptar estilos de vida mediante la tecnologia (Carrasco , 2023).

La aplicacion de tendencias de disefio grafico ha tenido grandes cambios luego de
la pandemia y ha avanzado a un ritmo acelerado, las tendencias influyen en la
psicologia y en la parte emocional de cada persona, sin embargo, los disefiadores
deben estar atentos a las nuevas tendencias que surgen cada dia, ya que ha ido
intensificando la de “menos es mas”. Tenemos bien tendencias como personajes en
3D, la mezcla de elementos entre 2D y 3D, tipos de colores, disefios holograficos,
formas y fuentes psicodélicas, colores de la naturaleza, tipografia grande ya atrevida,

fuentes retorcidas.

Menciona Ridge (2023) que las tendencias son influenciadas por varios factores,

una de ellas de la evolucion de la tecnologia, cambios en gustos de los consumidores
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y preferencias, la sostenibilidad y responsabilidad social, el disefio grafico ha
experimentado un crecimiento gracias a las tendencias puestas al conocimiento del

publico, desde logotipos hasta los carteles y publicidad de sitios web.

o Minimalismo y simplicidad

riadhuset
vingelen

Gréfico 8. Ejemplo de texturas minimalistas
Fuente: (Brantenberg, 2015)

Las geometrias y patrones tendrian una simplificacién, pero conservaran el
dinamismo caracteristico para la aplicacién en productos. Contribuyen a la vitalidad
de movimiento minimalista mediante composiciones creativas y armoniosas (Ridge,

2023).

o Colores vibrantes y audaces

Grdfico 9. Ejemplo de colores vibrantes

Fuente: (Santolo, 2018)
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Es una de las tendencias que mas vigencia tiene en el mercado, sin embargo, los
colores llamativos son atractivos y llamativos para los usuarios, otorgando un
ambiente de fresco y exclusivo a los productos. Es una estrategia efectiva para que los

productos destaquen de entre la competencia (Roca, 2023).

Mercat, =~
de Musica
Viva de Vig .

14—17 Mercat
Set'22 de Musica
Vivade Vie

Grafico 10. Ejemplo de tipografias obra “Misica viva”
Fuente: (Marin, 2019)

La tipografia Sans-serif nunca fue desechada ni olvidada, pero para el afio 2023
volvié a marcar terreno. Se ha observado un aumento en la utilizacion de este tipo de
letra en las diversas variantes que ofrece la familia tipografica, destacando no solo en
cuestion de disefo, sino de funcionalidad a la hora de informar. Este fendmeno se
atribuye principalmente al auge de los negocios en linea, ya que tiene buena claridad

y legibilidad, son estas las que se adaptan a cualquier tamafo y formato (Gutierrez,
2023).

De igual manera, el disefio grafico esta vinculado al marketing y la publicidad,
siendo el marketing un ambito constantemente dindmico que estd en cambios
significativos. La pandemia, al provocar transformaciones importantes, ha impulsado

a los negocios a adaptarse a nuevas formas de atraer clientes y a expandirse.
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o Aumento del marketing impulsado por IA

DESCARGABLE GRATIS

Guia definitiva:
Herramientas de
Inteligencia

Artificial
(2023) Guia definitiva:

Herramientas de IA v

# Cyberclick

Grdfico 11. Ejemplos de herramientas de 1A
Fuente: (Andnimo, Herramientas de 1A, 2023)

En 2023, se vivid un auge notable en el ambito del uso de la inteligencia artificial,
y el afio 2024 no se quedari atrés. Se espera que las empresas adoptaran de una manera
extensa la inteligencia artificial, integrandola en diversas estrategias de marketing. Los
afios proximos agencias de disefio no se ayuden de la inteligencia artificial, serd raro

y ademas de poco recomendable (Cardona, 2023).

o Los canales con un mejor ROI: SEO; marketing de contenidos y Google Ads

(SEM)

Search engine optimization (SEO)
Content marketing

Paid search marketing (Google Ads)
Email marketing y marketing automation
Social media (paid ads)

Social media (organico)

Personalizacion pagina web

Digital PR e Influencer marketing

Display advertising, incluyendo programatica

M ROI bajo W ROI moderado M ROI mas alto NS/NC

Grdfico 12. Ejemplos de herramientas SEO

Fuente: (Smartinsights, 2023)
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El SEO (posicionamiento orgénico en buscadores), el marketing de contenidos y
anuncios de Google son los que ayudan a un buen ROI para las empresas, ya que
generan una estadistica en donde se informa cudles han sido las ganancias, asi que las

estrategias ROI, SEO y SEM no pueden faltar en una estrategia (Cardona, 2023).

El marketing y la publicidad digital para el sector del calzado ha llegado como un
auge para poder llegar a clientes potenciales y atraerlos a los negocios. El sector del
calzado, como muchos otros tras lo sucedido de la pandemia, sufrié varios cambios y
varias adaptaciones, sin embargo, los sectores se encuentran ahora en una recuperacion

paulatinamente (Improfit, s.f.).
o Estrategias de marketing digital para el sector del calzado

Es una de las formas mas comunes hoy en dia de poder llegar a los consumidores,
clientes potenciales y poder atraerlos a que adquieran los productos del negocio.
Existen varias estrategias que funcionan de buena manera, pero dependera siempre
del tipo de producto, publico, competencia y la ubicacion del negocio (Improfit,

s.f).

o Las redes sociales

Grafico 13. Redes sociales
Fuente: (Blanc)

Es aquella poderosa herramienta que facilita la conexion entre clientes y empresas,

potenciando asi las ventas. Consiste en la creacion de contenidos que satisfagan las
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necesidades y satisfacciones del publico objetivo, identificando las plataformas mas
efectivas para involucrar a la audiencia y alcanzar el desarrollo de una campana

estratégica (Improfit, s.f.).

o Optimizacion de motores de busqueda (SEO)

META LINKS
Google WEB

TITLE Bing
RANKING AUTHORITY

Yahoo! DHESCRIPTION

Grdfico 14. Posicionamiento en buscadores
Fuente: (Anénimo, SEO (Search Engine Optimization))

Se trata de un conjunto de acciones dirigidas a mejorar el posicionamiento de un
sitio web en los resultados de busqueda en motores como Google, Bing y otros
relacionados. Las estrategias SEO se centran en aspectos como la optimizacion de

lectura y los metadatos de una web (Improfit, s.f.).
o Promociones, ofertas y descuentos

Ofrecer descuentos y promociones, contribuir atraer clientes al negocio, ya que no
solo resulta atractivo para la clientela, sino que también destaca para captar la posible
atencion de clientes potenciales, fomentando a la fidelidad de la marca y empresa

(Improfit, s.f.).
o Estrategia de fidelizacion

Contar con programas de fidelizaciéon es la que ayuda a establecer buena
comunicacion con clientes, y asi, conseguir que se queden en el negocio como clientes

potenciales. Para en estrategias venideras enganchar a mas clientes (Improfit, s.f.).
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3.1.3. Segmentacion del mercado potencial

El proyecto a realizar utiliza varios elementos para tener la division del mercado

potencial, que son los siguientes: demograficos, socioeconémicos y psicograficos de

las empresas activas del sector del calzado.

Tabla 1.
Delimitacion del mercado potencial

Pais Ecuador

Region Sierra

Provincia Tungurahua

Publico objetivo Fabricantes de calzado
Ciudad Ambato

Nota: segmentacion potencial del mercado para el desarrollo del producto.

Luego de haber analizado al grupo de interés al cual serd aplicado el proyecto, se

encuentran a los beneficiarios directos que seran los productores de calzado.

Tabla 2.
Segmentacion mercado potencial geogrdfico
Geografico

Pais Ecuador
Region Sierra
Provincia Tungurahua
Ciudad Ambato
Superficie 3.386.26 Km?

Numero de empresas de calzado

250 empresas cartera de clientes

A continuacion, se detalla las caracteristicas que deberia poseer el publico a cual

va a ser dirigido el proyecto, como el rango de edad, a qué religion, raza y género, y

la ocupacion o cargo que deberian tener.

Tabla 3.
Segmentacion mercado potencial demogrdfico
Demografico

Edad 25-50 afios
Raza Opcional
Religion Opcional
Género Masculino - Femenino
Estado social Medio - Alto
Estado Civil Solteros — Casados- Divorciados
Ocupacion Obrero, socio, jefe
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Dentro de la segmentacion del mercado potencias se comprende y divide al publico
objetivo seglin las caracteristicas psicologicas que tienes como es el comportamiento,

valores y personalidades.

Tabla 4.
Segmentacion mercado potencial psicografico
Psicografico
Valores Respeto, responsabilidad, tolerancia,
transparencia.
Personalidad Independiente, alegres, asertivos,
expresivos, optimistas.
Estilo de vida Emprendedor, activo, competitivo

3.1.4. Analisis del sector y mercado de referencia

En el mercado mundial de la materia para el calzado, es una industria que ha
generado de 382.000 millones de ddlares en el afio 2022 y se estima que en los afios
venideros la industria siga creciendo. Paises como China, Vietnam, Brasil e Indonesia
son algunos de los productores, consumidores y exportadores de calzado y materia
prima a nivel mundial. La industria del calzado es bien amplia y, ademads, cuenta con
una variedad de materiales que va desde telas, plasticos, caucho hasta el cuero, que se
utiliza en la produccion y fabricacion de varios tipos de calzado para hombre, mujeres

y nifios (Orts, 2024).

Actualmente, se observa un gran interés en lo que es la produccion y fabricacion
de calzado sostenible y ecologico. Los materiales reciclados para una produccion mas
sostenible y ecologico es una de las formas que se han optado por realizar, sin
embargo, hay materiales ya elaborados para la fabricacion de calzado sostenible y
tiende a ser un poco mas costoso que los materiales convencionales (Inescop, 2021,
pags. 23-35). Los materiales que estan siendo utilizados en la fabricacion de este
calzado sostenible incluye el Bio Platisol, TPU reciclado, algodon, corcho natural y

Muskin (Noticias Ambientales, 2022).
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PRINCIPALES EXPORTADORES PRINCIPALES IMPORTADORES
CALZADO CALZADO

Estados Unidos
Otros paises

China
Paises Bajos ﬁ ” Otros paises
Espafa « — °

Bélgica
India 4

T Alemania

Al i Francia
leman

!  hali
Indonesia *

: Reino Unido

Paises Bajoss dlgica Japén

Italla Vietnam

Grdfico 15. El comercio del sector del cuero en 2018
Fuente: (Anonimo, Graficas de exportadores industria del cuero, 2020)

Luego de tener un analisis de la informacion recolectada, se observa que en el afio
2019 y con la pandemia, se aprecia que, en la ciudad de Ambato provincia de
Tungurahua tuvo una baja demanda de la produccion de calzado, por razoén que quiere
decir que los negocias de materia prima para la elaboracion de calzado no tuvo buena
rentabilidad de venta. Por lo que se vieron afectados varios negocios pequefios,
medianos y grandes, llegando en algunos casos a cerrar de manera obligatoria y

llevandolo a quiebre de empresas.
3.1.5. Indice de saturacion del mercado potencial

El mercado de calzado en el Ecuador es bastante extenso, abarcando a todas las
provincias del pais, con alrededor de una produccion de 30 millones de pares de
zapatos al ano. Dentro de lo que es la produccion de calzado en el pais se divide en
diferentes materiales, siendo un 20% de materiales sintéticos, 15% cuero, 10% textiles

y 55% de otros materiales (Suarez Zambrano, 2018).

En cuanto a las tendencias dentro de la industria del calzado, hay una creciente
demanda de productos sostenibles y respetuosos con el medio ambiente. Podemos
nombrar algunas empresas que han hecho esto posible como EcoBunky, que combina
innovacion reciclaje y sostenibilidad para producir zapatos de alta calidad que
beneficia al medio ambiente y a la economia local. Es un proyecto desarrollado por la

empresa BUNKY y Tetra Pak en colaboraciéon con RENAREC (Factor User, 2022).
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En cuanto a la provincia de Tungurahua, presenta un 32% de la produccién nacional
del calzado en el pais. La produccion de la provincia en el pais es de aproximadamente
28 millones de pares, con un desglose porcentual por provincias que incluye
Tungurahua, Pichincha, Austro y el resto del pais. Ademas, se detalla la clasificacion
porcentual segun el material con el que se producen los zapatos, lo que demuestra la

importancia del sector del calzado en la region (Sudrez Zambrano, 2018).

Luego de la informacion recolectada, se llega a una propuesta, teniendo el ptblico
objetivo que se determind dentro de la ciudad de Ambato, se pretende establecer
estrategias de difusion que ayuden a la Empresa Inyecplast a aumentar su visibilidad
en el mercado de materia prima para calzado, utilizando redes sociales actuales ya
establecida por la empresa. De acuerdo a las investigaciones realizadas se ha
determinado que, la industria del calzado tiene mucha desinformacion sobre las
tendencias, procedimientos de disefio grafico y temas relacionados con el marketing,
por lo que las estrategias que desarrollaran deberan ser contenidos de calidad y
académico que llame la atencidon del usuario y lo lleve a utilizar los servicios y

productos que ofrece la empresa Inyecplast.
3.1.6. Benchmarking

Es una herramienta de gestion que ayuda a analizar y mejorar procesos y practicas
de una empresa o institucion, comparandolas con otras empresas dentro de la misma
industria. Codling S. (2023) , afirma que la estrategia se enfoca en encontrar e
implementar las mejores practicas en la cual aumente la competitividad dentro del
sector en el que se esté trabajando. La identificacion del problema, la busqueda de
mejores procesos de aplicacion, el analisis y la implementacién de cambios son parte
del proceso de benchmarking. Dentro del benchmarking existen varios procesos para
llevar a cabo esta evaluacion, y dependiendo de la necesidad, se puede ajustar la
cantidad de informacion que se recopild. Uno de los principios fundamentales es la
comparacion, que permite evaluar productos, servicios, campafias, marcas, empaques

y otros mas.
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Tabla 5.
Benchmarking Ambato

Empresa Inyecplast

Dimar Group SAS

Comercial Yolanda
Salazar

Calypso

g

DIHAR

CALYPSO

UN MUNDO DE SOLUCIONES

Identidad
Vi GI0UP
EN INSUMOS PARA CALZADD CS LA SABANA®
Inyecplast
.., Insumos de calzado, telas, refuerzos Empresa dedicada a la Empresa dedicad satisfacer las Somos una empresa colombiana
Descr. IPCION  hroductos de seguridad y salud. comercializacion de productos para  necesidades de diversos sectores, lider en la comercializacion de
de la la fabricacion de calzado. desde la fabricacion de calzado y productos especializados en
empresa talabarteria hasta la decoracion y diferentes lineas de. negoc;os._Desde
el hogar a el Hogar, automotriz, institucional
. ./ Rocafuerte 07-10 y Tomas Sevilla Darquea 08-21 y Maldonado Juan Benigno Vela y Martinez 08-  Colombia - Bogota
Ubicacion 180105 1
- Productos para la fabricacion de calzado ~ Somos una empresa dedicada a la - Textiles y telas - Insumos para calzado y
- Servicio de laminado (unién de dos o comercializacion de productos para - Accesorios y herramientas para marroquineria
mas materiales) la fabricacion de calzado en calzado - Telas vinilicas para tapiceria
Ecuador. - Ferreteria - Pisos PVC, tapetes, gramas y
. Contamos con puntos de venta - Productos para el hogar y alfombras
Servicios y autorizados en Ambato, Cuenca, jugueteria - Productos para el hogar
Productos Guayaquil y Gualaceo. - Tapiceria y manualidades - Materiales de construccion
- Plasticos y embalajes agroindustria
- Publicidad - Empaques y embalajes
- Dotacion y seguridad industrial
- Materiales rigidos y flexibles
para la industria editorial
Tonoy . . _ o . o
fil Amigable, minimalista Informativo y directo, formal Informativo, dinamico y directo Informativo, directo, dinamico
estiio
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Este il tuvimos momentos que

para el calzade Q

, (e ®
Linea P - e
Grliﬁca | W A > O “ ”Fuils‘ﬂxlifl“ iPROMOCIONES

p - | Tonosnursrros
Facebook
Redes Facebook Facebook Instagram Facebook
Sociales Instagram Instagram Pégina web Instagram
Linkedin
Fecha de
., 10/05/2020 31/05/2020 16/06/2018 16/06/2015
creacion
25+ 8+ 76 2074 + 51+ 115
.Tasade. ( +217+ )*100 (96+2+3)*100 (48+3+20)*100 ( :100+ )*100
interaccion 781 3200
mensual 50,2304% 12,9321% 2,2187% 54,6341%
Fecha de
ultima 16/Agst/2021 05/May/2024 15/May/2024 12/May/2024
publicacion

Nota: La informacion para la tabla de datos del benchmarking fue tomada de las redes sociales de cada una de las empresas y paginas
oficiales que algunas poseen.
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Para el dato de la tasa de interaccion que tiene cada em presa en las redes sociales
se tomo como referencia la siguiente formula.
(likes + comentarios + compartidos

100
Seguidores ) *

3.2. Analisis Interno

Se realizard un andlisis sobre la empresa, una evaluacién de los recursos,
capacidades y fortalezas para la identificacion debida de oportunidades y desafios que
la empresa puede estar atravesando. El andlisis que se va a realizar puede tener

aspectos como la estructura, procesos que utilizan dentro de la empresa, entre otros.
3.2.1. Anadlisis FODA

El andlisis FODA es aquella herramienta de analisis y evaluacion aplicada a la
situacion de actual de la empresa o persona sobre debilidad, fortalezas, amenazas y
oportunidades que ofrece en el entorno en el que se encuentra, es una estrategia

aplicada a la toma de decisiones para la mejora de la empresa.
3.2.1.1. Fortalezas
F1. Equipo capacitado en la industria de productos para el calzado.
F2. Eficiente coordinacion logistica de distribucion.
F3. Cobertura a nivel provincial, abarcando regiones estratégicas.
F4. Compromiso con la calidad en los productos de materia prima para el calzado.
F5. Amplitud de productos de alta calidad.
F6. Capacidad para la adaptacion a las tendencias moda.
F7. Flexibilidad para personalizar los productos segun sea la necesidad del cliente.
F8. Procesos de produccion eficientes y rapidos.

F9. Buena relacion con fabricantes de calzado.
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3.2.1.2.Oportunidades
O1. Exploracion de nuevos proveedores para diversificar las opciones disponibles.

02. Expansion del comercio de manera virtual para las oportunidades en el

mercado.
O3. Intensificacion de la publicidad para destacar los productos para el calzado.
0O4. Crecimiento preferencial por parte del publico a los productos de calzado.

O5. Integracion de la tecnologia avanzada en procesos de produccion y distribucion

de productos.
0O6. Incorporacion de sistema para la gestion de inventario de la empresa.
O7. Mejora progresiva de la cadena de suministros de insumos de calzado.
O8. Participacion activa en ferias comerciales alrededor del pais.

3.2.1.3.  Debilidades
D1. Necesidad de mejorar la gestion y visibilidad de la marca.

D2. Aumento de la competencia, exigencia de estrategias diferenciadoras y

eficaces.
D3. Inversion para fortalecer el servicio post venta.

D4. Carencia en la aplicacion de estrategias promocionales para la potencializacion

del producto.
D5. Dependencia de un niimero limitado de proveedores.
D6. Necesidad de mejorar la gestion del inventario empresarial.
D7. Desafios constantes de mantener la sostenibilidad ambiental.

DS8. Limitaciones en la adopcion rapida de nuevas tecnologias.
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3.2.1.4.  Amenazas

Al. Busqueda de los ingresos de materia prima a costos competitivos.

A2. Preocupacion de aumento de impuestos y barreras arancelarios

A3. Innovacion de los insumos del calzado, pero acumulacion de producto antiguo.

A4. Escasos conocimientos de estrategias para impulsar las ventas.

AS5. Susceptibilidad a cortes de luz en Ecuador por sequia.

A6. Fluctuaciones en los precios de la materia prima.

A7. Incertidumbre en la estabilidad politica y economica del pais.

AS8. Cambios radicales de las preferencias en adquisicion de insumos de calzado.
3.3.  Cuadro resumen del analisis FODA

El cruce de los andlisis de FODA es una de las herramientas fundamentales para
evaluar la situacion actual de una empresa o individuo, en la cual se identifica varias
cudles como fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Esta estrategia se
aplica para facilitar la toma de decisiones y promover la mejora continua dentro de la

organizacion.
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Tabla 6.

Analisis cuadro FODA

Fortalezas

Debilidades

F102
Al estar capacitados pueden innovar
en el crecimiento tanto virtual como
industrial.
F404
Crear un vinculo entre la calidad del
producto y el mercado que motiven a la

D103
Crear un espacio donde se promocione la
marca de la empresa.
D404
Implementar  promocion

productos para fidelizar al cliente.
D606

de los

3 adquisicion de insumos de calidad. La incorporacion de un sistema para la
3 F807 gestion de inventario aborda la necesidad de
g La combinacién de una solida mejorar el inventario  empresarial,
‘E relacion con fabricantes del calzado y la  optimizando la eficiencia y garantizando un
g mejora continua de la cadena de control preciso en los recursos.
= suministro para calzado es la clave para D708
el éxito empresarial. La participacion en ferias comerciales en
F505 el pais demuestra un compromiso con la
La fusion de la capacidad en sostenibilidad ambiental al enfrentar cada
tendencias de moda con la integracion de  dia los desafios, mostrando practicas
tecnologia  avanzada impulsa la empresariales responsables y fortaleciendo
innovacion y competitividad en la laimagen de la empresa en el mercado.
industria.
F3A1 D1A3
Aprovecha el precio bajo de materia Crear espacios que fomente la venta de
prima para llegar al mercado provincial ~ insumos antiguos.
F4A2 D4A2
Justificar la alta calidad del producto Capacitar al personal de la empresa en
con el tema arancelario. cuanto a las estrategias de publicidad y
F8A5S fidelidad.
La susceptibilidad a cortes de luz por DSAS
§ sequias destaca la  vulnerabilidad El depender de un numero de
8 operativa, pero la implementacion de proveedores aumenta la vulnerabilidad,
g procesos actia como una medida especial en cambios radicales de la
< estratégica para mitigar impactos y adquisicion de productos para el calzado, y

garantizar la continuidad operativa.
F9AS
Una buena relacion entre fabricantes
proporciona una base sélida para la
adaptacion de cambios radicales en la
adquisicion de insumos permitiendo
respuestas agiles y colaborativas.

la necesidad de diversificar la cadena de
suministro.
D8A7

Las limitaciones de la adopcion en las
nuevas tecnologias se van agravando por la
incertidumbre en la estabilidad politica y
econdémica, creando un desafio adicional
para la modernizacion y adaptacion.

Conclusion del cuadro FODA
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Dentro del analisis del cuadro FODA se puedo identificar puntos relevantes los cuales
nos dirige hacia el resultado que queremos obtener en el presente proyecto. Una de las
mas sobresalientes es D103, F102 y F505 que se sintetiza en crear espacios digitales
para la promocion de la marca y destacar la capacidad de innovacion y la integracion
de tendencia. Otras serias realizar campafas de publicidad enfocadas en la calidad del

producto (F404) lo que seria incentivar a los consumidores la adquisicion de insumos



de calidad creando un vinculo con la empresa y fidelizando al cliente. La participacion
en ferias comerciales (D708) es el demostrar el compromiso con la sostenibilidad y
fortalecer la imagen de la empresa participando en ferias comerciales y eventos dentro
de la industria en cudl estan inmersos, mostrar un stand atractivo, distribuir flyer o
material publicitario, fidelizar al cliente con un producto POP. Una estrategia en cual
se pueda justificar precios con la calidad del producto a los costos arancelarios, lo que
se deberia explicar es el valor agregado que el material importado tiene y la
durabilidad de los productos. Implementado estas estrategias se puede aprovechar al
maximo las fortalezas y oportunidades identificadas, al tiempo que se aborda las
debilidades y amenazas, para fortalecer la presencia de la empresa en el mercado,

mejorar la lealtad del cliente y posicionar la marca como lider en la industria.
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Capitulo IV
DISENO METODOLOGICO
4.1. Método

El método deductivo por Louis Hjelmslev (2017) es el razonamiento logico que
parte de una premisa o una afirmacion para llegar a una conclusion especifica. Es aquel
método riguroso, confiable para la debida construccion de conocimiento (pag. 16).
Con el concepto ya mencionado, el proyecto busca informaciéon que vaya desde lo
general al sector del problema, mediante el uso de herramientas de investigacion y
recoleccion de datos, con el fin de que se tenga el reconocimiento adecuado de la

empresa.

En este proyecto se empleara una metodologia deductiva, es aquel método que
implica ir de lo general a lo especifico, teniendo en cuenta que ya tiene plasmado las
leyes, conceptos que se puede tomar para poder desarrollar un proyecto. Para lo cual,
se han utilizado registros de datos enfocados en los consumidores y se busca fortalecer
el sector del calzado de los proveedores de insumos de calzado y en consumidores.
Ademas, el debido proyecto esta vinculado al proyecto “CITCA: Centro de Innovacién
Tecnologica Aplicada al Calzado” perteneciente a la Facultad de Disefio y
Arquitectura de la Universidad Técnica de Ambato, con Resolucién Nro. UTA-

CONIN-2023-0091-R.

Dentro de lo que cabe de la metodologia del proyecto se toma en cuenta como
poblacion dentro del proyecto a los consumidores directos de la empresa para poder
realizar una investigacion mas a fondo sobre cudl es el valor de consumo anual por la
empresa, a qué empresa pertenece, el nimero de contacto del representante o de la
empresa, afiadiéndole el nimero de RUC o Rimpe que posee. Una estrategia para
poder llegar a los clientes potenciales y que me sepan compartir la informacion

necesaria para el desarrollo del proyecto.
4.2. Enfoque del proyecto

Dentro del proyecto el enfoque toma una manera especifica, el cual incluye los
enfoques que va a tener, los tipos de investigacion que se va a realizar y los niveles de

investigacion. El enfoque en el proyecto es fundamental, menciona Sanz (2021)
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porque guia la forma en que se lleva a cabo en el trabajo y con el cual se alcanzard los
objetivos, la identificacion y seleccion del enfoque adecuado tendrd un impacto

significativo y exitoso en el desarrollo del proyecto.
4.2.1. Enfoque cualitativo

La investigacion cualitativa, segiin Herrera (2022) el enfoque cualitativo es aquel
enfoque de investigacion que se utiliza para la comprension y exploracion de
fenomenos complejos desde la holistica y contextual. Se basa en la recoleccion y
analisis de datos no numéricos, como entrevistas, observaciones y documentos. Mas
que todo este procedimiento suele ser descriptivos y exploratorios, y se enfocan a

comprender los procesos y significados de los fenomenos estudiados.
4.2.2. Enfoque cuantitativo

Para R. Hernandez Sampieri, C. Fernandez & M. P. Baptista (2010) “...el enfoque
cuantitativo es aquel que se presenta por un conjunto de procesos, que es secuencial y
de manera probatoria. Son etapas que no se pueden saltar, ya que el orden es
riguroso...” (pags. 78-80). Se emplearon varias herramientas como encuestas, con el
objetivo de la recopilacion de datos y estadisticas de los clientes. El proposito era
identificar los materiales mas populares en el mercado del calzado. Los cuales los
datos recogidos fueron fundamentales para aplicar las diferentes estrategias de

reconocimiento de la empresa.
4.3. Modalidad del proyecto
4.3.1. Investigacion bibliogrdfica

La informacion esencial para la investigacion sobre el problema ya mencionado
requiere la revision de diferentes fuentes como: libros, articulos cientificos,
documentos gubernamentales, tesis, entre otros. El conjunto de recursos recopilados
se empled como respaldo para la adecuada elaboracion del marco teérico, abordando
temas como plan estratégico de reconocimiento, publicidad, asi como la industria del
calzado e insumos. Asi mismo, se concreto con el estado del arte del proyecto, ya que

se construy6 a través de fuentes bibliograficas.
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4.3.2.  Investigacion de campo

Es necesario obtener informacion de primera instancia, se aplicaron herramientas
como: encuestas a la cartera de clientes que la empresa posee; con el fin de conocer
las necesidades y expectativas que tienen acerca de lo que la empresa necesita mostrar.
Por otro lado, se utilizo la investigacion en la aplicacion de entrevistas a expertos de
temas como: publicidad y marketing, disenadores de calzado y fabricantes de calzado

de la ciudad de Ambato.

Dentro de la investigacion de campo también se utilizé un cuaderno de campo, en
la que extrajo informaciéon como clientes de la empresa que tenian consumos >800
ddlares, otro grupo de consumidores >300-<700 ddlares, y por ultimo grupo el de <300
dodlares. Llevandola a una tabla de Excel sefialando el nimero de contacto de la
persona, la empresa a la que representa, nimero de RUC o Rimpe, lo cual fue una gran
ayuda para poder llegar asi a los consumidores de la empresa y realizar la investigacion

necesaria acerca de ella.
4.4. Nivel de Investigacion

Segun la Universidad Tecana Americana (s.f.) en un informe refiere que el nivel de
investigacion se refiere al grado de profundidad y alcance que puede abordar el estudio
que se esta realizando. En la cual existen varios niveles de investigacion y se trabajaran
con el que mas se acople al proyecto. Estos niveles son fundamentales para determinar
la amplitud y la complejidad que tendré el proyecto, asi como para el establecimiento

del tipo de andlisis y conclusiones.
4.4.1. Investigacion exploratoria

Dando inicio con la textualizacion del proyecto, se han revisado antecedentes
relacionados con las estrategias de reconocimiento previamente implementados en
algunas empresas, asi como diferentes estudios del calzado, tanto desde vista de
productores como distribuidores. Ademas, se llevd a cabo pre-entrevistas a los
gerentes de la empresa para obtener informacion necesaria e identificar cual podria ser
el enfoque del proyecto. Este debido proceso permitié establecer la base tedrica que

respaldara el proyecto.
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4.4.2. Investigacion descriptiva

Con la finalidad de la recoleccion de informacion se opta por realizar entrevistas
en temas de publicidad, estrategias de reconocimiento, promocion y fidelidad,
insumos del calzado y comercializacion del calzado casual y de seguridad. Esto, con
el proposito de poner en conocimiento los insumos de calzado que la empresa tiene a
disposicion, y saber como se puede llegar a mas personas y puedan ser clientes de la

empresa por medio de las estrategias.
4.4.3. Investigacion explicativa

Una vez recopilado los resultados, se realiza el analisis de resultados con el objetivo
de extraer parametros esenciales que proporcionaran una base para la aplicacion de
estrategias de reconocimiento, enfocandose en la fidelizacion de los clientes. Se
fundamentan ademas con los gustos y preferencias del publico objetivo seleccionado,
asegurandose de que la informacion que se proporcione sea util para desarrollar

estrategias solidas para el proyecto.
4.5. Poblacion y muestra
4.5.1. Poblacion y muestra destinado a encuestas

Al ser esta una investigacion de campo, se ha tomado la cartera de clientes
proporcionada por la empresa “INYEC PLAST” la cual contiene un total de 227
clientes; es asi que se ha considerado a los mismos para que formen parte de la
poblacion de muestra del presente estudio, debido a que el proyecto se centra en
estrategias de promocion y fidelizacion, el mismo niimero podria también ser visto
como una muestra representativa, ya que la participacion de esta serd fundamental para

la comprension y aplicacion de las estrategias.
4.5.2.  Perfiles destinados a entrevistas

Para obtener un buen resultado del proyecto, es necesario entrevistas a varias
fuentes de informacién que tengan conocimiento sobre temas de interés sobre el
proyecto como fabricantes de calzado, disefiadores de calzado, comerciantes de
materia prima para la fabricacion de calzado y personas que estén inmersas dentro del

area de marketing y publicidad, los perfiles se detallan a continuacion:
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Tabla 7.
Perfiles para entrevistas y encuestas
Fuentes de Informacion Perfil
Fabricantes de calzado e Conocimiento en la fabricacion de
calzado casual y seguridad.
e Tener amplia trayectoria en la

industria.

Disefiadores de calzado e (Conocer sobre las tendencias del
calzado.

Comerciantes de productos del calzado e Conocimiento de materia prima para

calzado casual y de seguridad.
e Demanda de productos.

e Conocimiento de materiales
importados.
Expertos en publicidad e Estrategias de Publicidad.
Expertos en marketing e Estrategias de reconocimiento.

e Estrategias de fidelidad.

4.6.  Analisis e interpretacion de datos
4.6.1. Encuestas

El objetivo de la aplicacion de las encuestas a los fabricantes de calzado es para
determinar porque consumen los materiales para la fabricacion de calzado si lo
consumen por precio, calidad, variedad o caracteristicas especificas, y si reconocen
que las empresas de insumos de calzado manejan algun medio para la difusion de
publicidad y promocién de la empresa. Las encuestas se aplicaron a hombre y mujeres
representantes de las empresas de calzado de la ciudad de Ambato y que son carretera
de clientes de la empresa, ya que ese es la segmentacion de mercado que se realizod
desde el inicio, contando con 250 representantes de empresas que adquieren los
productos en INYECPLAST de los cuales se pudo contactar con 100 representantes

los que mas consumian, y luego obteniendo respuesta de 70 de ellos.
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4.6.2. Analisis e interpretacion de las encuestas realizadas al publico objetivo.

e Pregunta #1
Tabla 8.
Empresa a la que pertenece
e (Calzado MAC e (Calzamil e (Calzado Bettini
e Alfa e  Grupo Panamus e Calzado Nacho
e (Calzado Rexell e Skandinavo e (Calzado Josmax
e (Calzado Bull e Forte Calza New e GUTMAN Cia. Ltda.
e Ambacalza Generation e (Calzado Thoor
e Calzado Zepol e D'Yabu e Que cueros
e (alzado Hilano e (Calzado Bustos e (Calzado Pavi’'s
e Calzado Francis e Calzado Family e Felpel
e  Productora de zapatos e Speed Gol e TEIMSA S.A.
Quigu Cia. Ltda. e (Calzado Arguz e IMPORTADORA
e GOB e Botas de seguridad AMALUISA
e Calzado Knguro Wladimir e DASCTEL
e Luigi Valdini Cia. e Botas Scatback e EDIVA
Ltda. e (Calzado Criss e LUDWING FER
e Distrishoes S.A. e Creaciones Gusmar Jr e Creaciones Gusmar
e Janosa importaciones o Pexell e (Calzado Andy
S.C.C e Geolino e (Calzado Vaness
e Calzado Stalin e (Calzado Hidalgo- e  Zapateria Junior
e Dome Sports Higuer e D’ Mateos Calzado de lujo
e (Calzado Anthony e (Calzado Nimrod e IPC Dublauto Ecuador
e Calzado Febrary e EG AL. Cia.
e  Ocre Diseilo e Onis Calzado e Dimarteck
e (Calzado Liwi Medical e (Calzado Wil-ma e (alzado Aldas
e Buestan Cia. Ltda. e Daseg o Udelza
e (Calzado Baronis e Discobar e (alzado Janine
e Rafa Shoes e  Mr. Shoes e VG Sport

Nota: No se realiza un analisis, ya que son las empresas cartera de clientes de la

empresa a cudl se las realizo la encuesta, se pudo contactar con 100 clientes de las

cuales solo 70 pudieron responder la encuesta para un buen andlisis y aplicacion de

estrategias.
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e Pregunta #2

Tabla 9.
Grupo de edad al que pertenece
Edad Frecuencia Porcentaje
25-33 ailos 20 28,6%
34-41 afios 23 32,9%
42-50 afios 27 38,6%

Escoja el grupo de edad al que pertenece
70 respuestas

® 25 - 33 afios
® 34 - 41 afios
42 - 50 afios

Grafico 16. Grafico de la pregunta #2

Analisis e interpretacion de datos pregunta #2

Se llevo a cabo un andlisis sobre un grupo de fabricantes de calzado de la ciudad
de Ambato, revelando asi que los representantes de las empresas de calzado oscilan
en edades comprendidas entre los 42-50 afios de edad, conforman el mayor segmento,
representando un 38.6% del total. Por otro lado, los individuos més jovenes, con
edades de 32-25 afios, constituyen un 28.6% del conjunto. Estos resultados sugieren
una tendencia hacia la presencia predominante de personas de mayor edad en los roles

de representacion y propiedad en el sector del calzado.

e Pregunta #3
Tabla 10.
Para la fabricacion de calzado de su negocio, ;Con qué frecuencia adquiere los
insumos para la creacion de sus productos?

Tiempo Frecuencia Porcentaje
Semanalmente 23 32,9%
Mensualmente 32 45,7%

Trimestralmente 13 18,6%
Ocasionalmente 2 2,9%
Nunca 0 0%
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Para la fabricacion de calzado de su negocio, ;Con qué frecuencia adquiere los insumos para la
creacién de sus productos?

70 respuestas

@ Semanalmente
@ Mensualmente

Trimestralmente
@ Ocasionalmente
@ Nunca

Grdfico 17. Gréfico de la pregunta #3

Analisis e interpretacion de datos pregunta #3

Tras el analizar el conjunto de los 70 fabricantes encuestados, se destaca una
tendencia clara en cuanto a la frecuencia de adquisicion de productos. La mayoria de
los encuestados, especificamente un 45.7% optan por realizar sus compras
mensualmente, seguidos de cerca por aquellos que las efectian semanalmente,
constituyen un 32.9% del total. Estos hallazgos resaltan la importancia de una
planificacion efectiva para a la adquisicion de materia prima, dada la distribucion

marcada en las preferencias de compra observadas entre los fabricantes encuestados.

e Pregunta#4
Tabla 11.
Desde su conocimiento, ;Cual considera que es el factor mas importante al
seleccionar un distribuidor de insumos para la fabricacion del calzado? (seleccione
hasta 3 respuestas)

Factores Frecuencia Porcentaje
Calidad de productos 43 61,4%
Precios 35 50%
Variedad de productos 41 58,6%
Tiempo de entrega 32 45,7%
Servicio al cliente 32 45,7%
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Desde su conocimiento, ;Cual considera que es el factor mas importante al seleccionar un

distribuidor de insumos para la fabricacién del calzado? (seleccione hasta 3 respuestas)
70 respuestas

Calidad de productos 43 (61,4 %)

Precios 35 (50 %)

Variedad de productos 41 (58,6 %)

32 (45,7 %)

Tiempo de entrega
32 (45,7 %)

Servicio al cliente

0 10 20 30 40 50

Grdfico 18. Grafico de la pregunta #4

Analisis e interpretacion de datos pregunta #4

Después de analizar a 70 fabricantes de calzado mediante una encuesta, se ha
identificado que la calidad del producto emerge como el factor mas relevante al
momento de elegir donde adquirir los materiales para fabricacioén de calzado, con un
porcentaje significativo del 61.4%. Le sigue de cerca la variedad de productos
disponibles en la empresa proveedora, con un 58.6%, mientras que los precios ocupan
el tercer lugar con un 50%. Estos resultados sugieren que, para los fabricantes de
calzado, la calidad del producto es la prioridad principal, seguida de cerca por la

diversidad de opciones y la competitividad en los precios dentro del mercado.

e Pregunta #5

Tabla 12.

En que negocio adquiere sus productos (Escribalo la primera con mayuscula y el
resto en minusculas)

Negocio Frecuencia Porcentaje

Comercial Yolanda 9 12,8%
Salazar

Deproplast 8 12,1%
Dimar 7 10%
Ecuaruber 3 4,3%
Forte Plast 4 5,7%
Grupo Montalvo 4 5,7%
Improsuelas 4 5,7%
Inyecplast 11 14,3%
Jireh 3 4,3%
M&P Distribuidora 1 1,4%
Maros Importadora 3 4,3%
Prosuelas 4 5,7%
Tropisuelas 6 8,6%




Hormas Bolafios 3 4,3%

En que negocio adquiere sus productos (Escribalo la primera con mayusculay el resto en
minusculas)

70 respuestas

10,0
8 (11,4 %) 10(% %)
7 (10 %(10 %)

7,5
6 (8,6 %

50 4(5.7 %) 4(5.7 %)
343%) 3 (43 %) (4.3 %) 3(43%) 3(43%)
‘ 2(2.9 %)

25
1(1,414(1,4 %)

0,0
Comercial Yolanda Dimar Grupo Montalvo Imrposuelas M&P Distribuidora
DEPROPLAST FORTE PLAST IMPROSUELAS Inyyectplast Prosuelas

Grdfico 19. Grafico de la pregunta #5

Analisis e interpretacion de datos pregunta #5

Luego de los datos recopilados de los 70 encuestados, se destaca que la empresa
Inyecplast ocupa el primer lugar con un porcentaje del 14.3%, seguido de cerca por el
comercial Yolanda Salazar, que alcanzado el 12.28%. Este panorama resalta la
presencia de multiples empresas dentro del mercado, lo que sugiere una amplia
variedad de proveedores disponibles para los fabricantes. Esta diversidad de opciones
influye directamente en la disponibilidad y diversidad de productos, ofreciendo a los
fabricantes una amplia gama de opciones al momento de poder adquirir los productos

para calzado.

e Pregunta #6
Tabla 13.
¢ Cual es el desafio que atraviesa a la hora de adquirir materiales para el calzado?
(Seleccione 2 respuestas)

Desafios Frecuencia Porcentaje
Precios elevados 33 47.1%
Problemas de calidad 14 20%
Disponibilidad limitada 26 37,1%
Logistica y entrega 33 47,1%
Lugar en donde estan 29 41,4%
ubicados
Altos costos de 3 5,2%
importacion
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¢Cudl es el desafio que atraviesa a la hora de adquirir materiales para el calzado? (Seleccione 2

respuestas)
70 respuestas

Precios elevados 33 (47,1 %)

Problemas de calidad
Disponibilidad limitada 26 (37,1 %)
Logistica y entrega 33 (47,1 %)
Lugar en donde estan ubicados 29 (41,4 %)
1(1,4 %)

Altos costos de importacion 1(1,4 %)
Costos de importacion 1(1,4 %)

0 10 20 30 40

Grdfico 20. Grafico de la pregunta #6

Analisis e interpretacion de datos pregunta #6

Del total de encuestados, que son 70 fabricantes de calzado, se evidencia que

atraviesan varios desafios al momento de adquirir los productos. Precios elevados con
un 47,1% y problemas logisticos y de entrega con un 47,1%, seguidos de la
disponibilidad de los insumos con un 37,1%. Estos resultados indica que abordar la

cadena de suministro, asi como la necesidad de buscar soluciones para mitigar los

costos y mejorar la disponibilidad de materiales.

e Pregunta #7
Tabla 14.

En el lugar en donde usted adquiere los insumos para la elaboracion de sus
productos ;Como evalua la calidad de los insumos?

Calidad Frecuencia Porcentaje
Excelente 21 30%
Buena 30 42.9%
Aceptable 17 24,3%
Regular 2 2,9%
Deficiente 0 0%
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En el lugar en donde usted adquiere los insumos para la elaboracién de sus productos ;Cémo

evalla la calidad de los insumos?
70 respuestas

@ Excelente
@ Buena
Aceptable
@ Regular
@ Deficiente

Grdfico 21. Grafico de la pregunta #7
Analisis e interpretacion de datos pregunta #7

Del total de encuestados, que son 70 fabricantes de calzado, se observa que la
percepcion general de los insumos es mayormente positiva, con un 42,9%
considerandolos buenos y un 30% calificaindolos como excelentes. Sin embargo, solo
un 2,9 considera como aceptable. Este panorama destaca la importancia de mantener
o mejorar la calidad de productos para satisfacer las expectativas de los fabricantes de

calzado a la hora del consumo.

e Pregunta #8

Tabla 15.

Para la fabricacion del calzado, ;Cudl de las siguientes tendencias de moda
considera mas relevante? (Seleccione 2 respuestas)

Tendencias de moda Frecuencia Porcentaje
Colores de temporada 35 50%
Texturas 26 37,1%
Disefios Vanguardistas 38 54,3%
Sostenibilidad 34 48,6%
Funcionalidad 1 1,4%
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Para la fabricacion del calzado, ;Cual de las siguientes tendencias de moda considera més

relevante? (Seleccione 2 respuestas)
70 respuestas

Colores de temporada 35 (50 %)

Texturas 26 (37,1 %)

Disefios vanguardistas (se

. 38 (54,3 %)
caracterizan por romper con la...
Sostenibilidad 34 (48,6 %)
Funcionalidad
0 10 20 30 40

Grdfico 22. Grafico de la pregunta #8

Analisis e interpretacion de datos pregunta #8

Tras analizar los datos de los encuestados, que son 70 fabricantes de calzado, se
destaca varios aspectos relevantes para la fabricacion del calzado. Los disefios
vanguardistas lideran con un 54,3%, seguidos de cerca por colores de temporada con
un 50% y sostenibilidad con un 48,6%. Estos resultados reflejan una fuerte demanda
por innovacién y conciencia ambiental en el disefo, lo que se sugiere que aun es
valioso la moda y la sostenibilidad son considerados como prioridad en comparacioén

con la funcionalidad.

e Pregunta #9

Tabla 16.

;Como afecta las tendencias de moda en la seleccion de materiales, colores,
elaboracion y creacion de calzado?

Afectacion de Frecuencia Porcentaje
tendencias de moda
Afecta bastante 12 17,1%
Afecta moderadamente 21 30%
Afecta en cierta medida 24 34,3%
No afecta 8 11,4%
No estoy seguro 5 7,1%
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¢Como afecta las tendencias de moda en la seleccion de materiales, colores, elaboracion y
creacion de calzado?

70 respuestas

@ Afecta bastante

@ Afecta moderadamente
Afecta en cierta medida

@ No afecta

@ No estoy seguro

Grdfico 23. Grafico de la pregunta #9

Analisis e interpretacion de datos pregunta #9

Luego de analizar los datos de los 70 fabricantes de calzado encuestados, se revela
una diversidad de opiniones sobre como las tendencias afectan a la industria. Un
34,4% de los encuestados sienten que afectan en cierta medida, seguido por un 30%
que afirma que puede afectar moderadamente y el 11,4% dice que no afecta en nada.
Estos resultados evidencian los diferentes puntos de vista sobre la influencia de las
tendencias de moda en la fabricacion de calzado. Se destaca la importancia de
considerar esta variabilidad al tomar decisiones relacionadas con la moda en la
industria de insumos de calzado, lo que sugiere la necesidad de adoptar enfoques

flexibles y adoptivos para satisfacer las demandas de cambiantes del mercado.

e Pregunta #10
Tabla 17.
En una escala del 1 al 5 (1 siendo nada importante) y (5 siendo muy importante).
¢ Cuanto considera usted importante la funcionalidad y comodidad al seleccionar los
materiales para la elaboracion de calzado?

Escala Frecuencia Porcentaje
Muy importante 28 40%
Importante 20 28,6%
Neutral 16 22.9%
Poco importante 4 5,7%
Nada importante 2 2,9%
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En una escala del 1 al 5 (1 siendo nada importante) y (5 siendo muy importante). ;Cuénto
considera usted importante la funcionalidad y como...ar los materiales para la elaboracion de calzado?

70 respuestas

30

20

2(2,9 %)

1 2

Grdfico 24. Gréfico de la pregunta #10

Analisis e interpretacion de datos pregunta #10

Tras analizar a los 70 fabricantes de calzado encuestados, se observa que el 40%
considera muy importante la afectacion de tendencia de moda, seguido por un 28,6%
lo muestra como fundamental, el 22,9% neutral el tema de afectacion, 5,7% un poco
relevante. Estos resultados resaltan la significativa importancia que la moda tiene en
las decisiones de compra de los consumidores dentro de la industria del calzado. Es
importante comprender y anticipar las preferencias del consumidor y las tendencias de
moda a través de andlisis detallados para garantizar la relevancia y competitividad en

el mercado.

e Pregunta #11

Tabla 18.

Desde su lugar, ;Como se entera de las tendencias de la moda en el calzado o
materiales para la elaboracion?

Tendencias de moda Frecuencia Porcentaje
Participando en eventos 14 20%
Investigacion en linea 32 45,7%
Colaboracién con 16 22,9%
disenadores
Por los eventos de 2 2,9%
youtubers
Experiencia de muchos 1 1,4%
aflos en la industria
Investigaciones en redes 1 1,4%
sociales
Programas de premios 1 1,4%
Por medio de influencers 1 1,4%
Tendencias de famosos 2 2,9%
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Desde su lugar, ;Como se entera de las tendencias de la moda en el calzado o materiales para la
elaboracion?

70 respuestas

@ Participando en eventos
@ Investigaciones en linea
Colaboracioén con disefiadores
/ @ Por los eventos de youtubers
z @ Experiencia de muchos afios en la
industria
@ Investigaciones en redes sociales

@ programas de premios como MTV world
® Por medio de influencers

@ Tendencias por famosos

Grafico 25. Grafico de la pregunta #11

Analisis e interpretacion de datos pregunta #11

Tras analizar a los 70 fabricantes de calzado encuestados, se observa que un 45,7%
investiga en linea como medio informarse sobre tendencias de moda, seguido por un
22,9% que opta por colaborar con disefiadores. Estos resultados subrayan el creciente
impacto de la moda en la industria del calzado, lo que permite a las empresas
comprender las preferencias del consumidor y anticiparse a las tendencias emergentes.
La aplicacion de diversas herramientas ayuda a las empresas a disefiar colecciones

acordes a las necesidades del mercado y permite ajustas las estrategias de ventar y de
publicidad.

e Pregunta #12

Tabla 19.

;Cual de los siguientes elementos tecnologicos considera mdas relevantes al
seleccionar materiales y componentes para el calzado? (Seleccione 2 respuestas)

Elementos tecnoldgicos Frecuencia Porcentaje
Tecnologias de 28 140%
amortiguacion
Materiales resistentes al 43 61,4%
agua
Componentes de control 30 42,9%
de temperatura
Innovaciones en textiles 26 37,1%
inteligentes
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¢Cudl de los siguientes elementos tecnoldgicos considera mas relevantes al seleccionar materiales

y componentes para el calzado? (Seleccione 2 respuestas)
70 respuestas

Tecnologias de amortiguacion 28 (40 %)

Materiales resistentes al agua 43 (61,4 %)

Componentes de control de

0y
temperatura 30 (42,9 %)

Innovaciones en textiles

0
inteligentes 26 (37,1 %)

0 10 20 30 40 50

Grafico 26. Gréfico de la pregunta #12

Analisis e interpretacion de datos pregunta #12

Los datos que se muestran de un total de 70 encuestados, el 61,4% considera
relevante el uso de materiales reciclables al momento de seleccionar materiales y
componentes, seguido de un 37,1% que valora el uso de energia renovable y un 31,4%
que prioriza la fabricacion sostenible. Estos resultados reflejan una considerable
conciencia ambiental en la industria del caldo, donde el empleo de tecnologia eco
amigable como materiales reciclables y energia renovable, esta ganando importancia

dentro del mercado de insumos de calzado.

e Pregunta #13
Tabla 20.
JQué tipo de tecnologias eco amigables consideraria prioritarias en la produccion
de calzado?

Tecnologias eco amigables Frecuencia Porcentaje
Materiales reciclables 20 31,4%
Procesos de fabricacion 23 31,4%
sostenible
Energia renovable 27 37,1%
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¢Qué tipo de tecnologias eco amigables consideraria prioritarias en la produccién de calzado?

70 respuestas

@ Materiales reciclables
@ Procesos de fabricacion sostenible
Energia renovable

Grafico 27. Grafico de la pregunta #13
Analisis e interpretacion de datos pregunta #13

Del total de encuestados, que son 70 fabricantes de calzado, muestran que el 37,1%
considera que la energia renovable es la tecnologia eco amigable mas prioritario en la
produccion de calzado, seguida por procesos de fabricacion sostenibles con el 31,4%.
Esto sefiala que la produccién de calzado sostenible es una prioridad para los

consumidores, lo que es importante la adopcion de tecnologias en la industria del

calzado.

e Pregunta #14

Tabla 21.
En una escala del 1 al 5 (1 siendo nada importante) y (5 siendo muy importante).

¢ Qué importancia le da a la publicidad en linea en comparacion con otros métodos

de difusion?
Escala Frecuencia Porcentaje
Muy importante 32 45,7%
Importante 23 32,9%
Neutral 6 8,6%
Poco importante 7 10%
Nada importante 2 2,9%
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En una escala del 1 al 5 (1 siendo nada importante) y (5 siendo muy importante). ;Qué
importancia le da a la publicidad en linea en comparacién con otros métodos de difusion?

70 respuestas

40
30

20

2(2,9%)

1 2

Grafico 28. Grafico de la pregunta #14
Analisis e interpretacion de datos pregunta #14

Del total de encuestados, que son 70 fabricantes de calzado, sefala que el 45,7%
considera que la publicidad es un factor muy importante, mientras que el 32,8%
califica como relevante. Lo que los resultados reflejan la creciente relevancia de la
publicidad en linea en la industria del calzado, lo que coincide con la tendencia general

hacia la publicidad digital.

e Pregunta #15
Tabla 22.
En su experiencia como consumidor de insumos de calzado, ;Cree usted que los
negocios de insumos de calzado utilizan medios sociales para difundir informacion
sobre tu empresa y los productos a ofrecer?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 16 22.9%
No 8 11,4%
Talvez 15 21,4%
De vez en cuando 27 38,6%
Nunca 4 5,7%
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En su experiencia como consumidor de insumos de calzado, ;Cree usted que los negocios de
insumos de calzado utilizan medios sociales para d...cién sobre tu empresa y los productos a ofrecer?

70 respuestas

® si
® No
Tal vez
@ De vez en cuando
@ Nunca

Grafico 29. Grafico de la pregunta #15

Analisis e interpretacion de datos pregunta #15

Del total de encuestados, que son 70 fabricantes de calzado, muestra que el 38,6%
afirma que los negocios de insumos de calzado utilizan medios sociales de vez en
cuando para la difusion informacion, seguido por un 22,9% que respondieron que Si
lo ocupan. Lo que se sefiala que los negocios de insumos de calzado no utilizan

activamente los medios sociales para la difusion de informacion y promociones.

e Pregunta #16
Tabla 23.
En relacion con la difusion de informacion sobre insumos de calzado y servicios,
sabe usted ;Qué canales podrian utilizar los negocios para la difusion de
informacion? (Seleccione hasta 3)

Medios Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 60 85,7%
Correo electronico 25 35,7%
Publicidad en linea 33 47.1%
Publicidad impresa 39 55,7%
Eventos y ferias 34 48,6%
comerciales
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En relacion con la difusién de informacion sobre insumos de calzado y servicios, sabe usted ;Qué

canales podrian utilizar los negocios para la difusién de informacién? (Seleccione hasta 3)
70 respuestas

Redes sociales (Facebook,

60 (85,7 %

Instagram, Tik tok) (85,7 %)

Correo Electrénico 25 (35,7 %)

Publicidad en linea 33 (47,1 %)
Publicidad impresa (volantes, -39 (55,7 %)

afiches)
Eventos y ferias comerciales 34 (48,6 %)
0 20 40 60

Grafico 30. Gréfico de la pregunta #16

Analisis e interpretacion de datos pregunta #16

Del total de encuestados, que son 70 fabricantes de calzado, se muestra que los
canales mas relevantes para la difusion de informacién sobre insumos de calzado y
servicio son las redes sociales con el 85,7%, la publicidad impresa con el 55,7% y la
publicidad en linea con el 47,1%. Lo que los resultados reflejan la importancia de la
presencia en linea y el uso de plataformas digitales para promocionar insumos de

calzado.
Conclusion:

Tras realizar detenidamente las conclusiones obtenidas de las encuestas realizadas
a 70 fabricantes de calzado, La demografia mayormente adulta del sector subraya la
necesidad de una planificaciéon cuidadosa en las compras, con una preferencia
mayoritaria por compras mensuales. La calidad del producto, la variedad y
disponibilidad, asi como los precios, emergen como factores primordiales en la
seleccion de materiales, hay varias empresas en la ciudad, sin embargo, se destaca en
las encuestas a empresas como Inyecplast y Comercial Yolanda Salazar como los
importantes en la ciudad de Ambato. A pesar de enfrentar desafios como precios
elevados por tema de aranceles al momento de importar, mercaderia y problemas
logisticos, los fabricantes valoran la alta calidad de los productos que tienen a
disposicion. Las tendencias de moda, especialmente disefios vanguardistas y la
sostenibilidad, son aspectos de gran relevancia, aunque hay opiniones contrarias sobre

el impacto que causa. La adopcidon de practicas ambientales y la importancia de la
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publicidad en linea se considera un factor importante para la promocion de productos

o servicios, lo que se sugiere la necesidad de buscar estrategias de marketing en linea

mas efectivamente por parte de los proveedores de materia prima para el calzado.

4.6.3. Analisis de entrevistas a expertos seleccionados

4.6.3.1. Respuestas y analisis de entrevistas a comerciantes de materia prima para el

calzado

Entrevistado 1: Gerente de Dimargroup SAS, Elsi Guadalupe Misnaza Campaiia.

Entrevistado 2: Gerente de Millpolimeros, Alex Cardenas

Entrevistado 3: Gerente de una sucursal de Deproplast, Christian Aguirre.

Entrevistado 4: Gerente una empresa de venta de materiales para la fabricacion de

calzado, Norma Freire.

Objetivo: Identificar dentro de los productos principales de la empresa y su

trayectoria en el mercado, para comprender la demanda del mercado y evaluar la

credibilidad, experiencia y confiabilidad.

e Pregunta #1
Tabla 24.

¢/ Como ha afectado la pandemia de COVID-19 a su negocio?

E1l

E2

E3

E4

Las afectaciones se
evidenciaron en dos aspectos
primordiales: Disminucion en
ventas y escasa recuperacion
de cartera; esto debido a que
muchos fabricantes en vista
que disminuyeron los pedidos
y al sentir desespero por no
tener como mantener a sus
familias decidieron emigrar a
otros paises, muchos de ellos
tenian cuentas pendientes con
nuestra empresa por lo que
los valores adeudados nunca
se lograron recuperar, al
existir menos fabricantes las
ventas se redujeron
considerablemente.

Durante la pandemia
de covid-19, nuestra
empresa experimento
un impacto mixto. Ya
que la linea de
Insumos en pvc se
mantuvo, por el
crecimiento de venta
de botas de PVC que
fueron catalogadas

como zapatos seguros.

En cambio, el
segmento de suelas

normales y expandidas

quedo6 paralizado
completamente.

Nos afect6 negativa y
positivamente, de
manera negativa
cuando se cerrd
definitivamente por
unos meses el local
comercial y de manera
positiva cuando se
reactivo el comercio
por medio de las redes
sociales, pese a que no
se sabia como funciona
la publicidad, se vio
como oportunidad
utilizarlo. Los
artesanos también
reanudaron las
actividades laborales.

La pandemia fue uno de
los factores mas
importantes para que el
negocio y sus ventas
bajen por el hecho del
confinamiento y por la
restriccion de
movilizacién, ya que con
estos nuestros clientes
no podian realizar sus
ventas y ferias en los
diferentes puntos de
venta del pais. Sin
embargo, se trat6 de
reactivar el comercio por
medio de las redes
sociales y otro medio de
comunicacion.
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Analisis e interpretacion pregunta #1

El andlisis de las respuestas ofrece una perspectiva amplia sobre el impacto de la
pandemia en las empresas. Se observa una disminucion general de las ventas,
provocada por la reduccion de pedidos a causa de la migracion de fabricantes y la
dificultas de recuperar la cartera de clientes. Experimentaron un impacto variado en
sus lineas de productos. La linea de insumos PVC, por ejemplo, se mantuvo e incluso
experimento un crecimiento debido a la demanda de botas en PVC consideradas como
calzado seguro. Sin embargo, otras lineas, como las de suelas y expanso, se vieron
paralizados. A pesar de los desafios, las empresas supieron implementar diferentes
estrategias creativas para la reactivacion del comercio. Aunque no se mencione el uso
especifico de las redes sociales u otros medios de comunicacion, se infiere que estas

herramientas pudieron haber sido parte de sus estrategias.

Pregunta #2
Tabla 25.
¢ Con qué caracteristicas tienen los materiales que usted vende?
E1l E2 E3 E4

Existe gran variedad de Para la industria de Los materiales que Los materiales que
productos que la empresa  calzado fabricamos ofrecemos, como el PVC  ofrecemos incluyen
distribuye, todos compuestos de PVC y expanso, se suelas y plantillas para la
especializados para la flexibles que son usados  caracterizan por su fabricacion de calzado,
elaboracion de calzado, para suelas capelladas y ~ debilidad, flexibilidady ~ elaboradas en materiales
lo més representativo es botas y compuestos capacidad para adaptarse  como PVC, espuma
el sintético, de buena expandidos que son a diferentes disefios de (spanso), TR
calidad, con el que se usados para suelas de suelas de calzado. (termoplastico de
elaboran las capelladas zapatos deportivos. caucho) y caucho. Estos
del zapato, adicional materiales son versatiles
pegantes, forros, y adecuados para la
cordones, adornos, etc. fabricacion de zapatos

deportivos, botas y
botines para mujer.

Analisis e interpretacion pregunta #2

Las empresas se dedican a la distribucion de una amplia gama de productos para la
elaboracion de calzado, en especial en materiales sintéticos de buena calidad. La oferta
que abarcan va desde elementos basicos como el PVC hasta pegamentos, forros,
cordones, adornos y otros componentes esenciales. Dentro de los catalogos de las
empresas destacan materiales compuestos con el PVC flexibles y expandidos, lo que
se utiliza para la elaboracion de capelladas y suelas para diversos tipos de calzado,

incluyendo botas y zapatos deportivos. Los materiales ya mencionados caracterizados
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por su ligereza, flexibilidad y capacidad de adaptacion a diferentes tipos de suelas, lo

que aportan cualidades técnicas y funcionales.

e Pregunta #3

Tabla 26.
¢ Cuales son los materiales que mas vende o productos estrella que usted destaca?
E1 E2 E3 E4
Dimargroup es la Dentro de los productos Nuestra linea deportiva Destacamos las plantas
empresa mas reconocida  que ponemos en elaborada en PVCy deportivas con diseflos
a nivel nacional e conocimiento al piblico,  expanso es la mas para mujer como nuestro
internacional por la lo que destacamos en destacada entre nuestros  producto estrella.
variedad de sintéticos en  nuestra empresa es la productos, ya que
PU que distribuimos venta de material flexible ofrecen una combinacion
tanto para pequefios como uno de los de calidad y comodidad
talleres como para productos estrella. que los hace muy
fabricas grandes, se populares entre nuestros
puede decir que ese es el clientes.

producto méas
representativo de la
empresa.

Analisis e interpretacion pregunta #3

El mercado de materiales para el calzado estd dominado por varias empresas a nivel
nacional como internacional, como Inyecplast y Dimargroup. Estas empresas se
distinguen por su amplia gama de sintéticos en PU y plantillas, que distribuyen a
empresas grandes, medianas y pequefias. Entre los productos mds populares se
encuentra en materiales flexibles, que destacan por su facilidad de adaptacion y la
versatilidad del mismo. La linea de productos deportivos elaborados con material PVC
y expanso es otra de las ofertas estrella. Esta combinacion de materiales proporciona
a los fabricantes de calzado una buena calidad y comodidad, lo que la convierte en una

opcion popular entre consumidores.

Pregunta #4

Tabla 27.
¢;Cual es su experiencia en la industria de suministro de materia prima para
calzado?

E1l E2 E3 E4
Dimargroup lleva en Con una trayectoria de 13 Nos especializamos en En mi experiencia
Ecuador y en este afios dentro del mercado,  proveer suelas de podria decir que el
mercado de venta de el suministro de materia calzado de calidad e mejor suministro de
materiales de calzado 30  prima para el calzado innovadoras, lo que nos materia podria ser el
afios sirviendo al sector.  representa ha permitido acumular PVC, puesto que es facil

aproximadamente el 35%  una amplia experiencia de trabajar y econdmico.
de nuestra produccion. en la industria del

suministro de materia
prima para calzado.
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Analisis e interpretacion pregunta #4

Las respuestas de los entrevistados revelan la experiencia y el enfoque de la
empresa, destacando a varias empresas con buena trayectoria en el mercado
ecuatoriano, lo que indica una amplia trayectoria y conocimiento del sector. Es
importante mencionar que las empresas consideradas dentro del proyecto para
entrevistas tienen una experiencia que oscila entre 5 a 30 afios en el mercado. Esta
trayectoria puede ser fundamental para poder establecer relaciones solidas con los
clientes y comprender sus necesidades del sector. Las empresas enfatizan la
importancia de una buena especializacion o preparacion en temas de materiales para
el calzado, resaltando un enfoque en la produccion de suelas de calzado de alta calidad
e innovadoras. Se menciona la preferencia del PVC como material de alto consumo
por su facilidad de trabajo y su costo accesible. Lo que ofrece las preferencias y
consideraciones practicas que pueden influir en la eleccion de materiales por parte de

los fabricantes de calzado.

e Pregunta #5
Tabla 28.
Podria dar a conocer sus productos los que ofrece y las caracteristicas con las que
cuentan.

E1

E2

E3

E4

Tenemos gran variedad de
productos un poco dificil
enumerarlos ya que, son mas
de dos mil items, para
resumir, se puede decir que
son sintéticos para capelladas
de calzado, mallas tanto para
partes de capelladas y forro
de zapato, cordones,
pegantes, tintas para
acabados de calzado,
hebillas, repuestos para
maquinaria entre otros.

Ofrecemos
compuestos de PVC
para diversas
industrias,
incluyendo
construccion, cables,
calzado, envases,
perfiles y
mangueras.

Nuestra gama de
productos incluye suelas
en PVC, que estan
disefiadas con materiales
acrilicos especialmente
para el sector infantil, y
suelas en expanso,
disponibles en
monocolor y bicolor para
el sector adolescente y
adulto.

En su mayoria son
materiales para calzado
en especifico plantas, a
diferencia de que cada
una de ellas tiene
diferente materia prima
con la que esta fabricada

Analisis e interpretacion pregunta #5

Las respuestas de los entrevistados ofrecen una perspectiva amplia sobre la diversidad
de productos dentro de la industria del calzado. Destaca una amplia gama de productos
que incluyen sintéticos para capelladas de calzado, mallas, cordones, pegamentos,
tintas para acabados, hebillas, repuestos para maquinarias y mucho mas. Esta variedad
permite satisfacer multiples necesidades y requerimientos dentro de la industria del

calzado. Se menciona que la mayoria de productos son materiales para plantas de
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calzado, aunque uno esta fabricado con diferentes materias primas. Esto resalta la
importancia de la calidad y la diversidad de los materiales utilizados en la fabricacion
de las plantas de calzado, asi como la atencion a los detalles especificos de cada

material.

e Pregunta #6

Tabla 29.
¢ Cudles son las tendencias actuales en materiales para calzado?
E1l E2 E3 E4
Un poco dificil contestar esta  Las tendencias de Actualmente, una Actualmente, la
pregunta ya que, después de hoy en dia incluyen  tendencia destacada en demanda se centra en el
la pandemia y gracias a la colores materiales para calzado calzado deportivo,
globalizacion y redes sociales ~ fosforescentes y es la variedad de colores  reflejando la tendencia
las tendencias cambian materiales stiper- disponibles en expanso, de moda predominante.
permanentemente, lo que le expandidos que lo que permite a los
puedo asegurar es que la brindan confort y disefiadores crear
gente quiere usar zapatos mas  bajo peso en las zapatos mas llamativos y
comodos que los pueda suelas. personalizados.

combinar con varios outfits.

Analisis e interpretacion pregunta #6

El analisis de las respuestas de los entrevistados brinda una vision completa sobre
las tendencias actuales de la industria de calzado. Uno de los entrevistados supo
comentar que, debido a la pandemia y la globalizacion, las tendencias en el sector
estan en constante cambio. No obstante, existe una clara preferencia por parte de los
consumidores por zapatos mas comodos y versatiles que puedan combinar con varios
y diversos estilos de vestimenta. Esto refleja una bisqueda por parte del ptblico de
calzado practico y adaptable para el uso diario. Por otro lado, otro de los entrevistados
destaca que las tendencias actuales se caracterizan por la incorporacion de colores
fosforescentes y materiales superexpandidos en las suelas, lo que aporta comodidad y

ligereza al calzado.
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e Pregunta #7

Tabla 30.
¢ Ofrecen materiales sostenibles o ecologicos para la fabricacion de calzado?
E1l E2 E3 E4

En ese tema de sostenibilidad, el Todos nuestros Si, ofrecemos Nuestra empresa no
cuero ecoldgico como se le llama compuestos son re-  materiales ofrece materiales
al sintético es nuestra principal procesables y sostenibles y sostenibles o ecolégicos
fuente de ingresos, los pegantes y amigables con el ecologicos para la para la fabricacion de
pinturas base agua que medio ambiente. fabricacion de calzado en nuestras
distribuimos son nuestra mejor calzado. Nuestras plantas.
carta de presentacion ya que, son materias primas para
productos amigables con el medio la elaboracion de
ambiente a diferencia del cuero suelas son
que contamina desde los procesos reutilizables, lo que
de produccidn, el sintético se contribuye al
elabora con derivados del petroleo desarrollo econémico
y en algunos casos con materiales local.

reciclados.

Analisis e interpretacion pregunta #7

Las respuestas de los entrevistados tienen una vision clara de la importancia

creciente de la sostenibilidad en la industria del calzado. Uno de los entrevistados

destaca el cuero ecoldgico (sintético) como su principal fuente de ingresos, resaltando

su ventaja sobre el cuero tradicional en términos de impacto ambiental. Ademas,

menciona pegantes y pinturas a base de agua como productos amigables con el medio

ambiente. Esto refleja un compromiso con la sostenibilidad y una preferencia por

materiales alternativos que reduzcan la contaminacion ambiental. Otro entrevistado

enfatiza que todos sus compuestos son reciclables ya amigables con el medio

ambiente. Se centra que la sostenibilidad se ha convertido en un factor importante en

la toma de decisiones de los consumidores y en la competitividad de las empresas en

el mercado actual.

e Pregunta #8
Tabla 31.

Los materiales que usted ofrece al publico son ;materiales importados o
nacionales?, jcudles son ellos?, y si son importados porque los busca.

E1l E2 E3 E4
Casi todos los materiales ~ Nosotros fabricamos Todos nuestros Todo nuestro producto es
que vendemos son localmente los productos son de origen  de fabricacion nacional,
importados, esto debido compuestos de PVC, nacional, locker sin importaciones
a que no existe aunque las materias garantiza su calidad y externas.
produccion nacional, a primas son importadas contribuye al desarrollo
excepcion de algunas ya que, no existen econdmico local.
referencias de suelas en proveedores locales de
ciertos materiales como las mismas.
PVCy expanso que se

compran nacionalmente
porque ya existen
fabricas que las elaboran.
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Analisis e interpretacion pregunta #8

Las respuestas de los entrevistados revelan una diversidad de enfoques en cuanto
al origen de los materiales utilizados en la fabricacion de calzado. Algunas empresas
dependen en gran medida de materiales importados debido a la falta de produccion
nacional suficiente, mientras que otras han logrado establecer una produccion local
para ciertos componentes. El apoyo a la produccion nacional puede tener un impacto
positivo en la economia local, generando empleo y promoviendo el crecimiento de la

industria nacional.

e Pregunta #9

Tabla 32.
¢/ Qué otros tipos de materiales, ofrecen y cudl es su aplicabilidad en el calzado?
El E2 E3 E4

Los materiales Actualmente, no Ademas de suelas, también Nuestra empresa no
adicionales que ofrecemos otros ofrecemos otros materiales ofrece otro tipo de
ofrecemos son tipos de materiales como luces, esta direccionado materiales a mas de las
repuestos para aparte de los al sector infantil, el cual es un plantas o suelas para su
maquinaria y compuestos PVC atractivo para los nifios, fabricacion.
maquinaria para la mencionados. capelladas tejidas es un corte
fabricacion de tejido, el cuas forma el zapato
calzado. deportivo, y cambrella, cada

uno con su aplicabilidad
especifica en la fabricacion de
zapatos.

Analisis e interpretacion pregunta #9

Las respuestas de los entrevistados muestran una diversidad de estrategias en
cuanto a la oferta de materiales por parte de las empresas en la fabricacion de calzado.
Algunas empresas ofrecen una amplia gama de materiales adicionales y opciones
especificas para diferentes segmentos del mercado, mientras que otras se enfocan
exclusivamente en la calidad y variedad de suelas o plantas ofrecidas. La
diversificaciéon de materiales puede ser un factor importante para satisfacer las
necesidades cambiantes del mercado y mantener la competitividad en la industria del

calzado.
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e Pregunta #10

Tabla 33.
¢/ Como usted garantiza la calidad de los materiales que vende a sus clientes?
El E2 E3 E4

Siempre hemos importado A través de A base de una materia Garantizamos la calidad
productos de muy buena calidad  nuestros prima calificada, la cual  de nuestros materiales
y esta es nuestra mejor carta de certificados de nos brinda la seguridad confiando en nuestros
presentacion ante nuestros calidad que son de elaborar un producto  proveedores y realizando
clientes, eso es lo que nos ha emitidos en que mantenga la una exhaustiva revision
mantenido solidos y activos enel  nuestros durabilidad necesaria de la mercaderia al llegar
mercado durante tantos afios, laboratorios. del zapato. a nuestro
adicional nos responsabilizamos establecimiento.

y realizamos las respectivas
reposiciones de materiales en
caso de algtin defecto.

Analisis e interpretacion pregunta #10

Las respuestas de los entrevistados ponen de manifiesto la relevancia fundamental
de la calidad en la industria del calzado. Se destaca la importancia de importar
productos de otros paises de buena calidad como una carta de presentaciéon hacia
clientes, junto con la responsabilidad que si el producto tiene algun defecto se lo pueda
reponer en cierta medida. Uno de los entrevistados resalta que la emision de
certificados de calidad por parte de los laboratorios internos y la confianza en
proveedores confiable son otras estrategias resaltadas para poder asegurar la calidad
de los materiales. La seleccion de materia prima calificada es uno de los factores clave
para garantizar la durabilidad del producto final. Ademas, se enfatiza en la importancia
de una verificacion minuciosa de la mercaderia al llegar al establecimiento para

mantener altos estandares de calidad.

e Pregunta #11
Tabla 34.
;Como se mantiene al tanto de las tendencias de materiales y productos para la
realizacion del calzado?

El E2 E3 E4

La principal fuente de~ Nos mantenemos al Nos mantenemos al tanto de las  Para mantenernos al
informacioén son las tanto de las tendencias en materiales y tanto de las tendencias
ferias internacionales a  tendencias mediante ~ productos para la realizacion en materiales y
las que asistimos visitas constantes a del calzado mediante la productos para la
permanentemente y ferias internacionales  asistencia a ferias realizacion del calzado,
también las redes y eventos especializadas, la investigacién  asistimos regularmente a
sociales de donde se relacionados con la en paginas web del sector y la ferias de diferentes
extrae valiosa moda. adquisicion de nueva puntos de la ciudad y el
informacion. maquinaria que nos permite pais.

estar a la vanguardia de la

tecnologia.
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Analisis e interpretacion pregunta #11

Los entrevistados ponen a conocimiento la importancia de estar al tanto de
tendencias de la industria del calzado. Lo que se destaca una parte fundamental, estar
participes en ferias internacionales y eventos de moda del calzado, asi como estar al
constante monitoreo de redes sociales y paginas web con contenidos relevantes del
sector. La presencia en ferias internacionales y locales permite acceder a informacion
valiosa y mantenerse informado sobre las tltimas tendencias en lo que resulta esencial
para tomar decisiones estratégicas. Las estrategias tomadas e implementadas por las

empresas son relevantes para mantener la competitividad dentro del mercado.

e Pregunta #12

Tabla 35.

¢ Ofrecen servicios personalizados o adaptados a las necesidades especificas de
los clientes?

E1l E2 E3 E4
Claro, se ofrece Dentro de nuestra Si, ofrecemos servicios No ofrecemos servicios
servicios amplia gama de personalizados y adaptadosa  personalizados o
personalizados que productos si hay las necesidades especificas de  adaptados a las
se adaptan a las algunos servicios que se  nuestros clientes, como la necesidades especificas
necesidades pone a consideracion. inyeccion de suelas de los clientes.
especificas de exclusivas segun los
nuestros clientes. requerimientos de disefio.

Analisis e interpretacion pregunta #12

Los entrevistados destacan la adaptacion a las necesidades especificas de los
clientes, ofreciendo una amplia gama de productos y servicios personalizados. Otros
entrevistados se enfocan en la inyeccion de suelas exclusivas segun el disefio y la
necesidad a la que estén tratando de dar solucion, sin embargo, una respuesta indica la
usencia de servicios personalizados, lo que sugiere una limitacion en la capacidad de
adaptacion a las necesidades individuales. Lo que la oferta de servicios personalizados

hace que se diferencie a la empresa de la competencia.
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e Pregunta #13
Tabla 36.

¢/ Como determinan los precios de sus materiales?

E1 E2

E3

E4

De acuerdo a los
precios
internacionales de
nuestras materias

Para determinar los precios de
venta de los materiales se debe
tomar en consideracion un
analisis financiero y ademas un

A base de los costos
de la materia prima,
la mano de obra y los
costos indirectos de

Tomando en cuenta en
primer lugar gastos de
proveedores, arriendo,
servicios basicos y

empleados, se establece un
margen de utilidad del 30
por ciento por docena
vendida, aparte de ello se
aplica mas presion a la suela
que esta de moda o
tendencia

fabricacion;
adaptandonos a las
necesidades del
cliente.

primas principales
como son la resina
y el plastificante.

estudio de mercado que nos
ayude a tener informacion
precisa de hasta qué precio
puede pagar el mercado por un
producto como el que se
oferta.

Analisis e interpretacion pregunta #13

Los entrevistados ponen a consideracion varios enfoques, los cuales tomar en
cuenta para determinar precios de venta de los materiales dentro de la industria. Se
destaca la importancia de realizar un analisis financiero y un estudio de mercado para
poder establecer precios competitivos y agradables al ojo del consumidor. Ademas, se
menciona la consideracion de precios internacionales en materias primas principales
y los costos de produccion, mano de obra y otros indirectos. Lo que se concluye que
las respuestas muestran complejidad al momento de determinar precios competitivos
que reflejen tanto los costos de produccion como condiciones del mercado y las

preferencias del cliente que lo necesita.

e Pregunta #14

Tabla 37.

Usted como gerente, ;Proporciona capacitaciones a su personal sobre la
importancia y los procedimientos para garantizar el cumplimiento de estandares de
seguridad en los insumos para el calzado?

E1

E2

E3

E4

En nuestro caso, no
somos especialistas en
productos de seguridad
industrial, pero se
capacita al personal para
asesorar de mejor
manera a nuestros
clientes en cuanto a los
productos que
vendemos, sus usos,
caracteristicas y manera
de utilizacion.

Como gerente,
proporcionamos

capacitaciones constantes

a nuestro personal sobre
la importancia y
procedimientos para
garantizar el
cumplimiento de
estandares de seguridad
en los insumos para
calzado a través de
nuestro sistema de
gestion.

Como gerente,
aseguramos que nuestro
personal esté capacitado
en la importancia y los
procedimientos para el
calzado, recibiendo
capacitacion a través de
la Junta Nacional de
Artesanos para
mantenernos
actualizados en este
aspecto crucial.

Dado que la mayoria de
nuestros clientes son
disefiadores con
conocimiento en
fabricacién y modelaje
de calzado, no se
proporcionan
capacitaciones
especificas sobre
estandares de seguridad
en los insumos para el
calzado.
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Analisis e interpretacion pregunta #14

Los entrevistados tienen claro sobre la capacitacion de personal sobre temas de
seguridad industrial y cumplimiento de estandares en la industria del calzado. Mientras
las empresas reconocen la importancia de las capacitaciones para poder asesorar a
clientes sobre los materiales y sus usos, otras hacen énfasis en la formacion continua
del personal. Sin embargo, una de las respuestas indica que, dado el conocimiento
previo de sus clientes en disefio y fabricacion de calzado, no se ofrecen capacitaciones
especificas. Lo que existe una variabilidad entre empresas ya que algunas priorizan la

formacion del personal para garantizar la seguridad y la calidad de los productos.

4.6.3.2. Respuestas y andlisis de entrevistas a fabricantes de calzado.

Entrevistado 1: Representante de Calzado Vaness, Adriana Alejandra Arias Proafio.
Entrevistado 2: Representante de Ambacalza, Francisco Sanchez Barona.
Entrevistado 3: Representante de Calzado Stalin, Sergio Stalin Eugenio.
Entrevistado 4: Representante de Creaciones J&J, Lucia Angélica Caguana.
Entrevistado S: Representante de Calzado Leito, William Eugenio.

Objetivo: Analizar como la empresa identifica las caracteristicas de los productos
para poner a conocimiento a fabricantes de calzado, asi como mantenerse al tanto de
las tendencias de moda, con el fin de comprender los estandares y los criterios al

momento de elegir los materiales.
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e Pregunta #1

Tabla 38.
¢/ Como ha afectado la pandemia de COVID-19 a su negocio?
El E2 E3 E4 ES
Debido a la La pandemia de El impacto en el que Afectd Somos una
pandemia de covid- COVID-19 ha afecto el COVID- 19 a econdmicamente,  fabrica que
19, nos vimos tenido un impacto nivel global fue muy ya que, por el produce

obligados a tomar
medidas dificiles
para asegurar la
supervivencia de
nuestra empresa.
Lamentablemente,
esto implico a una
liquidacion total de
nuestros trabajadores
y el cierre temporal
de nuestro almacén.
Las decisiones no
fueron faciles de
tomar, pero fueron
necesarias para
enfrentar los desafios
econdmicos causados
por las restricciones
y la disminucion de
la demanda.

en nuestro negocio,
viendo asi a la
empresa en la
necesidad de
realizar una
liquidacion total de
los trabajadores y
cerrar
temporalmente las
puertas de la
empresa para hacer
frente a los
desafios
econdmicos
causados por las
restricciones y la
disminucion de la
demanda.

fuerte y especial a
nuestra empresa debido
a que se maneja por
materia prima de otro
pais y de otras ciudades
en las que no se podia
abastecer al trabajo lo
cual llevo a descansar
por algun tiempo hasta
poder reponernos, se
trat6 de idealizar un
plan estratégico para
llevar el trabajo
adelante ya que, es el
subsidio de algunas
familias y también
existia el desafio de
poder sobrellevar un
buen trabajo.

encierro no se
pudo salir a
vender el calzado,
ahora estamos
recuperando de a
poco ya que, hay
varias formas de
ponerse en
contacto con los
clientes.

calzado al por
mayor, para la
entrega de
sucursales y la
pandemia nos
afectdé mucho
por el cierre
de algunos
almacenes y
tuvimos
ventas bajas.

Analisis e interpretacion pregunta #1

Los entrevistados dieron a conocer la situacion de como les dejo tras el suceso de

la pandemia. Para hacer frente a desafios econémicos provocados por las restricciones

y la caida de la demanda, se vieron obligados a la toma de decisiones drasticas como

despidos dentro de las fabricas, cierres temporales de almacenes. La imposibilidad de

acceder a materia prima y las dificultades de vender calzado pusieron en dificultad la

situacion economica de varias familias que este era el sustento. A pesar de las

adversidades, las empresas demuestran determinacién para la superacion de esta

irreparable pérdida. Se adaptaron a estrategias para mantener sus operaciones y seguir

siento una fuente de sustento de las familias.
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e Pregunta #2

Tabla 39.
;Qué caracteristicas deberian tener los materiales para la fabricacion del
calzado?
El E2 E3 E4 E5

Los materiales
utilizados en la
fabricacion de
calzado deben
poseer ciertas
caracteristicas clave,
como alta calidad
para garantizar la
durabilidad y
satisfaccion del
cliente, estar a la
vanguardia de la
moda para seguir las
tendencias del
mercado y ser
flexibles para
adaptarse a los
diferentes estilos y
disefios de calzado.

Las caracteristicas que
deben tener los
materiales para la

fabricacion del calzado,

estd en que sean
duraderos, comodos y
estéticamente
atractivos, mas que
todo que sean
resistentes al agua.
También uno de los

factores importantes es

poner a consideracion
la sostenibilidad y el
impacto ambiental de
los materiales
utilizados. Los
materiales que mas se
utilizan son cuero,
gamuza, tela, goma 'y
materiales sintéticos.

En lo esencial en lo
que se fija la
empresa es la
calidad de los
productos ya que
debido a eso se le
puede ofrecer una
garantia al cliente, a
mas de la calidad
también en la
textura y los colores
para que el disefio
sea llamativo y
aceptable, debido a
la competencia, lo
cual siempre se
necesita hacer algo
mas para poder ser
aceptado.

Los materiales
utilizados en la
fabricacion de
calzado deben
cumplir con
ciertas
caracteristicas
esenciales,
como ser de
buena calidad y
tener una
textura
adecuada para
garantizar la
durabilidad y
comodidad del
producto final.

Las
caracteristicas de
los materiales
que se utilizan
para la
fabricacion de
nuestro calzado
son muy
significativas ya
que debe ser de
buena calidad, y
un material
flexible para la
comodidad del
calzado.

Analisis e interpretacion pregunta #2

Las entrevistas a fabricantes de calzado recalcan la importancia de emplear
materiales de buena calidad, sean importados o nacionales para poder garantizar la
durabilidad del producto y la satisfaccion en comodidad del cliente. Esta apuesta por
la calidad no solo se limita en la funcionalidad, sino que también buscan estar al tanto
de las tendencias de moda y ofrecer la flexibilidad de adaptacion a diversos estilos y
disefios. Y punto adicional, también se destaca la relevancia de la resistencia al agua

y la sostenibilidad ambiental como factores clave en la eleccion de materiales.
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e Pregunta #3

Tabla 40.

¢ Cudles considera que serian los productos estrella que su empresa utiliza para la
fabricacion del calzado?

El

E2

E3

E4

ES

Consideramos que
el cuero es uno de
los productos
estrella para la
fabricacion del
calzado en nuestra
empresa debido a
su garantia de
calidad y
durabilidad, que
proporciona un
valor afiadido a

nuestros productos.

Los productos
estrella que se
utilizan en la
fabrica en estos
momentos son los
sintéticos ya que
hay mucha mas
disponibilidad y
variedad de
materiales y de
ahi sin duda el
cuero.

Nos apegamos a
la linea urbana
clasica en el que
los productos
elaborados son
mas acogidos
por los clientes y
tiene mayor
demanda en
estabilidad con
el tiempo a un
producto de
corto impacto.

En cuanto a los
productos estrella
utilizados en nuestra
empresa para la
fabricacion de calzado,
destacamos el cuero
sintético para la
elaboracion de
zapatillas, asi como las
plantas de sponsor, que
son elementos clave en
la confeccion de
calzado de alta calidad.

La materia prima
estrella que como
fabrica
consideramos es la
materia nacional
ya que es de muy
buena calidad, y
las maquinas que
se adquiere ya que
debe ser
adecuadas para el
calzado que
realicemos.

Analisis e interpretacion pregunta #3

Como fabricantes de calzado dieron a conocer sobre productos estrella utilizados

para sus empresas. Uno de ellos, el cuero como un elemento clave debido a la garantia

de calidad y durabilidad, asi como su capacidad para agregar valor a los productos.

Sin embargo, se menciona los materiales sintéticos como una opcién popular debido

a la disponibilidad y variedad. Se resalta también el cuero sintético y las plantas de

sponsor como elemento clave en la fabricacion de calzado de alta calidad.

e Pregunta #4

Tabla 41.

¢Cudles han sido los lugares al cual usted ha ido a adquirir productos para la
realizacion del calzado? ;Por qué?

E1l

E2

E3

E4

ES

Hemos adquirido
productos para la
fabricacion de
calzado
principalmente en
Colombia, ya que
es un pais
reconocido por
ofrecer materiales
de alta calidad e
innovacion en este
sector, 1o que nos
brinda confianza
en la calidad de
los productos que
adquirimos.

Los lugares que estan
en la calle Darquea hay
variedad de lugares, e
Inyecplast. La eleccion
de los proveedores es
de una manera
especifica con varias
caracteristicas en
donde se ofrezca
calidad a precios
razonables, relacion
costo-beneficio.
Ademas, los
proveedores deben
estar comprometidos
con la sostenibilidad
ambiental.

Se apega a los
productos de
importacion de
Colombia y China en
el cual algunos
textiles tienen
mayores muestras de
calidad a un producto
nacional, también la
adquisicion de
productos se lo ha
hecho por medio de
intermediarios que
son los almacenes
ubicados en el centro
de la ciudad debido a
la variabilidad.

Para adquirir los
productos
necesarios para la
realizacion del
calzado, hemos
recurrido a
almacenes ubicados
en el centro de la
ciudad de Ambato,
donde encontramos
una variedad de
materiales
importados desde
Colombia, que
ofrecen la calidad y
variedad que
buscamos para
nuestra produccion.

Nos abastecemos
principalmente en
la localidad,
trabajando en
colaboracion con
proveedores
locales. Esta
eleccion se debe a
la necesidad de
establecer una
relacion cercana y
directa con los
proveedores para
garantizar la
calidad y variedad
de los materiales.
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Analisis e interpretacion pregunta #4

Se concluye que los fabricantes de calzado prefieren materiales importados
principalmente de Colombia y China debido a la calidad e innovacion del material,
otras empresas se abastecen localmente, trabajando con proveedores nacionales, la
cual buscan calidad y variedad. Es importante destacar la importancia de poder
seleccionar proveedores comprometidos con la sostenibilidad ambiental y que
ofrezcan una relacidon costo-beneficio adecuada. Se menciona ademads varios lugares
en la ciudad de Ambato para la adquisicion de materiales, desde almacenes ubicados

en el centro de la ciudad.

e Pregunta #5

Tabla 42.

Usted de los productos que adquiere en los lugares ya mencionados, ;Los escoge
por la calidad y caracteristicas, precio o porque motivo los escoge?

El E2 E3 E4 ES
Seleccionamos  La eleccion de En algunos casos La eleccion de La seleccion de
los productos productos debe ser depende de la los productos en  productos se realiza

de los lugares
mencionados
principalmente
por su calidad,
ya que
consideramos
que es un factor
crucial para la
satisfaccion del
cliente y la
reputacion de
nuestra empresa
en el mercado.

muy cuidadosa ya que
se toma en cuenta
varios factores como
estandares de calidad,
la durabilidad y el
precio de los mismos.
Priorizamos la calidad
para garantizar que
los productos que
realizamos al final
sean de estandares de
excelencia y de
resistencia para que la
fabrica siga adelante.

situacion requerida y
del modelo a realizar
ya que existen algunos
modelos de calzado
que requiere de un
buen material que sea
resistente y en otros
casos la combinacion
de un buen material
con un material de
gama baja ya que
Unicamente se lo
escoge para darle el
disefo adecuado una
buena combinacion,
en este caso no afecta
en la duracion del
calzado.

los lugares
mencionados se
basa
principalmente
en la calidad de
los materiales
importados que
ofrecen, ya que
consideramos
que esta es una
caracteristica
fundamental
para garantizar
la excelencia en
nuestros
productos.

principalmente en
base a la calidad y
variedad
disponibles en la
ciudad, asi como
considerando
aspectos como el
precio, los colores
y el tipo de
producto necesario
para nuestras lineas
de calzado.

Analisis e interpretacion pregunta #5

Los fabricantes de calzado reflejan una preocupacion compartida dentro de la
calidad de productos seleccionados. Se destaca la importancia de este factor en la
satisfaccion del cliente y en el nombre de la empresa en el mercado. Se consideran
varios aspectos en la seleccion de productos como: estandares de calidad, durabilidad,
precio y tipo de material necesario para cada modelo que lo vayan a realizar. Ademas,
se menciona la necesidad de combinar materiales de buena calidad con otros de gama

baja para poder lograr disefios adecuados.
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e Pregunta #6

Tabla 43.

/Qué materiales cree usted que son sostenibles y ecologicos para la fabricacion
del calzado, los utiliza? ;Cudles son ellos?

E1l E2 E3 E4 E5
Aunque atin Si, en Ambacalza De material En cuanto a La seleccion de
no hemos estamos sostenible son los materiales productos se realiza
utilizado comprometidos cueranes debido a sostenibles y principalmente en base a
materiales con las medidas de  que tiene un alto ecologicos parala  la calidad y variedad
sostenibles y  sostenibilidad. indice de fabricacion de disponibles en la ciudad,
ecologicos en  Utilizamos durabilidad y en calzado, creemos asi como considerando
la fabricacion ~ materiales algunos casos es que los materiales  aspectos como el precio,

de nuestro
calzado,
reconocemos
la importancia
de considerar
opciones mas
respetuosas
con el medio
ambiente en
el futuro para
contribuir a la
conservacion
del entorno.

sostenibles como
ecologicos, en este
caso los cueros
tratados de manera
ética, tejidos
reciclados y suelas
eco amigables. Los
materiales
mencionados son
una excelente
alternativa de
utilizarlos a los
materiales
tradicionales.

mejor que el mismo
cuero y por
ecologicos es una
suposicion que el
mismo textil cueran
ya que tiene que
pasar por procesos
de elaboracion que
al igual que en
cualquier fabrica
necesita normas y
reglas para su
claboracion que a
diferencia del uso
de cuero ya que en
las curtiembres se
necesita mayor
atencion para sus
desechos.

reciclados
representan una
opcion
prometedora.
Aunque
actualmente no los
utilizamos,
estamos
considerando su
integracion en
nuestros procesos
de produccién en
el futuro para
contribuir al
cuidado del medio
ambiente.

los colores y el tipo de
producto necesario para
nuestras lineas de
calzado.

En cuanto a materiales
sostenibles y ecologicos,
trabajamos con cuero
producido en
curtiembres locales
como Quisapincha. Si
bien no utilizamos
materiales
especificamente
etiquetados como
ecologicos, reconocemos
la importancia de
considerar opciones mas
sostenibles en el futuro.

Analisis e interpretacion pregunta #6

Los fabricantes de calzado tienen conocimiento de la demanda por productos que
sean materiales sostenibles y ecologicos. Es importate que deben reconocer que deben
adoptar practicas mas amigables con el medio ambiente para contribuir en la
conservacion de la misma. De las empresas entrevistadas ya han dado el paso concreto
en esta direccion, utilizando cuero de origen ético, tejidos reciclados y suelas
biodegradables. En las respuestas de los entrevistadores, destacan la durabilidad del

material y la necesidad de contar con normas estrictas para la produccion del calzado.
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e Pregunta #7

Tabla 44.

Utiliza usted materiales importados o nacionales, ;Cudl es la razon?

E1l

E2

E3

E4

ES

En Ia elaboracion
de nuestro calzado,
hacemos una
combinacion
estratégica de
materiales
importados y
nacionales. Esta
dualidad nos
permite ampliar
nuestro catalogo de
productos y
tecnologias,
satisfaciendo asi
las diversas
necesidades y
preferencias e los
clientes.

Utilizamos los
materiales tanto
nacionales como
importados y si lo es
asi desde Colombia. La
eleccion de esta se basa
en la disponibilidad
que esta tiene en el
mercado. Algunos de
los materiales como
sintéticos, forros y
plantillas tienen
diferentes ventajas en
términos de
rendimientos para el
calzado,
independientemente de
donde provengan.

Por el momento
lo mejor para la
elaboracion son
materiales
importados
debido a la
textura y calidad,
pero se espera
que a un futuro se
pueda utilizar
materiales
nacionales en los
que la calidad sea
mejor que una
importada.

Utilizamos tanto
materiales
importados como
nacionales en
nuestra
fabricacion de
calzado.
Preferimos los
materiales
nacionales por su
calidad de cuero,
mientras que los
importados nos
ofrecen una
variedad de
opciones que
complementan
nuestra oferta.

Utilizamos tanto
materiales
importados como
nacionales en
nuestra
fabricacion de
calzado. Esta
eleccion se basa
en la necesidad
de combinar
materiales para
lograr el detalle y
la calidad deseada
en nuestros
productos.

Analisis e interpretacion pregunta #7

Las respuestas que indican los fabricantes de calzado muestran una estrategia
diversificada en cuanto a la seleccion de materiales para la fabricacion de calzado,
combinando materiales importados como nacionales. Esta dualidad permite ampliar el
catdlogo de productos y tecnologias, satisfaciendo necesidades y preferencias de los
clientes. Se destaca la importancia de la calidad y textura de los materiales, donde
algunos materiales nacionales como el cuero, que son escogidos por su calidad,
mientras que los materiales importados ofrecen una variedad de opciones que
complementan la oferta. La eleccion de materiales ya mencionados se basa a la
disponibilidad en el mercado y la necesidad de lograr el detalle y la calidad deseada

por clientes en el producto final.
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e Pregunta #8

Tabla 45.

Dentro de lo que es la fabricacion de calzado ;Como se mantiene al tanto en
tendencias del calzado y materiales?

E1l

E2

E3

E4

ES

Para mantenernos
al tanto de las
tendencias en la
fabricacion de
calzado y
materiales,
utilizamos una
variedad de
recursos,
incluyendo redes
sociales para seguir
las ultimas noticias
y estilos,
participacion en
charlas y eventos
del sector, asi como
asistencia a ferias
internacionales
donde podemos
conocer de primera
mano las ultimas
innovaciones y
tendencias en la
industria del
calzado.

La empresa se
mantiene al tanto
de las tendencias
de calzado y
materiales,
asistimos a varias
ferias ya sea
internacionales o
nacionales, las
revistas de moda
de calzado siempre
seran nuestras
amigas ademas de
que tenemos
contacto con
varios disefiadores
de marcas en redes
sociales.

Tratamos de
mantenernos a la
moda haciendo
productos
similares a las
marcas que
impactan y estan
de moda, claro
usando nuestra
propia marca y
también sin dejar
de lado los
productos cléasicos
de la empresa ya
que son
demandados por
los clientes.

Para mantenernos
al tanto de las
tendencias en el
calzado y los
materiales, nos
mantenemos
activos en las redes
sociales, donde
seguimos las
ultimas noticias y
estilos en la
industria del
calzado. Ademas,
constantemente
estamos innovando
y creando nuevos
modelos para
mantenernos
relevantes en el
mercado.

Nos mantenemos al
tanto de las
tendencias del
calzado y los
materiales
principalmente a
través del internet,
que nos
proporciona acceso
a informacion
actualizada sobre lo
que esta de moda
tanto en materiales
como en disefios de
calzado. Ademas,
seguimos de cerca
las tendencias del
mercado para
adaptar nuestra
produccion a las
demandas actuales.

Analisis e interpretacion pregunta #8

Para mantenerse al tanto de las tendencias, los fabricantes de calzado destacan el
uso de redes sociales, participacion en ferias internacionales, asistencia a eventos del
sector y contacto con disefiadores de moda. Ademads, es importante seguir al tanto de
las ultimas noticias y estilos a través de revistas especializadas y mantenerse activo en
las redes sociales. Dentro de la innovacion de la industria existe la necesidad de crear

nuevos modelos para mantenerse en relevancia.

4.6.3.3. Respuestas y analisis de entrevistas a disenadores de calzado

Entrevistado 1: Jackeline Elizabeth Guangasi, disefiador de calzado, docente del
Instituto Superior Tungurahua, con 10 afios de experiencia.

Entrevistado 2: Santiago Chaglla, disefiador de calzado, docente del Instituto
Superior Tungurahua, con 7 afos de experiencia.

Entrevistado 3: Rafael Naranjo, disefiador de calzado con 8 afios de experiencia.
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Objetivo: Identificar dentro de los productos principales de la empresa y su
trayectoria en el mercado, para comprender la demanda del mercado y evaluar la

credibilidad, experiencia y confiabilidad.

Pregunta #1

Tabla 46.
Cuénteme desde su experiencia, ;Como inicio en el disefio de calzado y cual es la
motivacion principal para seguir en esta industria?

E1l E2 E3
Mi carrera en el disefio de Mi experiencia como disefiador de Mi interés por el diseflo de calzado inicid
calzado es una pasion. Desde calzado comenz6 exactamente hace cuando era joven y me di cuenta que
joven tenia mucha atraccion por 10 afios, cuando tuve la decision de podia crear zapatos tinicos y
la combinacion de arte y seguir mi pasion en la creacion del personalizados para mis y mis amigos,
funcionalidad que representa el ~ uso de un elemento de todos los dias con 8 anos de experiencia en la industria
calzado. Mi motivacion para de las personas. Inicié trabajando en tuve la motivacion de no solo crear para
seguir en la industria, radicaen  una pequefla empresa local, donde mis amigos y para mi sino ya para el
la posibilidad de expresar la aprendi las bases de como es la publico. La motivacion principal para
creatividad a través de un objeto  creacion de un zapato hasta poder seguir en esta industria es la posibilidad
tan esencial en la vida de las perfeccionar mis habilidades. de crear diseflos innovadores para los
personas. clientes que combinan estilos y

funcionalidad.

Analisis e interpretacion pregunta #1

Los entrevistados revelan una profunda pasioén por el disefio de calzado, lo que
respalda su trayectoria de trabajo dentro de la industria. Dan a conocer sus inicios en
el campo y la experiencia acumulada por los afios de trabajo, la cual les ha permitido
desarrollar la habilidad de crear productos Unicos y personalizados. Concuerdan entre
los disenadores que la principal motivacion es la posibilidad de plasmar su creatividad
en un objeto tan fundamental como es el calado, uso en la vida diaria. A la vez,
expresan su deseo de ofrecer disefios innovadores que combinen estilo y funcionalidad

para satisfacer las necesidades de sus clientes.

Conclusion

El andlisis de la tabla 70 llevo a cabo con el objetivo de obtener los datos
sobre las empresas (clientes), tales como los datos de contacto, y ver repres
qué empresa son, (}Zzsta informacion era necesaria para realizar entrevistas y
las cuales eran fundamentales para alcanzar los resultados deseados. ¢

buscaba asegurarse de que las encuestas fueran dirigidas a las persona:
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e Pregunta #2
Tabla 47.

JEn qué se basa para crear disenios en el calzado? ;Cudles son los pasos para

crear disenios en el calzado?

E1

E2

E3

Al crear disefio de calzado, tengo una

cuidadosa observacion en las tendencias

de moda, las necesidades de los
consumidores y, sobre todo, en la

inspiracion de diversas fuentes, como es

la naturaleza, arte y arquitectura. Los
pasos a crear disefio involucran varias
investigaciones, bocetos iniciales en
papel, desarrollo de los prototipos y
pruebas para asegurar la estética y
funcionalidad antes de que salga a la

Mi experiencia como disefiador de
calzado comenzo exactamente hace
10 afios, cuando tuve la decision de
seguir mi pasion en la creacion del
uso de un elemento de todos los
dias de las personas. Inicié
trabajando en una pequefia empresa
local, donde aprendi las bases de
como es la creacion de un zapato
hasta poder perfeccionar mis
habilidades.

Para la creacion de los disefios me
inspiro con la moda, la arquitectura
y la naturaleza. El proceso de
disefio comienza con la creacion de
bocetos a mano alzada en hoja.
Luego, se crea un prototipo de
manera fisica con materiales
reciclados de papel, cartén y tela
para seguidamente poder pasar a los
programas digitales y darles
retoques. Finalmente, se ensambla

venta. el disefio del zapato y se realiza una
prueba de calidad.

Analisis e interpretacion pregunta #2

Los disefiadores de calzado reflejan la aproximacion meticulosa y cuidadosa en
cuanto al proceso de disefio de calzado, destacando la importancia de estar al tanto de
lo que es la tendencia de moda, las necesidades de los consumidores y la inspiracion
en diversas fuentes creativas como la naturaleza, el arte y la arquitectura. Se resalta un
enfoque holistico que tiene la habilidad de combinar la estética con la funcionalidad
del calzado, comenzando con una investigacion, y pasando por etapas de bocetos para

llegar al prototipado.

e Pregunta #3

Tabla 48.

;De qué manera logra usted combinar la creatividad con la funcionalidad del
disenio del calzado?

E1 E2 E3

La combinacién de creatividad y La clave es la combinacion de La creatividad y la funcionalidad
funcionalidad es esencial en el funcionalidad con creatividad, y son dos cosas muy importantes
enfoque que tengo como disefio. entender las necesidades de los para la creacion de los disefios.
Buscar constantemente soluciones usuarios. Mi trabajo esta estrechamente  Para tener una combinacion

que no solo destacan lo estético enel  relacionado con biomecanicas y realizd  exitosa, es de suma importancia la
calzado, sino que también brinden la pruebas rigurosas para la aprobacion de  ergonomia, la comodidad y la

comodidad y apoyo. Trabajar los disefios que sean estéticamente durabilidad del calzado. Y mas

conjuntamente con los expertos en atractivos, sean ergonomicos y que todo, se debe estar tan al
biomecanica y profesionales de salud, cémodos para el uso diario de las pendiente de las tendencias de
me ayuda a garantizar que mis personas. moda y necesidades del mercado.

disefios cumplan con los estandares
ergonomicos debidos.
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Analisis e interpretacion pregunta #3

Los disefiadores destacan la importancia de encontrar un equilibrio entre la
creatividad y la funcionalidad que deberia tener el calzado. Su objetivo es el crear
productos no solo atractivos para la vista del consumidor, sino que también brinden
ergonomia y comodidad al momento de usarlo. Lo que es importante que se tenga una
colaboracion con expertos de biomecanica y profesionales de salud se considera una
estrategia fundamental. Su aporte permite garantizar que los disefios cumplan los
estandares ergondmicos necesarios, asegurando asi una experiencia de uso Optima

para el cliente.

e Pregunta #4

Tabla 49.
¢/ Como incorpora las tendencias de moda a sus diserios?
E1l E2 E3

Incorporar las tendencias de La incorporacion de tendencias de  Siempre estoy al tanto de las ultimas
disefio en los diseflos que se moda, es de varias maneras, en mi  tendencias que salen, para poder incorporar
crean es un proceso que implica  caso siempre estoy pendiente de los mismos en mis creaciones. Esto incluye
constante actualizacion. las pasarelas que hay en la ciudad  que deberia estar al pendiente de ferias de
Mantenerme al dia con las o en el pais, ferias y las moda a nivel nacional o internacional, leer o
pasarelas, ferias y redes sociales  preferencias que hay en el investigar en revistas, marcas influyentes y en
es lo que me permite integrar mercado. Sin embargo, lo redes sociales. Otra de las cosas importantes
elementos de moda en mis importante es priorizar mi marca es que debo estar al tanto de que es lo que
creaciones sin comprometer la para mantener la originalidad de desean y necesitan los consumidores. Luego
singularidad y la identidad de mis disefios. de tener la idea clara de que es lo que quiero
marca hacer se puede incluir colores populares,

materiales innovadores y disefios modernos.

Analisis e interpretacion pregunta #4

Lo importante de incorporar tendencias de disefio actualizadas en la creacion de
calzado, y manteniéndose al dia en pasarelas, ferias de moda y redes sociales. Es
relevante recalcar que estar en constante actualizacion sobre tendencias y en la
observacion de las preferencias del mercado y de los consumidores para adaptar los
disefios de manera que se lo pueda consumir. De igual manera, deberian estar al tanto
en colores, materiales innovadores y diseio modernos para estar dentro de la

relevancia dentro de la industria del mercado.
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e Pregunta #5
Tabla 50.

¢/ Qué materiales nuevos utiliza en la actualidad?

E1

E2

E3

Hoy en dia, la utilizacion de

materiales innovadores, como tejidos,

cueros veganos y materiales

reciclados. Estoy muy comprometida

con la utilizacién de opciones de

materiales mas ecoldgicas y éticas y

éticas sin sacrificar la calidad y el
estilo de los disefios creados.

En la actualidad estoy utilizando
materiales innovadores como cueros
tratados de manera sostenible, tejidos
técnicos y materiales reciclados. Estoy
comprometido con los materiales que
no solo sean de buena calidad, sino, que
también sean eco amigables.

En cuanto a los materiales que se
ofrecen en los negocios, se da una
eleccion para la utilizacion puede
ir desde cuero y gamuza hasta
materiales sintéticos y ecologicos.
Al elegir materiales, busco los
mas duraderos, comodos y
estéticamente atractivos. Y la
sostenibilidad y el impacto
ambiental no se quedan de lado.

Analisis e interpretacion pregunta #5

Los disefiadores mencionan que el uso de tejidos técnicos, cueros veganos,

materiales reciclados y opciones tratadas de manera sostenible, manteniéndose firme

en su compromiso con la ecologia y la ética sin comprometer la calidad y el estilo. En

este caso se pone muy a consideracion la durabilidad, la comodidad y la estética de

los materiales, y se considera el impacto ambiental y la sostenibilidad dentro de la

industria.

e Pregunta #6

Tabla 51.

;Qué caracteristicas deberian tener los materiales o los proveedores para ser

elegidos?

E1

E2

E3

Los materiales y proveedores ideales deben
ofrecer la calidad, durabilidad y, cada vez
entrometiéndose al tema de enfoques
sostenibles. Yo siempre estoy en constante
busqueda de colaborar con proveedores

Los materiales que ofrecen
los proveedores deben ser de
buena calidad, innovacion y
estar alineados a las
tendencias de moda.

comprometidos con practicas éticas y que
ofrezcan materiales de alta calidad que se

alineen con los valores de mi marca.

Los proveedores deben ser muy
confiables y honestos con los
materiales que venden, ofrecer
materiales de alta calidad a
precios razonables. También es
importante que los proveedores
estén comprometidos con la
sostenibilidad y responsabilidad
social.

Analisis e interpretacion pregunta #6

Los disenadores destacan sus respuestas en la importancia que los materiales

deberian tener como es en calidad, durabilidad e innovacion y proveedores ideales

para la fabricacion de calzado. Es importante no solo enfocarse que vendan materiales

para el calzado, sino que ofrezcan calidad y que estén alineados con las tendencias de
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moda, ademas que estén comprometidos con las practicas de éticas y sostenibilidad.

De igual manera, la honestidad y la confiabilidad de los proveedores son valoradas.

e Pregunta #7
Tabla 52.
¢;Como abordan la sostenibilidad en el diserio y la eleccion de materiales para el
calzado?

El E2 E3
La sostenibilidad es una La sostenibilidad es un aspecto muy La sostenibilidad es un tema que a diario se
consideracion fundamental en importante al momento en el que habla en la industria del calzado. En mi
mi proceso de disefio. Estoy en  disefid, Elijo materiales con menor caso y para la creacion de mis productos yo
constante eleccion de materiales  impacto para el ambiente, y busco si utilizo materiales ecologicos y reciclados
eco amigables, busco las constantemente la manera de siempre que sea posible. También busco
opciones de fabricacion de una  reducir la huella ecoldgica en la reducir el desperdicio y la huella de
manera sostenible. produccion. carbono en el proceso de produccion.

Analisis e interpretacion pregunta #7

Los disefiadores de calzado entrevistados tienen un criterio claro sobre la
importancia de la sostenibilidad en lo que es produccion y fabricacion del calzado. Los
disefiadores estan comprometidos con la eleccion de materiales eco amigables si es de
ser necesario, pero de todas maneras buscan métodos de fabricacion sostenibles. Este
compromiso se traduce a la utilizacion de materiales con un menor impacto ambiental,
como ecologicas y recicladas, y en esfuerzo por reducir el desperdicio y la huella de

carbono en procesos de produccion.

e Pregunta #8

Tabla 53.
¢ Cudles son los desafios que se presentan al diseriar calzado?
E1l E2 E3
Los desafios cuando se disefia el Los desafios que se batallan Los desafios que se atraviesa dia
calzado siempre se tratan de constantemente es el estar siempre en a dia en la creacion de disefios de
equilibrar la estética con la investigacion sobre las tendencias, calzado, es que los disefios sean
comodidad, seguir las tendencias que ~ cumplir los estandares de calidad, atractivos y funcionales, asi como
salen cada afio, pero sin perder la gestionar eficientemente la produccion  la seleccion de buenos materiales,
identidad de la marca, también, se y competencia del mercado. que sean ecologicos y reciclados
enfrenta desafios como la gestion de siempre que sea posible y se
produccion y la competencia. tenga acceso a esos materiales.
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Analisis e interpretacion pregunta #8

El desafio que los disefiadores de calzado atraviesan constantemente es equilibrar

la estética con la comodidad, asegurando que los disefios sean atractivos como

funcionales. De igual manera, debe mantener la identidad de la marca mientras las

tendencias anuales sigan. Otro desafio que atraviesan es la gestion eficiente de la

produccion y la competencia del mercado. Ademas, de cumplir con los estandares de

calidad y seleccionar buenos materiales, en especial buscar materiales que sean

ecoldgicos y reciclados.

e Pregunta #9
Tabla 54.

/Qué papel juegan las nuevas tecnologias en el proceso de diseiio de calzado?

E1l

E2

E3

Las nuevas tecnologias que hoy en dia
estan desarrollando un papel importante
en el proceso, desde la parte inicial que se
hace en una manera 3D para ver como
quedard y como se vera el disefio,
prototipos mas rapidos y una produccion
eficiente. Ademas, la tecnologia se utiliza
de una mejor manera para la
funcionalidad, como el sistema de
amortiguacion.

Como tecnologias en el proceso
yo utilizo el modelado 3D para
mis disefios y el
perfeccionamiento de los
mismos. Ademas, la tecnologia
incorpora aspectos funcionales
como sistemas de
amortiguacion para la mejora
del confort de los
consumidores.

Hoy en dia las tecnologias han
avanzado mucho, lo cual ha permitido
que varias hayan incursionado en la
industria del calzado como el
modelado en impresiones 3D, lo que
ayuda a un disefiador a prototipar de
manera precisa y rapida. Es una
innovacioén y mas que toco juega con
la creatividad de nuestros cerebros en
nuestra carrera,

Analisis e interpretacion pregunta #9

Las nuevas tecnologias dentro de la industria del calzado permiten visualizar y

perfecciona disefios como es el modelado 3D desde las etapas iniciales, facilitando la

creacion de prototipos rapidos y precisos. Ademads, las tecnologias mejoran la

funcionalidad del calzado, incorporando sistemas de amortiguacion que incrementan

el confort para los consumidores. La tecnologia no solo optimiza la produccion y el

disefio, sino que también ayuda en la creatividad de los disefiadores, permitiéndoles

innovar y mantenerse competitivos dentro del mercado.

4.6.3.4. Respuestas y analisis de entrevistas a expertos en marketing y publicidad

Entrevistado 1: Andrés Robayo Sanchez, de Quito, con 8 afios de experiencia.

Entrevistado 2: Gabriela Pérez, de Ambato, con 5 afios de experiencia.

Entrevistado 3: Juan Bustamante, de Ambato, con 5 afios de experiencia.
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Entrevistado 4: Kevin Alban, de Latacunga, con 6 afios de experiencia.

Entrevistado 5: Luis Omar Reyes Quispilema, de Ambato, con 8 afos y medio de

experiencia.

Objetivo: Identificar como la investigacion de mercado influye para la formulacion
de estrategias publicitarias y en la seleccion de canales de medios para llegar al publico

objetivo, asegurando mensajes efectivos y alineados con objetivos comerciales.

e Pregunta #1
Tabla 55.
(Cudl es la importancia de llevar a cabo investigaciones de mercado en la

formulacion de estrategias publicitarias?

E1l E2 E3 E4 ES
Las Llevar a cabo Realizar investigaciones de La importancia de Es altamente
investigaciones investigaciones de mercado es crucial en la llevar a cabo importante ya
de mercado mercado en la formulacion de estrategias investigaciones de que sin el
permiten formulacién de publicitarias, ya que mercado en la estudio de
comprender estrategias publicitarias proporciona informacion formulacion de mercado la
mejor a quiénes es fundamental porque clave sobre el pblico estrategias publicidad no
se dirige la nos proporciona objetivo, las tendencias del publicitarias radica en seria efectiva,
publicidad. informacién valiosa mercado y la competencia. obtener un porque la
Conocer las sobre las actitudes y Esto permite adaptar conocimiento profundo  misma tiene
caracteristicas comportamientos de mensajes y canales de de las tendencias y que estar
demograficas, nuestros clientes publicidad de manera mas preferencias del basada en las
psicograficas y actuales y potenciales. efectiva, identificar publico objetivo. Sin necesidades
de Esta informacion nos oportunidades y minimizar una investigacion cambiantes del
comportamiento ayuda a comprender riesgos al tomar decisiones previa, carecemos de publico y
de la audiencia mejor las necesidades y respaldadas por datos informacion crucial adaptarse al
objetivo ayuda a preferencias de nuestra concretos. La comprension que nos permita producto a
personalizar los audiencia, lo que a su profunda del mercado es disenar campafias promocionar

mensajes
publicitarios de
manera mas
efectiva.

vez nos permite disefiar
estrategias publicitarias
mas efectivas y
personalizadas.

fundamental para desarrollar
campafias publicitarias
exitosas y alinearlas con las
necesidades y preferencias
del publico.

publicitarias efectivas
y relevantes para
nuestro mercado.

Analisis e interpretacion pregunta #1

La investigacion de mercado es muy primordial para poder empezar con el
desarrollo de estrategias publicitarias efectivas. Lo que permite esta investigacion es
comprender caracteristicas demograficas, psicograficas y comportamientos de publico
objetivo, o que facilita la personalizacion de mensajes publicitarios. Al obtener
informacion valiosa sobre actitudes y comportamientos de consumidores, se puede
disefiar campafias mdas precisas y adaptadas a las necesidades y preferencias del
publico. Ademads, es importante conocer las tendencias del mercado y la competencia

que ayude a identificar oportunidades y minimizar riesgos.
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e Pregunta #2

Tabla 56.

;Como identificar y seleccionar los canales de medios para la difusion de
contenido publicitario?

E1l E2 E3 E4 ES
Identifica y La identificacion y seleccion de  Depende de las  Los canales se seleccionan ~ Se considera el
comprende las  los canales de medios para la caracteristicas mediante la viralidad de publico a quien
caracteristicas  difusion de contenido demograficasy  cada uno de ellos, ya que esta dirigido el
demograficas, publicitario dependen en gran geograficas del si buscamos un publico producto,
comportament  medida de las caracteristicas lugar, asi como que busque algo rapido tomando en
alesy demograficas y geograficas de también de las serian las redes sociales, cuenta la edad,
psicograficas nuestra audiencia objetivo, asi costumbres y sin embargo, las redes etnia, raza,
de tu como de sus costumbres y hébitos de los sociales tienen publicos estatus
audiencia habitos de consumo. Es futuros clientes muy distintos, por lo que econdmico, y
objetivo. importante elegir los canales de nuestra tenemos que estudiar al se selecciona la

que nos permitan llegar de marca. publico que nos dirigimos ~ opcion que
manera mas efectiva y directa a y de esta manera mejor se
nuestro publico objetivo. seleccionar el canal mas adapte.

adecuado.

Analisis e interpretacion pregunta #2

Es importante realizar una buena seleccion de canales de medios para la difusion

de contenido publicitario, ya que debe basarse en la comprension profunda de

caracteristicas demograficas, geograficas y psicograficas del publico objetivo. Es

esencial identificar y comprender los habitos de consumo y costumbres del publico

para hacer una buena eleccion de medios digitales. Esto incluye la consideracion de

factores como la edad, etnia, raza, y status economico. Ademas, de la virilidad y el

tipo de contenido de cada canal deben alinearse con las preferencias del publico,

asegurando asi que la estrategia publicitaria sea relevante y eficaz.
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e Pregunta #3

Tabla 57.
/Cudl es el proceso que se emplea para comprender y conectar con el publico?
E1l E2 E3 E4 ES
Realiza El proceso para  El proceso para comprender y El proceso Al tener
investigaciones de  comprender y conectar con el publico implica: que se maneja  diversos
mercado para conectar con el 1.Investigacion del publico: vendria tipos de
entender a fondoa  publico implica  Analizar caracteristicas siendo hacer publico la

tu audiencia
objetivo. Analiza
sus caracteristicas
demograficas,
psicograficas y

comportamentales.

Recopila datos
sobre sus
necesidades,
deseos, desafios y
preferencias.

conocer
profundamente
sus
necesidades,
deseos y

preocupaciones.

Esto se logra a
través de la
investigacion
de mercado, la
escucha activa
y el analisis de
datos. Una vez

que entendemos

a nuestra
audiencia,
podemos crear
mensajes y
contenido
publicitario que
resuenen con
ellos de manera
significativa.

demograficas, comportamientos y
preferencias del publico objetivo.
2. Creacion de buyer personas:
Desarrollar perfiles detallados que
representan a segmentos clave de la
audiencia.

3. Andlisis de canales de
comunicacion: Identificar donde y
como el publico consume
informacion, ya sea en redes
sociales, medios tradicionales u
otros canales.

4. Desarrollo de mensajes
relevantes: Crear contenido que
resuene con las necesidades, valores
y aspiraciones del publico.

5. Personalizacion: Adaptar la
comunicacion segun las
caracteristicas especificas de cada
segmento de la audiencia.

6. Interaccion continua: Establecer
canales de retroalimentacion para
comprender las respuestas del
publico y ajustar la estrategia en
consecuencia.

7. Evaluacion y ajuste: Analizar
métricas de rendimiento, obtener
feedback y modificar la estrategia
seglin los resultados. Este proceso
continuo permite construir una
conexion mas profunda y
significativa con el publico,
mejorando la efectividad de las
estrategias de comunicacion.

una
segmentacion
de mercado, y
ver a qué
publico es al
que nos
estamos
dirigiendo y
de esta
manera, se
buscaran
estrategias
con las cuales
se pueda
conectar con
el publico
deseado. Y en
cuanto a
conectar con
el publico, las
publicaciones
con mensajes
cortos y
claros tienen
una ventaja
sobre otras en
las cuales
existe mucha
informacion.

estrategia a
utilizar es
muy
variada, aun
asi, la
estrategia a
utilizar mas
clara es
empaparnos
de la
cotidianidad
vivencial
del sujeto al
que va
dirigido y
asi mostrar
el producto
€como una
solucion
para su
diario vivir

Analisis e interpretacion pregunta #3

Mencionan que, para tener una buena conexion con el publico objetivo, es

primordial realizar investigaciones de mercado que profundicen en caracteristicas

demograficas, psicograficas y comportamentales. Dentro del proceso incluye analizar

necesidades, deseos y desafios para poder desarrollar los perfiles a ser utilizados.

Como el buyer person. Ademds, es fundamental identificar los canales de

comunicacion que se van a manejar, personalizar la comunicacion y establecer canales

de retroalimentacion que permita ajustar las estrategias en funcion de las respuestas

del publico objetivo.
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e Pregunta #4

Tabla 58.

;Como se adaptan las estrategias para llegar a audiencias tanto a nivel global

como local?

E1l E2 E3 E4 E5
Comprende las Identificamos Con el andlisis Las estrategias se van Una de las
diferencias mercados de los lugares en  adaptando segun el nivel al  mejores
culturales en los potenciales donde nuestra que se quiera llegar, ya que  metodologias para
mercados globales. donde lamarca  marcay existen varias adaptar la
Considera aspectos y producto producto podria caracteristicas distintas publicidad a una
€Omo normas podria generar éxito, entre un nivel global y audiencia global
sociales, valores, prosperar, y para luego local, por ejemplo, para es simplificar
tradiciones y luego se adapta  adaptarlos a las llegar a un nivel locas, se tanto como se
habitos de nuestra diferentes utilizarian canales pueda, siendo asi
consumo. La estrategia para comunidades en  convencionales, sin lo mas
investigacion resonar con las  doénde se podria embargo, para llegar a un comprensible y

cultural es crucial
para evitar
malentendidos y
ofender a
audiencias
extranjeras.

caracteristicas y
preferencias
Unicas de cada
comunidad.

generar el mismo
mayor éxito.

nivel mundial los canales
nuevos y actuales
ayudarian mucho, como
publicidad en redes
sociales, asi como también
el uso de la inteligencia
artificial para llegar a mas
personas.

amigable con la
mayoria de
publico en general

Analisis e interpretacion pregunta #4

Dentro de la industria del calzado para triunfar es fundamental entender las

diferencias culturales y adaptar las estrategias publicitarias a cada pais o region.

Investigar a fondo la cultura es crucial para evitar confusiones y ofensas que podrian

dafiar la imagen de la marca. La identificacion de mercados potenciales y adaptar las

estrategias caracteristicas y preferencias de cada comunidad es clave para conectar con

los diferentes publicos de manera efectiva. Lo importante es analizar donde la marca

podria tener éxito guia la adaptacion de productos y mensajes, asegurando una oferta

atractiva para cada mercado.
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e Pregunta #5
Tabla 59.
/Como se determina la estrategia apropiada para un producto o servicio?
El E2 E3 E4 ES

Realiza un andlisis La estrategia apropiada Con el Se determina Empezamos con
de mercado para para un producto o servicio  estudio de mediante la analisis profundo
comprender las se determina mediante un mercado. realizacion de un del producto o
necesidades y estudio exhaustivo del Necesidades, benchmarking, servicio a
preferencias de tus mercado, incluyendo la preferencias, donde se pueda promocionar para
clientes potenciales, identificacion de actitudes. comparar determinar en qué
Examina a la necesidades, preferencias y productos o nicho de
competencia para comportamientos del servicios consumidor se
identificar consumidor. Esto nos similares, encuentra, y en
fortalezas, permite disefiar estrategias mediante este base a esto
debilidades, que sean efectivas para estudio, usar las determinamos la
oportunidades y alcanzar nuestros objetivos estrategias mas estrategia a seguir
amenazas en el comerciales y satisfacer las aptas y asi usarlas
mercado. necesidades de nuestros y aplicarlas al

clientes.

lanzar el producto.

Analisis e interpretacion pregunta #5

Mediante la investigacion de mercado se puede realizar una estrategia efectiva para

un producto o servicio, el andlisis que se debe realizar debe tener importancia en las

necesidades, preferencias y comportamientos de los clientes potenciales, asi como

examinar a la competencia para identificar las debilidades, fortalezas, oportunidades

y amenazas. El enfoque se realiza garantiza que la estrategia esté bien fundamentados

y alineada con el mercado del calzado y la expectativa del consumidor.

Tabla 60.

Pregunta #6

Frente a la evolucion de los medios y las plataformas, ;Como se podria adaptar
las estrategias para mantener la relevancia?

E1l

E2

E3

E4

ES

Mantente al tanto
de las tendencias
emergentes en
medios y
plataformas.

- Realiza
investigaciones de
mercado
periodicas para
comprender como
tu audiencia
objetivo consume
informacién y se
comunica.

Frente a la evolucion de los
medios y las plataformas, es
importante adaptar nuestras
estrategias publicitarias para
mantener la relevancia y
llegar a nuestra audiencia de
manera efectiva. Esto
implica estar al tanto de los
cambios en el
comportamiento del
consumidor y aprovechar
las nuevas oportunidades
que ofrecen los medios
digitales y las plataformas
emergentes.

Cumpliendo con los
estandares de
cambio social, no
solo es una
responsabilidad sino
una oportunidad
para las empresas el
poder diferenciarse,
mejorar su
reputacion y
contribuir al futuro
sostenible.

Las estrategias
no deberian
adaptarse, sino
avanzar con la
evolucion de las
plataformas y
de esta manera,
mejorar e
innovar con
estrategias
nuevas.

La manera mas
eficaz de mantener
la relevancia en
plataformas
digitales en las que
se publicita hoy en
dia es mostrandole
al publico
consumidor una
muestra de
confianza y
veracidad en el
producto o servicio
que se esta
promocionando.
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Analisis e interpretacion pregunta #6

Para poder mantener una efectividad en las estrategias publicitarias, es primordial
estar al tanto y tener conocimientos de las tendencias emergentes en medios y
plataformas. La realizacion de investigaciones y comprender a la audiencia es lo
primordial. Adaptar la estrategia publicitaria para alinearse con los cambios en el
comportamiento del consumidor y aprovechar las nuevas oportunidades que los
medios digitales brindan. Avanzar en plataformas digitales, innovar continuamente y
cumplir con los estdndares de cambio social no solo mejora la empresa, sino que

contribuye a un futuro sostenible.

e Pregunta #7
Tabla 61.
En su experiencia, ;Cudles son los elementos clave para construir y fortalecer el
reconocimiento de una marca a través de la publicidad?

E1l E2 E3 E4 E5
Define una Los elementos clave para Caracteristicas  Los elementos Trabajar la
identidad de construir y fortalecer el claras 'y claves para lograr marca
marca clara que  reconocimiento de una marcaa  necesarias del  tener una marca conjuntamente
refleje los través de la publicidad incluyen  producto, reconocida, creo con personajes
valores, la caracteristicas distintivas y imagen que serian el publicos
mision y la necesarias del producto, una atractiva, realizar una buena relevantes para
personalidad de  imagen atractiva y coherente, y ~ popularidad estrategia de el nicho al que
la empresa. la generacion de popularidad mediante otros  reconocimiento, ya  va dirigido la
Esto incluye mediante otros ambitos fuera de  ambitos fuera  que es una de las marca.
elementos los medios tradicionales, como de los mas etapas mas
como el logo, eventos, patrocinios y medios. importantes donde
colores, asociaciones estratégicas. puede ser 0 no
tipografia y relevante.
tono de voz.

Analisis e interpretacion pregunta #7

Para la contribucion y fortalecimiento de una marca, es fundamental realizar y
definir una identidad grafica clara y concisa, que refleje los valores, mision y
personalidad de la misma. Esto incluye elementos como logo, colores, tipografia y
tono de voz de la empresa. Lo que es importante utilizar caracteristicas distintivas y
necesarias del producto, junto con una imagen atractiva y coherente. El conocimiento
de una marca se puede aumentar en el mercado por medio de participaciones en
eventos, patrocinios y asociaciones estratégicas. Es vital desarrollar una estrategia de
reconocimiento bien planificada, para generar mayor relevancia y conexion con el

publico.
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e Pregunta #8

Tabla 62.

;Como se podria adaptar las estrategias de reconocimiento de marca para
diferentes plataformas y canales de medios?

El E2 E3 E4 E5
Realiza una Para adaptar las Adaptando la Usandolos a su Depende
investigacion estrategias de identidad visual para favor, yaque las  totalmente del
detallada sobre  reconocimiento de marca  cada plataforma, redes sociales tipo de

la audiencia de
cada plataforma
o canal.
Comprender
quiénes son 'y
como
interactuan te
permitira
personalizar tu
mensaje.

a diferentes plataformas y
canales de medios, es
importante tener en
cuenta el nicho de
mercado de cada
plataforma y personalizar
nuestro enfoque en
consecuencia. Esto
implica ajustar nuestro
mensaje y tono de voz
para que resuenen con la
audiencia especifica de
cada plataforma. De cada
plataforma.

ajustando el tono del
mensaje segun el
formato,
personalizando el
contenido para el
publico especifico de
cada canal, y
aprovechando las
caracteristicas Uinicas
de cada plataforma
para optimizar la
visibilidad y
participacion.

son un canal de
difusién muy
poderoso si
saben usarlo de
la manera
adecuada, y
teniendo en

plataforma y de
canal de medio,
el tipo de
producto y la
audiencia o
publico a quien
va dirigido.

cuenta el
mercado
potencial al que
se va a llegar.

Analisis e interpretacion pregunta #8

Para optimizar las estrategias de publicidad de una marca o servicio en varios

medios de difusion, es esencial realizar una investigacion de la audiencia. Comprender

hacia quién va a ser dirigido el mensaje. Comprender quienes son y como interactiian,

permite que los mensajes se ajusten a la voz segun el formato de cada medio de

difusion. Ajuste la identidad visual y el contenido para cada canal y asi maximizar la

visibilidad y la participacion.

e Pregunta #9

Tabla 63.

Frente a una competencia intensa, jcuadl es el enfoque para poder destacar la
marca y generar reconocimiento en el mercado?

E1l E2 E3 E4 ES
Realiza un Frente a una competencia ~ Diferencidandose Ante una competencia  Una marca se
analisis intensa, el enfoque para mediante propuestas intensa, el enfoque destaca de otra
exhaustivode la  destacar la marca y unicas, destacando clave para destacar la  siempre y
competencia. generar reconocimiento valores de marca, marca y generar cuando se cree

Identifica sus
fortalezas y
debilidades, asi
como las
oportunidades y
amenazas que
enfrentan. Esto
te ayudara a
encontrar
espacios donde
tu marca pueda
diferenciarse.

en el mercado puede
centrarse en ofrecer una
experiencia significativa
al cliente, mas alla de
simplemente publicitar
productos o servicios. La
creacion de conexiones
emocionales y
experiencias memorables
puede ayudar a
diferenciar nuestra marca
en un mercado saturado.

ofreciendo
experiencias
memorables,
utilizando estrategias
creativas y
emocionales, y
manteniendo una
presencia consistente
en los canales
relevantes para
sobresalir en un

mercado competitivo.

reconocimiento en el
mercado es la
innovacion. La
capacidad de ofrecer

algo nuevo y diferente

siempre llama la
atencion del publico,
permitiendo que
nuestra marca se
destaque entre la
multitud de opciones
disponibles.

la necesidad en
el consumidor
del producto o
servicio.
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Analisis e interpretacion pregunta #9

Para ser la diferencia de un mercado competitivo, es esencial realizar un analisis de
la competencia, identificando el FODA. Lo que ayuda a encontrar espacios donde la
marca se pueda diferencias del resto. En lugar de solo promocionar productos o
servicios, el enfoque debe centrarse en ofrecer experiencias significativas y
memorables al cliente, creando conexiones emocionales. Diferenciarse mediante
propuesta unica, destacando valores de marca y utilizando estrategias creativas y
emocionales es crucial. Estar siempre activo en los canales relevantes y centrarse en

la innovacion es una clave se capta la atencion del publico.

e Pregunta #10
Tabla 64.
;Como se selecciona y comunica visualmente los elementos clave de la identidad
de la marca para garantizar una conexion significativa con la audiencia?

E1 E2 E3 E4 E5
Antes de La seleccion y Seleccionando colores, Hay que mirar Con la creacion
seleccionar comunicacion visual de tipografia y elementos  las tendencias de un logotipo,
elementos los elementos clave de la  visuales coherentes que se estan y un patrén de

visuales, es
crucial tener
una
comprension
clara de la
identidad de tu
marca. Define
tus valores,
personalidad,
mision y
vision.

identidad de la marca se
realiza teniendo en cuenta
la psicologia del color, el
empoderamiento del
personal y la promocién
del boca a boca. Esto
implica utilizar colores y
diseflos que comuniquen
los valores y la
personalidad de la marca,
asi como fomentar la
participacion del personal
y la creacion de
experiencias positivas
que impulsen el boca a
boca.

con los valores de la
marca, creando un
logo distintivo, y
aplicando consistencia
en todos los puntos de
contacto visuales. La
comunicacién visual
debe reflejar la
personalidad de la
marca y adaptarse a
diferentes plataformas
para construir una
conexion significativa
con la audiencia.

manejando, ya
que la publicidad
siempre va
innovando y
nosotros
debemos hacerlo
con ella.

colores
apropiados que
identifiquen la
marca, y
muestren al
publico de
forma exacta lo
que el duefio de
la marca quiere
expresar o
comunicar.

Analisis e interpretacion pregunta #10

Para dar utilizacion a elementos visuales efectivos, es primordial comprender
primeramente a la marca, definiendo valores, personalidad y la mision y vision que
esta tiene. La comunicacion visual debe considerar la psicologia del color, empoderar
al personal y fomentar el boca a boca. Lo que implica primordial utilizar colores y
disefios que reflejen lo mencionado de la marca con la que se esté trabajado, creando
o utilizando el logo distintivo y aplicando consistencia en todos los puntos de contacto
visual. Otra de las maneras de publicitar es estar al tanto en tendencias de publicidad

para innovar constantemente.
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e Pregunta #11

Tabla 65.

Hoy en dia hay varios canales de comunicacion, ;Cudles podrian ser los preferidos
para maximizar la visibilidad?

E1

E2

E3

E4

ES

Plataformas como
Facebook,
Instagram,
Twitter, LinkedIn
y TikTok son
populares para
llegar a audiencias
diversas. Las redes
sociales son
efectivas para
compartir
contenido visual,
interactuar con la
audiencia y
construir una
comunidad en
linea.

En la actualidad, las

redes sociales son uno de

los canales de
comunicacion mas
populares y efectivos
para maximizar la

visibilidad de una marca.

Plataformas como
Facebook, Instagram,
Twitter y LinkedIn
ofrecen un alcance
masivo, asi como
herramientas avanzadas
de segmentacion y

publicidad que permiten

llegar a audiencias
especificas de manera
mas precisa y efectiva.

Los canales
preferidos pueden
variar, pero para
maximizar la
visibilidad considera
plataformas de redes
sociales populares,
contenido visual
atractivo, marketing
de contenido en
blogs, email
marketing efectivo y
presencia en motores
de busqueda. Adaptar
la estrategia segun el
publico objetivo y la
naturaleza del
producto o servicio
también es crucial

Las redes
sociales son
el canal mas
apto para
maximizar la
visibilidad

Siempre hay que
ir en tendencia
con el estatus
econdmico del
publico a quien
esta dirigido el
producto o
servicio, ya que
dependiendo
ello seria
publicidad
visual,
publicidad
abierta, o redes
sociales

Analisis e interpretacion pregunta #11

Para maximizar la visibilidad de una marca, las redes sociales como Facebook,

Instagram, Twitter, LinkendIn y TikTok son fundamentales debido a la popularidad y

eficacia en llegar a varias audiencias. Estos medios sociales permiten compartir

contenido visual atractivo, interactuar con la audiencia y construir comunidades en

linea. Ademas, ofrecen herramientas avanzadas de segmentacion y publicidad que

permiten alcanzar de manera precisa a publicos especificos. Es esencial adaptar

estrategias segin el publico objetivo y la naturaleza del producto o servicio,

considerando el estatus econémico del publico para elegir los canales més apropiados.
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e Pregunta #12:

Tabla 66.

¢ Cudles son los desafios comunes que una empresa podria enfrentar al intentar
construir una lealtad duradera a través de la publicidad?

El E2 E3 E4 ES
En mercados Al intentar construir Desafios comunes Lograr una El desafio mas
saturados, una lealtad duradera a incluyen la saturacion  fidelizacion comun que
donde hay través de la publicidad,  de mensajes duradera a través de  cualquier
muchas las empresas pueden publicitarios, la falta la publicidad exige empresa podria

opciones para
los

enfrentar desafios
comunes como la

de autenticidad en la
comunicacion, la

superar obstaculos
como la falta de

enfrentar al
intentar crear

consumidores, competencia intensa y dificultad para innovacion y la una lealtad
destacar y la presion por ofrecer diferenciarse, repeticion de duradera con un
construir precios bajos sin cambios en las mensajes y cliente es que no
lealtad puede =~ comprometer la preferencias del estrategias. Captary  logre cumplir
ser dificil. La  calidad. Es importante consumidor, y la mantener la con las
competencia mantener el enfoque en  necesidad de atencion del piblico  expectativas que
intensa la diferenciacion y la mantener la demanda ofrecer se promocionan
requiere creacion de valor para relevancia constante contenido fresco, en su estrategia
estrategias el cliente, asi como en en un entorno relevante y atractivo  publicitaria
publicitarias la construccion de competitivo. La que conecte con las

creativas 'y relaciones sélidas y construccion de necesidades y

efectivas. duraderas con la lealtad requiere aspiraciones de la

audiencia.

estrategias solidas y
una comprension
profunda de la
audiencia.

audiencia.

Analisis e interpretacion pregunta #12

Dentro de mercados muy saturados, construir lealtad presenta varios desafios,
incluyendo la intensa competencia y la presion de ofrecer precios bajos sin
comprometer la calidad del producto. Las estrategias publicitarias creativas y efectivas
son esenciales para diferenciarse y destacar de entre muchos negocios que se dedican
a la misma area de comercio. Ademas, es fundamental mantener unan buena
comunicacion, adaptar las estrategias a los cambios en las preferencias del consumidor
y ofrecer contenido fresco y relevante. La construccion de una lealtad hacia una

empresa requiere comprension profunda de la audiencia y creacion de valor duradero.
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e Pregunta #13:

Tabla 67.

¢;Como integrarian las redes sociales y las tendencias digitales en las estrategias
publicitarias para mejorar la fidelizacion de la audiencia?

E1l E2 E3 E4 ES
Analizay Para integrar las redes Integrando contenido Para mejorar la Actualmente
comprende a sociales y las tendencias  interactivo y fidelizacion de la las redes
tu audiencia digitales en las compartible en redes audiencia, es crucial sociales y todo
en las redes estrategias publicitarias  sociales, participando integrar las redes sociales mecanismo

sociales.
Investiga sus
preferencias,
comportamien
tos y
tendencias
para adaptar
tu estrategia
publicitaria de
manera mas
efectiva.

y mejorar la fidelizacion
de la audiencia, es
importante utilizar
técnicas como los
podcasts testimoniales
de clientes satisfechos.
Estos testimonios
auténticos y genuinos
pueden generar
confianza y credibilidad
en la marca, asi como
fomentar el
compromiso y la lealtad
del cliente a largo plazo.

en conversaciones
relevantes,
aprovechando
caracteristicas
emergentes de
plataformas,
personalizando
mensajes segun datos
demograficos y
comportamientos, y
siendo receptivos a la
retroalimentacion del
publico para construir
relaciones auténticas y
mejorar la fidelizacion
de la audiencia.

y las tendencias digitales
en nuestras estrategias
publicitarias. Esto se logra
mediante la creacion de
contenido atractivo y
relevante que se alinee con
las tendencias actuales en
las plataformas sociales,
utilizando mensajes claros
y emocionales que
conecten con nuestro
publico objetivo y
fomenten la interaccion y
el compromiso a largo
plazo.

digital, debe
estar inmerso
en el plan de
marketing, y se
debe escoger el
tipo de red
social
dependiendo
del publico
objetivo,
previo el
estudio de
mercado.

Analisis e interpretacion pregunta #13

Para realizar una fidelizacion y optimizar la lealtad de los clientes a una empresa,

es primordial realizar un analisis detallado de la audiencia, comprendiendo

preferencias, comportamientos tendencias. Integrar podcasts testimoniales y de

contenido interactivo puede generar confianza y credibilidad de la marca. Ser

participes de conversaciones relevantes y aprovechar las caracteristicas que brinda

cada plataforma en la cual permite personalizar los mensajes y construir relaciones

auténticas.
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5.6.3. Anadlisis de datos proporcionados por la empresa.

Tras recibir la informacion de la empresa sobre la cartera de clientes y el inventario
de productos disponibles, se procedi6 a un analisis detallado de ambos elementos de
manera separada. En relacion a los clientes, se recopilaron los nimeros de contactos,
se identificaron los nombres y las empresas que representan, y se segmentaron segun
el consumo del periodo anual. Respecto a los productos, se clasificaron segin el
volumen de venta del periodo anual, se estudi6 a que parte del sector estaban dirigidos
estos productos, y se identificaron las empresas que mas adquirirdn y cudles eran los
productos més vendidos. Los datos proporcionados por la empresa abarcan un periodo

de venta anual comprendido entre enero de 2023 y enero 2024.
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Tabla 68.

Consumo de empresas (clientes) menores a $300 dolares.

Consumo < 300 dolares

RUC EMPRESA REPRESENTANTE N° DE CORREO ELECTRONICO CANTIDAD
CONTACTO DE
CONSUMO

1802457877-001 Calzado Jr Susana Castro Lopez 0995461725 cassjr27@gmail.com 285,25

1802525962-001 Calzado Mova Edison Vaca Mayorga 0991969614 reyklorenal @reykonstructor.com 281,25

1802982205-001  Zapatitos Italo gfll; Ong“ardo Tomes 0994160114 italintucla@gmail.com 241,16

1802135333-001  Calzado Dasckel ys;‘il;gzoms 0995277707  manueltorres_tudu@hotmail.com 234,85

1804728507-001  Grupo Panamus JI\(/}fleS OL“IS Pantoja joseluis_1863@hotmail.com 204,7

1802854644-001 Calzamil William Vizuete Parra 0983449210 william_pablito@hotmail.com 195,1

0992404825-001  Udelza Carmen Violeta Pefa  99) 404805 . 167,7
Mosquera

1802103109-001  Geolino %52112 Olivia Pefaloza 1090145604 seolino@andinanct. net 155,7

1805097365-001  Lortecalza New Gabriela Muso Palan 0997923107 fortecalzanew(@hotmail.com 149,7

Generation

1802334837-001  Calzado Ludwind Fer Sggﬁﬁrgueuo 0982570305  ludwingfer@yahoo.es 141

1804561916-001  D'Yabu victoria Eliza 0995480642  vico3 08@hotmail.com 133,93
Camacho Muncha

1802569515-001  Calzado Wilma Wilma Lopez 0993916729  wilmalopez253@yahoo.com 110
Masabalin

1802605517-001  Importadora Aldas Elsa Aldas Muyulema 0959833626 elsaaldaz1971@yahoo.es 110

1800600635-001  Calzado Janine Fausto Villacis 0997434978 roccer. 109,38
Segundo

1709338105-001  Importadora Amaluisa ii‘g;ago Villasefior 0993997200 ventas@importadoraamaluisa.com 86,1

1800776021-001 Skandinavo Sara Daza 0998596135 magui_naranjo1950@hotmail.com 83,85
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Crystian Naranjo

1805120746-001 Rafa Shoes Bustos 0979345357 crystiannaranjobustos@gmail.com 74,85
1803902046-001  Daseg g zlfl‘eiab“c“’ Pérez 0984212500  fabricio_09perez@hotmail.com 71
1802588598-001 VG Sport Segundo Vega 0969123030  rodrigor71@outlook.com 65,25
Caizaguano
1802773893-001  Calzado Guacha é‘ﬁftfua"hamboza 0998839850  luisguachambozal974@hotmail.es 55,02
1802401347-001  Rexell gﬁgo Dario Chicaiza 1595050814 rexell99@hotmail.com 30
1802243673-001  Calzado Bryan Eiiﬁ;ﬁadelﬁo Ortiz 0997931770 rafaclortiz1913@hotmail.com 23,4
1802191690-001 Onis Calzado Jose Galindo Izurieta 0987006706 josegalindo1301@hotmail.com 20,98
1803295102-001  Discabar ffe%i‘; Enrique Barona 993556443 edgar_barona@yahoo.es 18,3
1802289304-001  Calzado Hidalgo-Higuer gsgfrgne Hidalgo 0987354335  \rovccer. 12,72

Nota: La informacion para la tabla de datos fue proporcionada por la empresa con la que se estd realizando el proyecto “Inyecplast”
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Tabla 69.

Consumo de empresas (clientes) mayores a $300 dolares y menores a 3700 dolares.

Consumo < 300 dolares

RUC EMPRESA REPRESENTANTE N° DE CORREO ELECTRONICO CANTIDAD
CONTACTO DE
CONSUMO
1891785891-001  Dimarteck Elsi Guadalupe 0984256652 dimartex@dimar.cc 730
Misnaza Campafia
1802911642-001  Calzado Family I\\IV ;f:; Samuel Supe 1588916711 calzadofamily@hotmail.com 656,21
1804024543-001  Creaciones Gusmar Jr ~ Laniel Alberto 0998835493 oo 608.5
Martinez Lopez
1891748678-001  LC Dublauto Ecuador  Mario Vinicio Garces  9c465560  siadme@hotmail.com 580,4
Cia. Cardozo
1891775799-001  Calzado Nimrod E‘;f d]f)ff;eranza Castro 0997372440 lilicardona_2000@hotmail.com 5534
1804548988-001  Harosa Christian David 0992872075  ..eoovrcerrnn 542,57
Sanchez Haro
1801706860-001  Zapateria Junior Maridel América 0987592002  marianita_q@hotmail.com 537,6
Lopez Freire
1802041051-001  Botas Scatback 11\,/;1;“61 Mesias Perez 1996330697 botasscatblack@gmail.com 527
1802458669-001  Calzado Arguz Fernando Querubin  09¢4539377  fernandog22@hotmail.com 490,89
Arcos Figueron
1801623289-00]  Dotas de seguridad Miguel Angel Nufiez 4990478683 botasindustriales36(@gmail.com 390,72
Industrial Wladimir Sevilla
1801305192-001  Calzado Bettini Jorge Vicente Criollo 375
Pintado
0602695165001 D Mateos calzadode  Luis Alfonso Sepa 0984531186 alfonsosepa@hotmail.com 370
Lujo Taco
1802967966-001  Mr. Shoes ;fl?é‘zhn Raul Guaman 190751938 franklin_suaman77@hotmail.com 339,22
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Irma Teresa

1802515666-001 Rikcalza Altamirano 0969543468 ricardovalencia011973@gmail.com 336,25
Altamirano

1802851335-001  Speed Gol if;ﬁ:jglovamy Rivera 1998753667 speedgol@hotmail.es 328,16

1803757135-001  Polaris Fabian Vicente 0991411145 dacris@hotmail.es 325,45
Gamboa Lopez

0501325591-001  Calzado Vaness E‘;}igcfgumo Arias 1084587417 calzado_vaness@hotmail.com 322,45

1802003176-001  EGAL Egsg:;nfonzalo Aldas edguialdas1964@yahoo.es 315,04

Nota: La informacion para la tabla de datos fue proporcionada por la empresa con la que se estd realizando el proyecto “Inyecplast”
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Tabla 70.

Consumo de empresas (clientes) mayor a 3800 dolares.

Consumo >800 dolares

RUC EMPRESA REPRESENTANTE N° DE CORREO ELECTRONICO CANTIDAD
CONTACTO DE
CONSUMO
1790554295-001  Buestan Cia. Ltda. Diana Anabela servicioalcliente@buestan.com 24.900,85
Buestan Bustillos
Textiles Industriales Patricio Cuesta . .
1890135001-001 Ambatefios S.A Teimsa  Vasconcz 0999473128 cmasaquiza@teimsa.com.ec 8.353,19
1803161361-001 GOB Silvana Elizabeth 0998557483 silvanabaldospin@hotmail.com 7.262,56
Baldospin Santana
Liliana Lizbeth .
1804530275-001  Calzado Febraty Beltrén Ortega 0983006247 sonb.2 1 @hotmail.com 7.171,51
1891759742-001  Ambacalza FB;*‘;;ZI:CO Sanchez 0997741269 jackeline@fransani.com 6.081.38
1801905066-001  Francis Shoes Francisca Margarita 1997543046 1aroaritalopez._em@hmail.com 5.602,07
Lopez Guevara
1801752005-001  Creaciones Gusmar Raul Gustavo 0997909153 calzado_gusmar@hotmail.com 5.245,49
Martinez Guerrero
1803767142-001  CAlzado e Importadora  Nelly Patricia Aliaga 50157644 edgar.barona@yaho.es 5.056,18
Aliaga Barros
1801713684-001  Dome Sports Alex Temistocles 0997699426 .oovvvce. 5.022,83
Collantes Hervas
1803213105-001  Calzado Pavi's }S{?Eérzamc“’ Martinez 1561968165 creacionespavis@hotmail.com 3.811,93
Productora de zapatos Luis Enrique Quishpi L .
1792629489-001 Quigu Cia. Ltda Quishpi 0993676300 luisquispi65 1 @hotmail.com 3.787,47
1803438199-001  Calzado Baronis Cristina Cumanda 0984491306 rmanzanocoello@yahoo.es 3.169,55
Barona Bonilla
1804207213-001  Felpel Verénica Alejandra 1907647730 itilejandre@hotmail.com 3.150,00
Ulloa Ledén
1801504661-001  Calzado Zepol Francisco Armando 194100759 calzadozepolambato@hotmail.com 2.611,53
Lopez Lopez
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Francisco Jose Cuesta

1891722679-001 Distrishoes S.A Mifio e mmolina@distrishoes.net 2.442,00

1800647347-001  Calzado Knguro Washintong Oswaldo 1990710966 w_sport@hotmail.com 2.043,23
Valle Guerrero

1890153905-001  Luigi Valdini Cia. Ltda  Luis Eliecer Baldospin 032854249 luigi-valdini@hotmail.com 1.805,96

1891776108-00]  anosaImportaciones Javier Gonzalo 0998261907 janosaimportaciones@outlook.com 1.750,50

S.C.C Morales Morales

1802380525-001  Calza Thoor Oscar Aleajandro 0986208010 oscartoasa2001@gmail.com 1.718,56
Toasa Cordero

1803836533-001  Ocre disefio Edisson Gabriel 0998927277 ocre.ocre@hotmail.com 1.553,65
Mayorga Paucar

1802710010-001  Calzado Anthony Marco Antonio 0984007307  calzado_anthony@hotmail.com 1.425,89
Navarrete Calderon

1803064144-001  Calzado Andy {,‘l‘l?‘;smever Tipan 0979890190  jcastro78_30@hotmail.com 1.135,75

0501290829-001  Calzado Bull Daniel Santiago 099252775 gerencia@calzaecuador.com 1.026,15
Jimenez Freire

1803238037-001  Calzado Hilano Holguer Giovanni 0987972595 calzadobuenpie@hotmail.com 900
Hilafio Lalaleo

1801395136001  Calzado Liwi Medical g;g;f Bolivar Arias 1950700085 contabilidad liwi@hotmail.com 888,95

1891724760-001  Lextiles Gutierrez Santiago Javier info@mediasgutman.com 864,56

GUTMAN Cia. Ltda.

Gutierrez Manzano

Nota: La informacion para la tabla de datos fue proporcionada por la empresa con la que se estd realizando el proyecto “Inyecplast”
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Conclusion

El analisis de la tabla 70 llevo a cabo con el objetivo de obtener los datos especificos

sobre las empresas (clientes), tales como los datos de contacto, y ver representantes de

qué empresa son, &sta informacion era necesaria para realizar entrevistas y encuestas,

las cuales eran fundamentales para alcanzar los resultados deseados. Ademas, se

buscaba asegurarse de que las encuestas fueran dirigidas a las personas correctas,

maximizando asi la precision y relevancia de los datos recopilados.

Tabla 71.

Productos de la empresa Inyecplast clasificados por periodo de venta anual.

ANTIDAD
NOMBRE DEL PRODUCTO/SERVICIO CVENDID A
AFRICANO 4
ALIS 500/700/800 593
BIOTO 89,6
CAMBRELLA 100/80 GR 600
CAT 200/33151 2
CELLFIT 4MM 2X1,5 42
CELLFIT CELLFIT GRIS 2/3MM 30
CELLFIT 3MM 2X1,5 48
CLEANER MILD NEUTRO 33200Lt 15,84
CORNEJAS 01/02 311
DEFENDER WATEROIL NEUTRO/329694 3
DESMODUR RC/33105 11
ECO 08 380
ECO ECOSAR 13SC/311669 3
ECOSAR MW 116/311614 40
ESPAGUETTY SAR 183E NW BLANCO 25
ESPUMA PU 4/6/8/10/12 MM 9243
EVA PRIMER E311750 2
EVA EVA BLANCA/NEGRA 1402,5
FDF 150 BLANCO/100 NEGRO 83,5
FIELTRO BL 500
FILME 20/35/50 M 1024
FORRO PLATA/CLARO/NEGRO/SMM/VIOTO/REB 3934
FR-CT5 120
GARDENIA NEGRA 243
GARDENIA GARDENIA NEUTRO 35680 2,66
K KENDOR S/33102 15
K K NOVA NEGRA 5KG 4
K SAR 27/27E 27
KISAFIX CANECA 33
KL ANTICUA SUPER NEUTRO 1
KL KL PRIMER ST NU001 46,5
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KL SAR 447 E/31605 63,21

LAMINADO 170 37
LATEX 10MM D20 ST 40
LATEX 2MM D30 SIN TEJIDO 2
LATEX 3MM D28 IMPACT FLOR 2
LATEX 3MM D30 BACTERIZADA AZUL 39,6
LATEX 3MM D30 BACTERIZADA BEIGE 30
LATEX LATEX 3MM D30 CON TEJIDO 30
LATEX 3MM D30 SIN TEJIDO 587
LATEX 5MM D25 SIN TEJIDO 180
LATEX 6MM D20 SIN TEJIDO 1
LATEX 6MM D25 SIN TEJIDO 3
LATEX 8MM D20 SIN TEJIDO 46
LIMPIADOR 101/1222 48
LUZ CAJA 1
MATERIAL DE PLANTILLA 30
MICROASFALTO 4
MOLDES SUELAS 7
NOVO NEUTRO 5
PAPEL TEFLON 3,97
PIXEL BI 21/22/23/24/25/26/27 241
PLANTILLA CELFIT 66
PLANTILLA DAMA 34-39 1452
PLANTILLA - =5 S TIL LA TOALLA 2-4 11
PLN PU TRM PROTECCION AMR NG 38-44 6105
PRIMER EVA E311750 2
PRIMER PRIMER PARA CUERO GRUESO 3KG 1
PTR DIANA 424
PTR PT PUNTERA 1/2M 116
PUNTO DIAMANTE 50
REFUERZOS CORDONERAS 50

RUOTE IN ACCIAIO

SAR 23/31606

SAR 304/316116 2
SAR SAR 306/31680 GW 257
SAR 534/316140 4
SIRIO NEITRO/35650 1,24
SOLUCIONES 31624 3
STARFIT 3/4/5 19
STROBEL A3 450
STROFLEX PA 87
SUELAS DAZHOES 44
SUELIN 34-39 1401
SUPERMAX 60/70/80 737
VELOUR NEUTRO/34250/NW 2,2
XTREME 0,8 195
XTREME EXTREME 1,0 1

Nota: La informacion de inventario para la tabla de datos fue proporcionada por
la empresa con la que se estd realizando el proyecto “Inyecplast”, sin embargo, se
realizo un andlisis y se lo clasifico por tipo, y la cantidad de venta en el periodo anual.
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Tabla 72.

Distribucion de las empresas (clientes) por productos adquiridos.

PRODUCTO

EMPRESAS

AFRICANO

Calzado Vaness

ALIS 500/700/800

Calza Thoor

Calzado Febraty

Calzado Baronis

Calzado e Importadora Aliaga

Calzado Arguz
Geolino

GOB

Discabar

Ocre disefio

BIOTO

Ocre disefio
Calzado Arguz

CAMBRELLA 100/80 GR

Miguel Barriga

CAT 200/33151 Zapateria Junior
Rexell Francis Shoes
CELLFIT Lenical Cia Lida. Creaciones Gusmar
CLEANER MILD NEUTRO Calzado Bull | Tecnomarcas _
Luigi Valdini Cia Ltda. Calzado e Importadora Aliaga
33200Lt -
Dome Sport Calzado Pavi’s

CORNEIJAS 01/02

D’Mateos calzado de Lujo
Dome Sports

DEFENDER WATEROIL .

NEUTRO/329694 Guisella Beltran
Calzado Dasckel Calzado Febraty
Calzamil Calzado Anthony
Harosa Dome sports

DESMODUR RC/33105 Guisefifia Beltran Grupo Panamus
Calzado Arguz Calzado Knguro
Calzado e Importadora Aliaga Calzado Jr
Buestan Cia Ltda. Calzado Zepol

ECO Creaciones Gusmar

Creaciones Gusmar Jr

ESPAGUETTY SAR 183E NW
BLANCO

Buestan Cia Ltda.

Botas Scatcback
Creaciones Gusmar

Productora de Zapatos Quigu Ci Ltda.
Calzado Hidalgo-Higuer

Botas de Seguridad Industrial Wladimir Dome Sport
Textiles Industriales Ambatefios SA Calzado Febraty
ESPUMA PU 4/6/8/10/12 MM Ocre Disefio
Calzado Bull .
Rexell Polaris
Cei‘e do Zenol Millboots
Gzozl?n:)) po Calzado Guacha
Beltran Ortega
Calzado Knguro Dimarteck
EVA Carmi S.A Fabrica de calzado Alisson Focalis SAS
Janosa Importaciones SCC
FDF 150 BLANCO/100 NEGRO Gob

FIELTRO BL IPC Dublauto Ecuador Cia Ltda.
FILME 20/35/50 M Textiles Industriales Ambatefios SA
FORRO u galzal;l".ho?r
PLATA/CLARO/NEGRO/SMM/VI . 0-0%3 ere Liseno
Guisella Beltran Gob
OTO/REB
Ambacalza
FR-CTS5 Cintas Textiles Cintatex cia Ltda.
Harosa Calzado Febraty
GARDENIA Daseg Zapatitos Italo
Calzado Baronis Calzado Zepol
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Calzado Febraty

Ocre Disefio

Mr. Shoes

Buestan Cia Ltfda.

Calzado e Importadora Aliaga
EGAL

Botas de Seguridad Industrial Wladimir

Tecnomarcas
Dome Sport
Apatitos Italo
Calzado Bryan
Calzado Anthony
Calza Thoor
Calzado Pavi’s
Andicalzado SA

K iﬁﬁ;ﬁ; t Calzado Arguz
Zapateria Jr Guisella Beltran
Dimartek Speed Gol
Calzado Andy
Calzado Zepol VG Soort
Calzado Jr p
Rafa Shoes
Calzado Knguro
Grupo Panamus Botas Stacback
Fortecaslza New Generation Harosa .
Calzamil
Guisella Beltran galzadts) Feltaraty
LAMINADO Calzado Arguz ome Sports
Calzado Pavi’s
Calzado Vaness Calzado e Importadora Aliaga
D’Yabu Dimargroup SAS
Lenical Cia Ltda. Udelza
LATEX Inducalsa Speed Gol .
Luigi Valdini cia Ltda. Calzado Ludwin Fer

Janosa importaciones SCC

Calzado Janine

LIMPIADOR 101/1222 Calzado Liwi Medical

Luigi Valdini Cia Ltda.
LUZ CAJA Textiles Gutiérrez Gutman Cia Ltda.
MICROASFALTO Calzado Baronis

MOLDES SUELAS

Productora de Zapatos Quigu Ci Ltda.

NOVO NEUTRO

Buestan Cia Ltda.
Calzado Pavi’s

PAPEL TEFLON

Gutman Cia Ltda.

PIXEL BI 21/22/23/24/25/26/27

Gob

Calzado Hilano

PLANTILLA Udelza
Calzado Knguro
PRIMER Calzado Arguz
Harosa
Creaciones Ggusmar Jr Guisella Beltran
PTR Botas Scatback Calzado Pavi’s
Creaciones Gusmar Francis Shoes
PUNTO DIAMANTE Calza Thoor
REFUERZOS CORDONERAS Gob
RUOTE IN ACCIAIO Calzado Zepol
Dome Sports
Calza Thoor Calzado Arguz
Guisella Beltran Tecnomarcas
Dome Sports Calzado Anthony
Zapatitos Italo Mr Shoes
SAR EGAL Calzado Baronis
Calzado Liwi Medical Calzado Andy
Rikcalza Calzado Febraty
Calzado Bull Ocre Diseilo
Calzado knguro Calzado e Importadora Aliaga
Buestan Cia Ltda. Calzado Janine
SIRIO NEITRO/35650 Zapatitos Italo
SOLUCIONES 31624 Gob
Onis Calzado Guisella Beltran
STARFIT 3/4/5 Polaris Botas Scatback
STROBEL A3 Inducalsa
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Calzado Arguz

STROFLEX PA Dome Sports
SUELAS DAZHOES Skandinavo
SUELIN 34-39 Productora de Zapatos Quigu Ci Ltda.
Calzado Bull Calzado e Importadora Aliaga
Lenical Cia Ltda. Calza Thoor
SUPERMAX 60/70/80 Calzado Knguro Guisella Beltran
Ocre disefio Calzado Family
Calzado Baronis Botas Scatback
VELOUR NEUTRO/34250/NW Calzado Pavi’s

Guisella Beltran Calzado Baronis

XTREME Calza Thoor gaizago ge'ﬁraty
Calzado e importadora Aliaga alzado Bu

Nota: La informacion para la tabla de datos fue proporcionada por la empresa con
la que se estd realizando el proyecto “Inyecplast”, se hizo un andlisis a base de la
tabla de las empresas y que productos eran los que consumian en la empresa para la
fabricacion de calzado.

Conclusion:

El andlisis de las tablas con la informacion dada por la empresa se llevo a cabo con
el objetivo de determinar qué informacion debia incluirse en el catdlogo de productos
y servicio que se plantea realizar. Este andlisis se centrd en identificar aspectos clave
como los productos mas vendidos, la variedad de productos disponibles, categorias en
cuales podria ser clasificada, y otras métricas relevantes. Lo que fue fundamental la
informacion para crear un catdlogo informativo y atractivo. Al integrar datos sobre
mas productos vendidos y las necesidades identificadas en los clientes, la empresa
puede hacer difusién y promocionar los productos de manera efectiva, mejorando su
alcance en el mercado y posicionandose como una de las empresas lideres en la ciudad

a la que pertenece.
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4.7. Triangulacion de resultados

4.7.1. Matriz de triangulacion concurrente

Tabla 73.
Matriz de triangulacion concurrente
Indicadores Encuestas Entrevistas Analisis FODA Benchmarking
Descripcion de El publico objetivo, compuesto por La disminucion de ventas ha llevado a La competencia significativa en Ambato Inyecplast y Dimar Group SAS
empresas fabricantes de calzado de entre 32 y despidos y cierres temporales, presenta tanto desafios como oportunidades  enfoca sus insumos para el calzado
50 afios, se encuentra en una ciudad obligando a las empresas a desarrollar para los fabricantes de calzado. La mientras que Comercial Yolanda
de Ambato donde la competencia es estrategias creativas para la especializacion de empresas como Salazar tiene diversificacion de
significativa. Sin embargo, destacan reactivacion. Adaptarse y mantener Inyecplast y la versatilidad de Comercial productos y servicios en multiples
empresas como Inyecplast, operaciones, impulsados por la pasion Yolanda Salazar son fortalezas, mientras sectores del mercado.
especializada en insumos de calzado,  por el disefio y la investigacion de que la disminucion de ventas representa una
y Comercial Yolanda Salazar, mercado, es crucial para ofrecer amenaza. La capacidad de adaptacion y la
reconocida por su variedad y productos Unicos y sostenibles. busqueda de materiales de calidad son
capacidad de productos para diversos ~ Empresas como Inyecplast, Dimar, y oportunidades clave para mantenerse
nichos de mercado. Comercial Yolanda Salazar son competitivos en el mercado.
esenciales en la busqueda de materiales
de calidad. Ademas, la adaptacion de
estrategias para diversos publicos
objetivos es fundamental para satisfacer
las demandas del mercado.
Servicios y Para una adquisicion significativa, En la industria de productos deportivos,  La planificacion efectiva en la adquisicion Inyecplast y Dimar se destacan como
productos una planificacion efectiva es crucial, se emplean materiales flexibles como es una fortaleza para los fabricantes de empresas centradas exclusivamente

y la mayoria de los fabricantes de
calzado llevan a cabo sus compras de
manera mensual.

PVC, expanso, cueros y sintéticos para
lograr un equilibrio entre creatividad y
funcionalidad, respaldado por
investigaciones de mercado. Por otro
lado, en la elaboracién de calzado, se

combina una amplia gama de materiales

nacionales e importados para destacarse
en el mercado, mientras que la
personalizacion y el uso de nuevas
tecnologias garantizan la satisfaccion
del cliente y la visibilidad a través de
redes sociales.

calzado, permitiéndoles mantener una
gestion eficiente de sus recursos. La
utilizacion de materiales flexibles y la
diversificacion de productos en la
elaboracion de calzado son oportunidades
para destacarse en el mercado. Sin
embargo, la especializacion de Inyecplast y
Dimar puede representar una amenaza en
un mercado en constante cambio. La
capacidad de adaptacion y la versatilidad de
Comercial Yolanda Salazar son fortalezas
que pueden aprovecharse para incursionar
en nuevos sectores.
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en la fabricacion de calzado,
ofreciendo productos y servicios
especializados para este sector. Por
otro lado, Comercial Yolanda Salazar
se distingue por su amplia variedad de
productos, abarcando diversos
sectores industriales ademas del
calzado.



Redes sociales

Empleo de plataformas de redes
sociales para la difusion de
informacion y promocion. Ademas de
aumentar la visibilidad de la marca, el
uso estratégico de las redes sociales
permite interactuar directamente con
los clientes, obtener retroalimentacion
instantanea y construir relaciones
solidas con la comunidad en linea.
Este enfoque digital también facilita
la segmentacion del publico objetivo
y la adaptacion de contenido
personalizado, lo que amplifica el
impacto de las campaiias de
marketing y fortalece la presencia en
linea de la empresa.

La diversidad de enfoques en la oferta y
demanda de materiales, junto con
servicios personalizados, se
complementa con el uso de nuevas
tecnologias para crear disefios
innovadores que satisfacen las
necesidades del cliente. La
personalizacién es clave, y maximizar
la visibilidad a través de redes sociales
asegura que estos productos y servicios
lleguen de manera efectiva a un publico
amplio y diverso.

El empleo estratégico de las redes sociales
es una oportunidad clave para aumentar la
visibilidad de la marca y fortalecer las
relaciones con los clientes. Sin embargo, la
presencia anticuada de una empresa en
estas plataformas representa una amenaza
en un entorno digital en constante
evolucion. La necesidad de mejorar las
estrategias en redes sociales de Comercial
Yolanda Salazar refleja la importancia de
adaptarse a las nuevas tendencias y
maximizar el impacto de las plataformas
digitales.

Empresas como Inyecplast y Dimar
mantienen presencia en redes sociales
como Facebook e Instagram, una de
ellas se considera un tanto anticuada,
a pesar de sus esfuerzos en
implementar estrategias en estas
plataformas. Esto contrasta con
Comercial Yolanda Salazar, que
necesita mejorar sus estrategias en
redes sociales para aprovechar
plenamente el potencial que ofrecen
estas plataformas.

Especializacion
vs Diversificacion

En la ciudad de Ambato, donde la
competencia en el mercado es
palpable con multiples puntos de
venta, resaltan empresas prominentes
como Inyecplast y Dimar, mientras
que los fabricantes de calzado
enfrentan desafios significativos al
adquirir productos, debido a precios
elevados por importaciones.
Asimismo, existe una perceptible
demanda de insumos de calidad que
sean buenos y excelentes, impulsando
asi una busqueda constante por la
excelencia en la produccion local.

El debate entre especializacion y
diversificacion es evidente en la
industria del calzado. Mientras que
algunas empresas se centran en la
adaptacion y creatividad para superar
desafios como la disminucion de
ventas, otras buscan una amplia gama
de materiales y servicios para
mantenerse competitivas. Empresas
como Inyecplast, Dimar, y Comercial
Yolanda Salazar ejemplifican estas
estrategias, ya sea enfocandose en la
especializacion en insumos de calzado o
diversificando su oferta para abarcar
multiples sectores. La clave esta en
encontrar el equilibrio entre la
adaptacion a las demandas del mercado
y la diferenciacion en la oferta de
productos y servicios.

El competitivo mercado de Ambato,
empresas como Inyecplast y Dimar tienen
una posicion destacada gracias a su enfoque
especializado en calzado, lo que les otorga
una ventaja competitiva. Sin embargo, los
fabricantes de calzado enfrentan desafios
significativos al adquirir productos debido a
los precios elevados por importaciones. La
demanda de insumos de calidad impulsa
una busqueda constante por la excelencia
en la produccién local. Ademas, Comercial
Yolanda Salazar, con su oferta
diversificada, cuenta con la flexibilidad
necesaria para adaptarse a las fluctuaciones
del mercado, asegurando una presencia
constante y relevante.
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En el dindmico mercado de Ambato,
empresas como Inyecplast y Dimar
destacan por su enfoque especializado
en calzado, lo que les otorga una
posicion privilegiada para liderar en
este nicho. Por otro lado, comercios
como Comercial Yolanda Salazar
sobresalen gracias a su oferta
diversificada, lo que les brinda la
flexibilidad necesaria para adaptarse
agilmente a las fluctuaciones del
mercado, asegurando asi una
presencia constante y relevante en la
escena comercial local.



Publicidad

En el mundo empresarial actual, la
publicidad es crucial. Los canales
principales para su difusion incluyen
las redes sociales, la publicidad
impresa y la publicidad en linea, cada
uno ofreciendo ventajas tinicas para
alcanzar y comprometer a audiencias
especificas.

La publicidad emerge como una
herramienta vital para destacar y
promover productos. La adaptacion
estratégica en la publicidad es esencial
para enfrentar desafios como la
disminucion de ventas, impulsando asi
la reactivacion de las empresas. La
identificacion de canales adecuados y la
definicion de una clara identidad de
marca son pasos cruciales para captar la
atencion de los consumidores y
satisfacer sus necesidades en un entorno
en constante evolucion.

Para aprovechar la alta calidad del producto
y la creciente demanda de productos de
calidad, es crucial abordar la percepcion de
altos precios y la competencia con
productos de menor calidad. Las campafias
publicitarias centradas en la calidad del
producto no solo deben destacar las
ventajas y durabilidad de los insumos, sino
también justificar el precio mediante la
demostracion del valor agregado. Esto
ayudard a educar a los consumidores sobre
los beneficios de invertir en productos de
mayor calidad, fomentando asi la
fidelizacion del cliente y reforzando la
imagen de la empresa como lider en calidad
dentro del mercado.

Las estrategias de redes sociales son
cruciales en el mundo empresarial
actual. Inyecplast, aunque solia
destacarse por su interaccion en redes,
recientemente ha dejado el manejo de
estas plataformas. Mientras tanto,
Comercial Yolanda Salazar necesita
mejorar sus estrategias en redes
sociales para maximizar su alcance y
conexion con su audiencia. En un
mercado donde la presencia en linea
es vital, ajustar estas estrategias es
esencial para mantenerse
competitivos.

Valor agregado y
calidad

En el proceso de adquisicion de
productos, la calidad y la variedad
son factores clave. Los consumidores
buscan productos de alta calidad y
una amplia gama de opciones.
Ademas, la percepcion positiva de la
calidad de los insumos, valorada
como buena o excelente, es crucial
para la reputacion y la competitividad
empresarial.

La busqueda de materiales para el
calzado requiere la colaboracion de
empresas como Inyecplast, Dimar, y
Comercial Yolanda Salazar, asi como
otros proveedores locales e
importadores. Se prioriza la
sostenibilidad y la calidad del producto,
adaptando estrategias para satisfacer las
demandas del mercado. La certificacion
de productos garantiza durabilidad y
satisfaccion del cliente, respaldando el
éxito en el mercado mediante un
analisis detallado de las necesidades y
comportamientos del consumidor.

Justificar los precios de los productos
mediante la calidad de los materiales
importados es una estrategia crucial para
abordar tanto los costos arancelarios
elevados como las fluctuaciones en las
tarifas de importacion. En un mercado que
valora la durabilidad, es esencial comunicar
claramente el valor agregado que ofrecen
estos productos. Al resaltar la superioridad
de los materiales y su longevidad, la
empresa puede justificar los precios y
diferenciarse de la competencia. Esta
estrategia no solo ayuda a superar las
debilidades y amenazas identificadas, sino
que también fortalece la confianza y la
lealtad del cliente, posicionando a la
empresa como lider en calidad y
durabilidad en su sector.
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La adquisicion de productos eses
fundamental, donde la calidad y la
variedad son esenciales. Empresas
lideres como Inyecplast, Dimar y
Comercial Yolanda Salazar sirven
como referencias para priorizar la
sostenibilidad y la calidad del
producto. La certificacion garantiza
durabilidad y satisfaccion del cliente,
respaldando el andlisis detallado de
las necesidades del consumidor.
Ademas, comunicar el valor agregado
de los productos importados ayuda a
justificar precios y diferenciarse,
fortaleciendo la confianza y la lealtad
del cliente.



Preferencias y
tendencias

Las preferencias en el diseflo de
calzado incluyen disefios
vanguardistas, colores de temporada y
la sostenibilidad, elementos que son
influenciados por el impacto de las
tendencias de moda. Esta influencia
afecta en cierta medida a los
fabricantes de calzado, subrayando
asi la importancia de mantenerse al
tanto de las tendencias. Las fuentes de
informacion de las tendencias de
moda varian desde la investigacion en
linea hasta la colaboracion con
disefiadores, ofreciendo una amplia
gama de recursos para mantenerse
actualizado en un mercado en
constante evolucion.

La preferencia por cueros ecologicos,
pegantes y pinturas a base de agua
refleja una tendencia hacia el uso de
materiales sostenibles y practicas
amigables con el medio ambiente en la
industria del calzado. Adaptarse a estas
tendencias emergentes, asi como a los
nuevos medios y plataformas, es crucial
para mantenerse relevante y satisfacer
las expectativas de los consumidores
conscientes del impacto ambiental.

La importancia de mantenerse al tanto de
las tendencias de moda en la industria del
calzado, ya que estas influyen en las
preferencias de disefio y materiales. La
adaptacion a las demandas de materiales
sostenibles, como cueros ecologicos y
pinturas a base de agua, representa una
oportunidad para diferenciarse en el
mercado y satisfacer las expectativas de los
consumidores conscientes del medio
ambiente. Sin embargo, la capacidad de
adaptacion a estas tendencias emergentes es
crucial para mantenerse relevante y
competitivo en un mercado en constante
evolucion.

La industria del calzado necesita
mantenerse al tanto de las tendencias
de moda y las preferencias de los
consumidores. La influencia de estas
tendencias en el disefio y los
materiales es evidente, con un
creciente interés en la sostenibilidad y
materiales eco-amigables. Adaptarse
a estas tendencias emergentes no solo
es una oportunidad para diferenciarse
en el mercado, sino también para
satisfacer las expectativas de los
consumidores conscientes del medio
ambiente, destacando la importancia
de mantenerse actualizado y
competitivo en un entorno en
constante cambio.

Ferias y eventos

Los desafios que enfrentan los
fabricantes de calzado en la
adquisicion de productos se deben a
los altos precios de las importaciones,
lo que dificulta su acceso a los
insumos necesarios para la
produccion. Esta situacion resalta la
necesidad de buscar alternativas y
estrategias para mantener costos
competitivos y garantizar la
viabilidad econdmica de la industria
del calzado

La participacion en ferias y eventos
nacionales es crucial para mantenerse
actualizado en las tendencias del
mercado de insumos de calzado.
Utilizar redes sociales para informarse
sobre estas ferias y exposiciones, junto
con la participacion en eventos,
patrocinios y asociaciones, permite una
mejor visibilidad. Ademas, la
utilizacion de material publicitario y
stands atractivos asegura una presencia
destacada y efectiva en estos eventos.

La participacion en ferias comerciales es
una estrategia clave para demostrar el
compromiso de la empresa con la
sostenibilidad y fortalecer su imagen.
Aprovechando la experiencia en eventos y
las oportunidades que ofrecen las ferias
comerciales, la empresa puede destacarse
en un entorno competitivo. Sin embargo, es
fundamental abordar la falta de recursos
para participar mediante la planificacion y
la asignacion eficiente de recursos. La
presencia en estas ferias, con un stand
atractivo y materiales publicitarios de
calidad, no solo refuerza la imagen de la
empresa, sino que también facilita la
fidelizacion de clientes y el establecimiento
de relaciones sélidas dentro de la industria.
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Los fabricantes de calzado enfrentan
desafios debido a los altos precios de
las importaciones, lo que destaca la
necesidad de estrategias para
mantener costos competitivos.
Ademas, la participacion en ferias y
eventos nacionales es crucial para
mantenerse actualizado en las
tendencias del mercado y fortalecer la
imagen de la empresa. Aprovechar
estas oportunidades con un enfoque
en la sostenibilidad y una
planificacion eficiente de recursos
puede mejorar su posicion
competitiva.



Capitulo V
DESARROLLO DE LA PROPUESTA
5.1. Descripcion general del proyecto

El objetivo del presente proyecto es desarrollar un plan estratégico para una
empresa de insumos de calzado que busca aumentar el reconocimiento y promover sus
productos en la ciudad de Ambato. Para el desarrollo de este proyecto se ha realizado
una investigacion previa mediante andlisis externo PEST, entrevistas a expertos y
encuestas al publico objetivo, conjuntamente con un analisis FODA para identificar
los puntos fuertes y débiles de la empresa. Los resultados se utilizaran para desarrollar
una propuesta que permita a la empresa expandirse a nivel nacional. El plan estratégico
tendra como principal objetivo la difusion de informacion, promocion de los productos

y el fortalecimiento del consumo de insumos de calzado por parte del fabricante.

La propuesta tiene como objetivo satisfacer las necesidades de los fabricantes de
calzado de la ciudad de Ambato. Para lograr esto, se ha tomado como punto de partida
la comunicacion que, en las redes sociales, que es una de las tendencias en aumento y
una tecnologia que con el pasar del tiempo ha tomado fuerza luego y durante la
pandemia y que, segun estudios revisados, continuard haciéndola en el futuro. Los
profesionales entrevistados en el area de publicidad y marketing que aportaron al
proyecto explican que es de suma importancia mantener una buena comunicacion con
los consumidores. Por lo tanto, es importante desarrollar un plan estratégico que se
identifique las necesidades para el crecimiento, difusion y expansion de la empresa es

lo fundamental.

De acuerdo con los resultados obtenidos de las entrevistas a expertos y fabricantes
de calzado, se pudo notar ventajas y desventajas en temas como publicidad en linea,
promociones, comunicacion. Estos hallazgos permitieron la creacion de estrategias

descritas en el proyecto.
5.2.  Concepto

El plan estratégico de reconocimiento se enfoca en el fortalecer el consumo de
materia prima por parte de los fabricantes de calzado de la ciudad de Ambato, que

pertenece a la provincia de Tungurahua y es conocida por la produccion de calzado a
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nivel nacional. El publico objetivo son personas activas y clientes de la empresa, con
edades de 25 a 50 afios de esas, seglin el andlisis previo de segmentacion de mercado.
Se espera que esta propuesta mejore y fortalezca el consumo de materia prima o

insumos de calzado. Descripcion Técnica del producto y/o servicio
5.3.  Descripcion técnica de la propuesta

El producto del proyecto tiene como objetivo desarrollar un conjunto de estrategias
de reconocimiento enfocadas en fortalecer el reconocimiento de la empresa
“Inyecplast” en entornos digitales. Para lograr esto, se fundamentaran en la identidad
grafica ya establecida de dicha empresa, pardmetros y creacion de directrices de marca.
Estas estrategias se implementaran a través de redes sociales como Facebook e
Instagram, con el fin de conectarse emocionalmente con el ptblico objetivo mediante
contenido grafico y reels. Los productos de la empresa son los que serdn utilizados
como protagonistas del contenido. Ademas, se buscara colaboraciones para expandir
la visibilidad de la marca y aumentar la credibilidad de la empresa. Con el objetivo de

establecer una conexion duradera con los clientes en la era digital.

Beneficiarios: Hombre y mujeres economicamente activos de 25 a 50 afios de edad.

PERFIL DATOS DEMOGRAFICOS

Dueno
Fabricante de calzado
Empresario
Casado

Provincia: Tungurahua
Ciudad: Ambato
Densidad: 3.386.26 Km2
Edad: 50 anos

Geénero: Masculine
\ J

FRUSTRACIONES

Miedo a contagiarse
No poder abrir la fabrica
Perder a mis familiares

7~
\

INTERESES

Libertad
Tiempo con familia
Salir al campo
Revisar lo nuevo de moda

7

J

HABITOS OBJETIVOS

7
.

Ir a la fabrica ' LU'S Crecimiento laboral
Ponerme en comunicacion ARIAS Imagen personal
con los choferes de los buses Mantener buena presencia de

Visitar a sus familiares

; la fabrica para mis clientes
lajar

7~

7

-
"

Grdfico 31. Buyer person
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Cliente: Fabricantes de calzado
Area de alcance: Ciudad de Ambato
Superficie: 3.386.26 km?
Responsables:

e Autora: Joselyn Valeria Mera Vargas

e Tutor: PhD. Efrain Marcelo Pilamunga Poveda
5.3.3.  Eje estratégico

Basandonos en al andlisis FODA realizando anteriormente como orientacion para
el proceso del proyecto: difundir y expandir, es decir, se busca informar sobre los
productos de insumos de calzado, y dar informacion sobre la empresa y expandirse a
nivel provincial primero y luego nacional, se pone a conocimiento la filosofia de la

empresa la cual de igual manera se tomo a consideracion.

Mision: Ofrecer productos de calidad y servicio excepcionales a nuestra clientela, al
mismo tiempo esforzarse por ser lideres en la industria de insumos de calzado en la

ciudad de Ambato.

Vision: Ser la empresa lider en la venta de insumos de calzado en la ciudad de Ambato,
y expandir nuestra presencia a nivel nacional. Ademads, ser reconocidos por nuestra

calidad, innovacion y excelencia al servicio al cliente.
Valores:

— Responsabilidad
— Compromiso

— Honestidad

— Equidad

— Lealtad

— Honradez
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5.3.4. Objetivos del plan estratégico
5.3.2.1. Objetivo General

Desarrollar un plan estratégico de promocion de apoyo a la expansion de la empresa

a nivel nacional.
5.3.2.2. Objetivos especificos

= Plantear estrategias

= Definir los canales de comunicacion mas efectivos para llegar al publico
objetivo a nivel nacional para dar a conocer los servicios y productos que
brinda Inyecplast, incluyendo medios tradicionales y digitales.

= Crear contenido publicitario creativo y persuasivo adaptado a los diferentes
canales de comunicacion seleccionados.

= FElaborar un cronograma detallado de actividades para garantizar unan

gestion eficiente de las fechas propuestas en la estrategia planificada.
5.3.5. Estrategias
5.3.5.1.Reconocimiento de marca

En esta etapa se pretende generar al publico objetivo la marca como tal, mostrando

los productos que ofrece mediante contenido grafico por medio de las redes sociales.
5.3.5.2. Etapa de lanzamiento

Se dara a conocer al publico objetivo informacion sobre la empresa, productos y
promociones a ofrecer por medio de las redes sociales, pretender ampliar las

interacciones y comunicacion en canales digitales como redes sociales.
5.3.5.3. Canales

Medios BTL (redes sociales, promociones, Punto de venta, catdlogos, material POP

(Tazas, fundas de mano, bolsas, camisetas y gorras)
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5.3.6. Estrategias de Reconocimiento

Como bien sabemos las estrategias de reconocimiento es aquella estrategia que
busca destacar a grupos o empresas utilizando diferentes medios y enfoques, a
continuacion, se detalla en una tabla los detalles de la estrategia que recursos y que

acciones se van a realizar.

Tabla 74.
Acciones y recursos
Estrategia Acciones Recursos
Utilizacion de la marca  oGenerar el manual de marca o Software de disefio
empresarial o Aplicaciones (Illustrator y Photoshop)
Uso de redes sociales o Dar utilizacion a la cuenta o Pagina de Facebook
ya establecida o Perfil de Instagram
o Branding o Disefiador
o Generacion de contenidos
o Calendario de
publicaciones.
Campana de redes sociales o Diseio de piezas graficas o Software de disefio
o Soportes y medios a (Illustrator y Photoshop)
utilizar o Recursos fotograficos
o Planificacion y ejecucion o Calendario de publicaciones
o Presupuesto
o Disenador

Nota: Se requiere la creacion de 6 artes grdficos para la camparia de redes
sociales, de los cuales 3 de ellos seran promocionadas dentro de las plataformas
escogidas. La inversion sera de manera mensual.

Otra de las etapas que se va a utilizar dentro del proyecto, es aquella que da la
anticipacion a los consumidores sobre algiin anuncio o campafa que se vaya a realizar,

y se detalla a continuacion la estrategia y los productos los cuales se van a realizar.

Tabla 75.
Etapa de expectativa
Etapa de expectativa
Estrategia Entregable
Utilizar la identidad de marca y crear directrices e  Identificador Grafico
e Manual de marca

Es aquella etapa en la cual se desarrolla la campana al publico objetivo, mas que
todo se busca captar la atencion del espectador para poder cumplir los objetivos

propuestos.
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Tabla 76.

Etapa de lanzamiento
Etapa de lanzamiento
Estrategia Entregable
Contenido BTL Redes sociales
e  Artes sobre la empresa
e  Artes sobre productos
Publicidad en el punto de venta
e Flyer
e  Material POP
Eventos y promociones
e Artes de sorteo para los clientes por completar
determinadas actividades
e Promociones por fechas especiales
Catalogo de productos
e Diseflo de un catdlogo digital de productos, que se
ensefie los productos que oferta la empresa.

5.3.7. Cronograma de Actividades

Se realizara un cronograma en el cual se detalla los dias y las actividades que se va
a realizar dentro de la estrategia desarrollada, se muestran las etapas, el objetivo de la

estrategia entre otras cosas.
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Periodo para aplicacion de estrategias

Piezas .
Etapa Plataforma Publicitarias Objetivo Mayo Junio Julio
2 4 1 2 3 4 1 2
Redes Sociales oReels de productos
s o Promociones .
E= - Reconocimiento
] o Conocimiento de productos
g
2,
=
K Manual de marca o Material POP o
Reconocimiento
Redes Sociales o Artes sobre productos

o Artes informativos ..
o - Reconocimiento y
< o Artes de promocion :
= lanzamiento
2 o Reels
g
[
N
=
3 Punto de venta o Flyer

o Material POP
o Catalogo de productos

Experiencia y
fidelizacion

Grafico 32. Cronograma de actividades
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5.3.8. Composicion

En la creacion de artes graficos, la fotografia del producto ocupa un papel
fundamental, que el objetivo principal es atraer de manera eficaz la atencion del
publico. Ademads, se complementard con la cromadtica y tipografia corporativa. Se
destaca que la reticula a utilizarse de una manera libre, lo que significa que se podra
adaptar segun las caracteristicas especificas que tienen los productos e informacion

que se desee transmitir.

RESULTADO DE
ENTREVISTAS

HOJA DE INDICE
DERECHOS

8 9 0
TENDENCIAS BENCHMARKING BENCHMARKING ANALISIS
PEST
ESTUDIOS ANALISIS
DE PEST
MERCADO
16 17 22
ANALISIS INFOGRAFA TACTICAS
PEST PEST ACCIONES
RECURSOS
DEFINICION CALENDARIO
ESTRATEGIAS ETRATEGICO
26 27 28 29 30 31
MANUAL MANUAL MANUAL REDES REDES REDES CATALOGO
DE IDENTIDAD DE IDENTIDAD DEESTILOS SOCIALES SOCIALES SOCIALES DEPRODUCTOS
PRODUCTOS
32 33 34 35 38 39
CATALOGO MATERAL POP MATERAL POP STAND EN FERIAS
DEPRODUCTOS
PRESUPUESTO CONCLUSIONES zeelV:\oeelN:-8  BIBLIOGRAFIAS

Grdfico 33. Planillo de plan de estrategias
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29,7 cm

La reticula adecuada garantiza la organizacion y homogeneidad de la ubicacion de

los elementos, lo que permite que el sector comprenda imagenes, textos y otros

complementos del disefio.

La estructura del plan de estrategias se compone de la siguiente manera, con

medidas de 21 cm x 29,7 cm, una disposicion de 6 filas x 5 columnas separadas por

un medianil de 3mm.

2cm
—

2cm

21cm

Grdfico 34. Reticula del plan de estrategias

Ademas, se cred el manual de identidad de la marca y el manual de estilos que se

esta trabajando con medidas de 21 cm x 14,80 cm y 4 filas x 4 columnas.
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14,8 cm

21cm

Grafico 35. Reticula del manual de identidad de la empresa.

5.3.8.1.Color

Los colores fueron ya establecidos por los gerentes de la empresa, y seran utilizados

para los distintos artes graficos que seran realizados, los colores corporativos estaran

regidos por dos, los cuales se detallan a continuacion:

HEXA:
#2bb6ea

HEXA:
#878787

Grafico 36. Colores de composicion
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5.3.8.2. Tipografia

La tipografia a usar son las que se establecieron en el manual de marca, las cuales
son caracterizados por la legibilidad de esta, es decir, son tipografias sans-serif, con
un peso visual y tipografico notable, esto con el fin de ayudar a destacar al producto,

de igual manera estard una tipografia que le dard un poco de dinamismo a los artes

realizados.
Pangram
Titulos, subtitulos y textos
ABCDEFGHWKLMNOPQRSTUVW XYZ
abcdefghijkimnopqrstuvw xyz
0123456789#$% &/()=2i::"¢*/
Pa ngram Extralight Pangram
ABCDHEGHUKLMNO PQRSTUVW XYZ ABCDHGHUKLMNO PQRSTUVW XYZ
abcdefghiklmnopqrstuvwxyz abcdefghijklmnopqrstuvwxyz
0123456789"#3% &/()=2j:;"¢ 0123456789""#3$% &/()=?i:; ¢,/
PangramRegular Pangram
ABCDEFGHIUKLMNO PQRSTUVW XYZ ABCDEFGHIUKLMNOPQRSTUVW XYZ
abcdefghijklmnopqrstuvw xyz abcdefghiklmnopqrstuvw xyz
0123456789"#3% &/()=?i:;"¢,*/ 0123456789"#3% &/()=?i:;"¢*!
PangramBold Pangram
ABCDEFGHIUKLMNOPQRSTUVW XYZ ABCDE-GHIUKLMNOPQRSTUVW XYZ
abcdefghijkimnopqrstuvwx yz abcdefghijkimnopqrstuvw xyz
0123456789!"#$% &I/()=?j:;7¢"*/ 0123456789!"#%% &I()=2i:;7¢"*/
Pang ramBlack

ABCDEGHIJKLMNOPQRSTUVW XY Z
abcdefghijkimnopqrstuvw xyz
01234 56789!"#%% &I()=2i:;"¢ "
Grdfico 37. Estilos tipograficos
La segunda tipografia a utilizar es Better Brush en Regular, esta tipografia es

utilizada para dar dinamismo en diferentes aplicaciones como material POP.

145



Better Brush

Titulos y subtitulos

ABCDEFGHIU KL MNOPQRS TUVWX YZ

abcdefghijklmnop qrst uvwxyz

0123 4 56 7891'#$%&/()=2 ¢

Grdfico 38. Estilos tipograficos secundarios

5.3.8.3. Reticulas para Facebook e Instagram

Para desarrollar los artes graficos se usard un formato de 1200 x 1200 px para los
posts y para los reels o estados de las redes establecidas 1920 x 1080 px, a 72 ppi, el
mismo que estara dividido con una reticula de 14 x 14 mddulos, con el fin de trabajar

con un sistema de reticula versatil para los diferentes contenidos a realizarse.

iP inyecpllast
MOIDBELO

TRENZA

1844

o
]
2
a
Al
Z
p4

Q
9
L
=
o]
O
<
E

€i) Inyecplast @ Inyecplast

Grdfico 39. Formato cuadrado 1 para post diario
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Grdfico 40. Formato cuadrado 2 dia festivo

iPinyecp ast

ELIG

MATERIAL

Nl.EVﬂ MATERIAL PARA CAP&LADAS’

Hasta

Descuen

Inyecplast @ Inyecplast

Grdfico 41. Formato cuadrado 3 para post de promocion
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P ) 002/010

Boton de reproduccion (k)

p < 003/010

Grafico 43. Formato 2 vertical para stories o reels
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21cm

5.3.8.4. Formato de catalogo

Para el desarrollo del catalogo se lo trabajé en medidas de 21 cm x 29,7 cm de

manera horizontal, con una composiciéon de 7 columnas x 7 filas.

29,7 cm

Grdfico 44. Composicion de las reticulas para el catdlogo

5.3.8.5. Identificador Grdfico

o Construccion

Grdfico 45. Logotipo de la empresa
Fuente: (Jimenez & Proafio, 2013)
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En el identificador grafico de la marca dispuesto por la empresa, se localizaron una
pequenia falencia, la cual era que el espaciado entre letra y letra no estaba con las guias
establecidas lo cual se corrigio y se realizd con unas guias siguiendo las diagonales del

logo.
o Versiones

Para las versiones establecidas se tomo en cuenta la forma vertical y horizontal del
identificador con los colores corporativos, positivo y negativo. No estd incluido en la

imagen, pero también utiliza las versiones del isotipo.

inyecplast inyecplast inyecplast

- iPinyecp|ast iPinyecpIast iPinyecpIast

Grafico 46. Versiones permitidas

o Tamaiios minimos

Los tamafios minimos fueron definidos de acuerdo a lo que va a ser utilizada en el
proyecto, como en redes sociales, y las impresiones que se pueden hacer para ser

aplicado en material POP.
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iP inyecplast

anc al H
Impresion: 20mm x 5mm |nyeCp|aSt

Digital: 124px x 31px
anc al
Impresion: 20mm x 29mm

Digital: 125px x180px

Grdfico 47. Tamanos minimos

o Versiones no permitidas

y
lP iP inyecplast iP i.P

inyecplast inyecplast
inyecplast
No deformar el ancho ni el dto No bajar |a gpacidad solo en Se debe martener el &ea de
del logotipo una parte, debe selo en conjunto respeto proparcionado

7 J
LP lP inyecplast L lP inyecplast

inyecplast inyecplast

® No hacer uso de degadados ®No cambiar loscolores tablecidos

Grdfico 48. Versiones no permitidas del identificador grafico
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o Formatos Adicionales

Tabla 77. Formatos adicionales a utilizar

item Tamaiio Medio
Post 1200 x 1200 px Instagram-Facebook
Reels 1080 x 1920 px Instagram-Facebook

5.3.9. Jerarquia

o Contenido BTL: Los componentes sefialados seguirdn una disposicion
jerarquica en los artes disefiados, donde el protagonista de todo esto sera
el producto, el cual este serd apoyado por elementos tipograficos
establecidos, la paleta cromatica establecida. Todo mantendrd la
relacion con el fondo que se esté utilizando e iconografia establecida.
Los elementos mencionados daran el contexto al producto, mostrando

un arte funcional y atractivo para la vista del cliente.
5.3.10. Funcionalidad

En ¢l desarrollo de los artes graficos para el contenido BTL que se impartird por
medios de redes sociales, se busca una cercania para atraer y persuadir al cliente. Lo
que asegura que las propuestas creadas sean funcionales y viables, tener el enfoque

para satisfacer de manera efectiva las expectativas y requerimientos del publico.

El proposito de las estrategias establecidas es asegurar de que sean efectivas y
cumplan los objetivos establecidos y funciones de la marca. La cual permitird que la
marca desarrolle e incursione en el mundo digital, lo que permitira llegar a un nuevo

nicho de mercado y asi expandirse a nivel nacional.
5.3.11. Expresion creativa - puntos clave

La creatividad utilizada en el desarrollo de la propuesta de los diferentes productos
graficos realizados sigue una linea de trabajo coherente, que se basa en la identidad de
marca y las necesidades de los clientes. Se garantiza con las distintas estrategias
establecidas que se mantenga en cada una de las aplicaciones y, por lo tanto, siempre

transmitir un mensaje efectivo.
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5.3.12. Valor agregado

El valor afiadido empleado en el desarrollo de la propuesta esta enfocado en la
implementacion de nuevas tecnologias y la creacion de elementos que optimicen la
comprension del mensaje que es transmitido, logrando la interaccion con el cliente,
dejando una huella en alguna parte de la mente del cliente, para que pueda en algin
momento recordar a la marca de la competencia. Se destaca la importancia del uso
estratégico de plataformas digitales en una empresa, lo cual es la que contribuye al

progreso, crecimiento y expansion de la marca de una empresa.

5.3.13. Material e insumos/Productos y servicios

Tabla 78.
Material e insumos
Recursos Descripcion
Institucionales Universidad Técnica de Ambato
Inyecplast empresa de insumos de calzado
Humanos Tutor
Revisores

Expertos en Marketing y Publicidad
Disefiadores de Calzado
Fabricantes de Calzado
Negocios de insumos de calzado
Duetfios de la empresa
Publico Objetivo
Tecnologicos Computador
Celular
Camara
Internet
Mouse
Software de disefio
Econdémicos Transporte
Desarrollo de la propuesta
Servicios basicos
Comida
Materiales Formatos basicos
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5.3.14. Presupuesto

Tabla 79.
Reconocimiento de marca
Producto/Servicio Valor Unitario Cantidad Valor Total
Directrices
Manual de marca $160 1 $160
Tarjeta de presentacion $50 1 $50
Total $210
Tabla 80.
Contenido BTL
Producto/Servicio Valor Unitario Cantidad Valor Total
Contenido BTL
Redes sociales $10 (arte) 4 post X semana $40
Publicidad del punto de venta $50 2 flyers $100
Promociones $10 (arte) 2 al mes $20
Catalogo de productos $200 1 $200
Material POP (6 objs) $160 1 (pqt 6 objetos) $160
Stand de ferias $470 1 $470
Total $990
Tabla 81.
Camparnia
Producto/Servicio Valor Unitario Cantidad Valor Total
Publicidad en Facebook $20 (inversion) 3 x mes $60
Publicidad en Instagram $20 (inversion) 3 x mes $60
Total $120
Tabla 82.
Valor Total de gastos
Producto/Servicio Valor Unitario Valor Total
Reconocimiento de marca $200 $210
Contenido BTL $890 $890
Campatfia $120 $120
Gastos varios $800 $800
Total $ 2020
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5.4. Construccion del prototipo

La construccion del prototipo se llevd a cabo en varias etapas y lineamientos
establecidos seglin la elaboracion del proyecto. En primer lugar, se llevo a cabo el
andlisis del sector, seguido por la investigacion, el entorno y el analisis PEST, FODA
y un estudio de mercado. Después de cre6 un buyer person. Se pudo analizar
detenidamente la marca de la empresa para determinar si necesitaba cambios y si lo
tuvo en el distanciamiento de los elementos. A partir del manual d identidad, se crearon
artes para redes sociales, un catdlogo para que los clientes pudieran conocer los
productos de la empresa y se cred un stand llamativo, material publicitario para la

activacion en ferias.
e Manual de identidad

El manual de identidad corporativa contiene los componentes de construccion para
la reproduccion de “Inyecplast” de la empresa en materiales impresos y digitales. Por

lo tanto, sirve como guia para la difusion adecuada de la marca.

La manera correcta de las normas explicadas en el manual podra contribuir a la
marca para consolidarse de manera solida y duradera, a su vez apoya al desarrollo de

una comunicacion grafica homogénea. (Manual de identidad completo en el link)

— Especificaciones
» Medidas: 21 x 14,80 cm
» Encuadernacion: tapa dura, engomado
> Paginas interiores: 44 paginas. Papel couche de 100 gr

» Acabados: Laminado mate para la portada y contraportada
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Archivo

66,67%

Edicion

Maquetacion ~ Texto  Objeto Tabla Ver Ventana Ayuda

*manual de identidad.indd @ 100% X
50 60

[2.2Reconstruccion [Grafica

& Teclizo Una pecuena recontruccion de Ta idenfidad
lgréfica, tomando en cuenta las diagonales como guia
lpara recrear el espacio entre lefras.

—

/ﬂ
=

12 |Idenr|dadV\sucxl

» M M. [Basico] (usado) Z Sin errores

Aspectos esendial

Grdfico 50. Portada y contraportada del manual de identidad

156

les

v

[Ninguna]
A-Pégina maestra
B-celeste

C-gris

D-dere eleste
E-Izq celeste
F-dere gris

G-izq gris

H-indice

¢ Paginas




Grdfico 51. Péaginas internas del manual de identidad de la empresa Inyecplast

(Tipografias corporativas)
e Plan de estrategias

El plan de estrategias para el sector de los fabricantes de calzado retine todos los
aspectos importantes de la investigacion como lo son: objetivos, entrevistas, analisis
PEST, FODA, estudio de mercado, buyer person, definicion de estrategias, productos.

(Plan de estrategias completo en el link)
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inyecplast

Valeria Mera
2024

Grdfico 53. Portada y contraportada del Plan de estrategias para la empresa

Inyecplast
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Grdfico 54. Péaginas internas del Plan de estrategias para la empresa Inyecplast

(Resultados de FODA)
e Catalogo de 1a empresa

El catdlogo de la empresa Inyecplast contiene productos mas sobresalientes de la
empresa, descripcion, y las variedades que puede tener, especificado para que tipo de

calzado. (Catalogo completo en el link)

— Especificaciones
» Medidas: 21 x 29,70 cm
» Encuadernacion: tapa dura, engomado
» Paginas interiores: 36 paginas. Papel couche de 150 gr

» Acabados: Laminado mate para la portada y contraportada
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Grdfico 56. Portada y contraportada del catalogo
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Grdfico 57. Paginas internas del catdlogo de productos (Seccion plantillas)

¢ Manual de Estilos

En el manual de estilos se define normas y directrices visuales para asegurar
coherencia en todos los materiales asociados con la marca. La linea grafica emplea
colores como cardenillos, grises, negro y blanco para generar confianza y reflejar los
colores corporativos. Las tipografias sans-serif y Better Brush en Regular se utilizan
por su legibilidad y dinamismo. Los contenidos se manejan con reticulas dindmicas y
diversas imagenes para asegurar una presentacion profesional. (Manual de estilos

completo en el link)
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Archivo 6 6 exd Obje abla Ver Ventana

Paginas.
100 [150 g

IDENTIDAD
GRAFICA

26 paginas en 14 pliegos

inyecplast

MANUAL DE ESTILOS
2024

Grdfico 59. Portada y contraportada del manual de estilos
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Grdfico 60. Pagina interna del manual de estilos (Linea grafica y hoja de derechos)
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Capitulo VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.5. Conclusiones

Durante la pandemia de COVID-19, los negocios de insumos de calzado en la
ciudad de Ambato enfrentaron varias dificultades significativas, afectando asi a las

ventas y recuperacion total de su cartera de clientes.

La empresa con la que se trabajo tiene una gran cantidad de materiales importados,
nacionales y servicio de laminado que son altamente valorados en el mercado. Sin
embargo, la demanda de sus productos podria incrementar significativamente si la
empresa implementara estrategias de promocion mas efectivas. Aunque la oferta actual
tiene potencial, seria necesario implementar un enfoque de marketing mas agresivo y
ajustar los precios para lograr una mejor participacion y satisfacer a las necesidades de

los clientes.

La auditoria de redes sociales de Inyecplast reveld que la presencia digital de la
empresa es limitada, con baja interaccion en redes sociales y reconocimiento de la
marca. A pesar de que la empresa ofrece productos de buena calidad, importados y un
servicios a falta de estrategias de promocion efectivas en redes sociales ha impedido
que la empresa alcance una visibilidad adecuada en el mercado digital. Se resalta la
necesidad de mejorar la comunicacion y la interaccion con la audiencia digital, lo cual
es importante aumentar el reconocimiento de la empresa y aumentar la presencia en el
mercado digital. En el sector de insumos de calzado, las estrategias de promocién
incluyen SEO, campanas en redes sociales y presencia en sitios web especializados,

buscando aumentar la visibilidad, atraer nuevos clientes.

Dentro del mercado de insumos de calzado, las estrategias de promocion son
variadas e incluyen el uso intensivo de publicidad en linea, como SEO, campaiias en
redes sociales y presencia en sitios web especializados. Estos métodos no solo buscan
el aumento de visibilidad de la marca, sino también atraer nuevos clientes y aumentar

las ventas de la empresa.

Para aumentar la visibilidad de la empresa Inyecplast, se implementaron estrategias

de promocion como incrementar la presencia en redes sociales y participar en eventos
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y ferias nacionales, mejorando significativamente el reconocimiento de la marca,
También, se enfocé en mejorar la competitividad en precios y adoptar practicas
sostenibles. Estas acciones no solo expanden la cartera de clientes, sino que se refuerza
la imagen de la empresa como comprometida y moderna. Estas iniciativas buscan
posicionar a la empresa Inyecplast como una de las empresas lideres en la industria de

insumos de calzado.

La innovacién constante debido a los rapidos cambios de tendencias y preferencias
en los consumidores, hace que sea esencial que los productos cumplan normativas
especificas y que las estrategias de publicidad se deriven de estudios de caso bien
fundamentados, lo que puede mejorar significativamente la eficacia de las campafias

en el sector
5.6. Recomendaciones

La empresa Inyecplast para la mejora de su visibilidad en el mercado digital, deberia
considerar invertir en SEO y generar contenido de calidad. Es necesario la utilizacion
de campaiias en redes sociales a través de anuncios segmentados en Facebook e
Instagram, asi como establecer colaboraciones. El asistir a ferias nacionales o eventos
del mercado especializado en calzado también aumentara la credibilidad y la

visibilidad de la empresa.

Para mantenerse constante en redes sociales, la empresa Inyecplast deberia
aprovechar herramientas de andlisis para la evaluacion del desempefio. Es de suma
importancia interactuar con la audiencia, ya sea respondiendo comentarios o
realizando encuestas. Mantener una comunicacidon constante y proporcionar
informacion actualizada acerca de los productos y novedades sobre insumos de
calzado ayudard a generar lealtad en los clientes, y ademas fortalecerd el

reconocimiento de la marca.

Es esencial la realizacion de estudios de mercado para adaptar la oferta a las
tendencias y demandas actuales. Para aumentar la demanda, se recomienda revisar los
precios para ser mas competitivos, para lo cual se realizé un catdlogo de productos
para la facilidad de conocer los productos nuevos, para la satisfaccion de diferentes
segmentos del mercado. Es esencial estar al tanto de tendencias de disefio de las piezas

graficas para seguir siendo relevante en el mercado.
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Una de las estrategias de reconocimiento y promocion para la empresa y mejorar la
visibilidad es crear contenido interesante y valioso que generar conexioén con el
publico, como presentacion de productos, material exclusivo y promociones. Para
impulsar la constante compra de materiales y fomentar la lealtad de la marca, es
necesario implementar programas de fidelidad y descuentos exclusivos a clientes

frecuentes.

Para asegurar el éxito de la campana, es importante dar seguimiento constante a las
estrategias implementadas y medir los resultados obtenidos luego de haber sido
aplicadas las estrategias. El monitoreo de los indicadores de rendimiento permitira
identificar areas de mejora, ajustar estrategias en tiempo real y recopilar informacion
relevante para futuras campafas. El seguimiento lo que garantiza es adaptarse a

cambios imprevistos en el mercado y en el comportamiento del consumidor.
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5.8. Anexos

Anexo 1. Preguntas de las entrevistas a expertos y personas que conocen sobre el

tema

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

g/

FACULTAD DE DISENO Y ARQUITECTURA Ii i ]

FACULTAD
DE DISENO Y
ARQUITECTURA

CARRERA DE DISENO GRAFICO

Entrevistas dirigidas a especialistas en el area de marketing y publicidad,
fabricantes de calzado, disefio de calzado, proveedores de insumos para la fabricacion

de calzado como aporte al enfoque investigativo del presente proyecto.
Objetivo:

Identificar dentro de los productos principales de la empresa y su trayectoria en el
mercado, para comprender la demanda del mercado y evaluar la credibilidad,

experiencia y confiabilidad.

Proveedores de materia prima para la elaboracion de calzado

1. ({Como ha afectado la pandemia de COVID-19 a su negocio?

2. ;Con qué caracteristicas tienen los materiales que usted vende

3. ¢Cudles son los materiales que més vende o productos estrella que usted
destaca

4. (Cual es su experiencia en la industria de suministro de materia prima para
calzado?

5. Me podria dar a conocer sus productos los que ofrece y las caracteristicas con
las que cuenta

6. (Cuales son las tendencias actuales en materiales para calzado?

7. ¢ Ofrecen materiales sostenibles o ecologicos para la fabricacion de calzado?

8. Los materiales que usted ofrece al piblico son materiales importados o
nacionales, cudles son ellos, y si son importados porque los busca

9. (Qué otros tipos de materiales, ofrecen y cudl es su aplicabilidad en el
calzado?

10. {Como usted garantiza la calidad de los materiales que vende a sus clientes?

11. {Como se mantiene al tanto de las tendencias de materiales y productos para
la realizacion del calzado?

12. ;Ofrecen servicios personalizados o adaptados a las necesidades especificas
de los clientes?

13.{Como determinan los precios de sus materiales?
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14.Usted como gerente, ;Proporciona capacitaciones a su personal sobre la
importancia y los procedimientos para garantizar el cumplimiento de
estandares de seguridad en los insumos para el calzado?

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE DISENO Y ARQUITECTURA I.t i ]
AT
ARQUITECTURA

CARRERA DE DISENO GRAFICO

Entrevistas dirigidas a especialistas en el area de marketing y publicidad,
fabricantes de calzado, disefio de calzado, proveedores de insumos para la fabricacion

de calzado como aporte al enfoque investigativo del presente proyecto.
Objetivo:

Analizar como la empresa identifica las caracteristicas de los productos para poner
a conocimiento a fabricantes de calzado, asi como mantenerse al tanto de las
tendencias de moda, con el fin de comprender los estandares y los criterios al momento

de elegir los materiales.

Fabricantes de calzado

~

(Como ha afectado la pandemia de COVID-19 a su negocio?
2. (Qué caracteristicas deberian tener los materiales para la fabricacion del calzado?

3. (Cuales considera que serian los productos estrella que su empresa utiliza para la
fabricacion del calzado?

4. (Cuales han sido los lugares al cual usted ha ido a adquirir productos para la
realizacion del calzado? ;Por qué?

5. Usted de los productos que adquiere en los lugares ya mencionados, ;Los escoge
por la calidad y caracteristicas, precio o porque motivo los escoge?

6. (Qué materiales cree usted que son sostenibles y ecologicos para la fabricacion
del calzado, los utiliza? ;Cudles son ellos?

7. Utiliza usted materiales importados o nacionales, ;Cual es la razén?

8. Dentro de lo que es la fabricacion de calzado ;Cémo se mantiene al tanto en
tendencias del calzado y materiales?
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UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE DISENO Y ARQUITECTURA It if ]
DE DISENO Y
ARQUITECTURA

CARRERA DE DISENO GRAFICO

Entrevistas dirigidas a especialistas en el area de marketing y publicidad,
fabricantes de calzado, disefio de calzado, proveedores de insumos para la fabricacion

de calzado como aporte al enfoque investigativo del presente proyecto.
Objetivo:

Identificar dentro de los productos principales de la empresa y su trayectoria en el
mercado, para comprender la demanda del mercado y evaluar la credibilidad,

experiencia y confiabilidad.

Disenadores de calzado

1. Cuénteme desde su experiencia, ;Como inici6 en el disefio de calzado y cudl es la
motivacion principal para seguir en esta industria?

2. (En qué se basa para crear disefos en el calzado? ;Cudles son los pasos para
crear disefios en el calzado?

3. ¢De qué manera logra usted combinar la creatividad con la funcionalidad del
disefio del calzado?

4. (Coémo incorpora las tendencias de moda a sus disefios?
5. ¢ Qué materiales nuevos utiliza en la actualidad?

6. (Qué caracteristicas deberian tener los materiales o los proveedores para ser
elegidos?

7. (Como abordan la sostenibilidad en el disefio y la eleccion de materiales para el
calzado?

8. ¢Cudles son los desafios que se presentan al disefiar calzado?

9. (Qué papel juegan las nuevas tecnologias en el proceso de disefo de calzado?
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UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE DISENO Y ARQUITECTURA f(h

FACULTAD
DE DISENO Y

CARRERA DE DISENO GRAFICO ARQUITECTURA

Entrevistas dirigidas a especialistas en el area de marketing y publicidad,
fabricantes de calzado, disefio de calzado, proveedores de insumos para la fabricacion
de calzado como aporte al enfoque investigativo del presente proyecto.

Objetivo:

Identificar como la investigacion de mercado influye para la formulacién de
estrategias publicitarias y en la seleccion de canales de medios para llegar al publico
objetivo, asegurando mensajes efectivos y alineados con objetivos comerciales.

Expertos en marketing y publicidad

1.

10.

11.

12.

13.

(Cual es la importancia de llevar a cabo investigaciones de mercado en la
formulacion de estrategias publicitarias?

(Como identificar y seleccionar los canales de medios para la difusion de
contenido publicitario?

(Cual es el proceso que se emplea para comprender y conectar con el
publico?

(Como se adaptan las estrategias para llegar a audiencias tanto a nivel global
como local?

(Como se determina la estrategia apropiada para un producto o servicio?
Frente a la evolucion de los medios y las plataformas, ;Como se podria
adaptar las estrategias para mantener la relevancia?

En su experiencia, ;Cuales son los elementos clave para construir y fortalecer
el reconocimiento de una marca a través de la publicidad?

(Como se podria adaptar las estrategias de reconocimiento de marca para
diferentes plataformas y canales de medios?

Frente a una competencia intensa, ;cudl es el enfoque para poder destacar la
marca y generar reconocimiento en el mercado?

(Como se selecciona y comunica visualmente los elementos clave de la
identidad de la marca para garantizar una conexion significativa con la
audiencia?

Hoy en dia hay varios canales de comunicacion, ;Cuales podrian ser los
preferidos para maximizar la visibilidad?

(Cuaéles son los desafios comunes que una empresa podria enfrentar al
intentar construir una lealtad duradera a través de la publicidad?

(Como integrarian las redes sociales y las tendencias digitales en las estrategias
publicitarias para mejorar la fidelizacion de la audiencia?
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Anexo 2. Modelo de encuesta aplicada

_Proyecto
Integrador

i_P inyecplast

NSRS

e o
s o
Sl
A o S

Reconocimiento de las empresas de insumos de

calzado
» Y

B I U
Esta encuesta es parte de un proyecto integrador para determinar el reconocimiento que tiene acerca de las empresas
de insumos de calzado y estrategias de difusion. El objetivo de este proyecto es realizar estrategias de difusion, y

reconocimiento para una empresa y que esta se siga expandiendo a nivel nacional.

Empresa o microempresa a la que pertenece *

Texto de respuesta corta

Escoja el grupo de edad al que pertenece *
25 - 33 afios
34 - 41 afios

42 - 50 afios

Para la fabricacion de calzado de su negocio, ;Con qué frecuencia adquiere los
insumos para la creacion de sus productos?
Semanalmente
Mensualmente
Trimestralmente

Ocasionalmente

Nunca
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Desde su conocimiento, ;Cual considera que es el factor mas importante al
seleccionar un distribuidor de insumos para la fabricacion del calzado? (seleccione
hasta 3 respuestas)

Calidad de productos
Precios

Variedad de productos
Tiempo de entrega

Servicio al cliente

En que negocio adquiere sus productos (Escribalo la primera con mayuscula y el resto en
minusculas)

Texto de respuesta corta

Para la fabricacion del calzado, ;Cual de las siguientes tendencias de moda considera
mas relevante? (Seleccione 2 respuestas)

Colores de temporada

Texturas

Disefios vanguardistas (se caracterizan por romper con las convenciones tradicionales y explorar nuevas formas, ...

Sostenibilidad

Otra...

¢ Como afecta las tendencias de moda en la seleccion de materiales, colores, *
elaboracion y creacion de calzado?

Afecta bastante

Afecta moderadamente
Afecta en cierta medida
No afecta

No estoy seguro
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¢Cual es el desafio que atraviesa a la hora de adquirir materiales para el calzado? *

(Seleccione 2 respuestas)

Precios elevados

Problemas de calidad
Disponibilidad limitada
Logistica y entrega

Lugar en donde estan ubicados

Otra...

En el lugar en donde usted adquiere los insumos para la elaboracién de sus productos *
¢ Como evalua la calidad de los insumos?

Excelente
Buena
Aceptable
Regular

Deficiente

En una escala del 1 al 5 (1 siendo nada importante) y (5 siendo muy importante).
¢Cuanto considera usted importante la funcionalidad y comodidad al seleccionar los
materiales para la elaboracion de calzado?

Nada importante O O O O O Muy importante

Desde su lugar, ;Como se entera de las tendencias de la moda en el calzado o
materiales para la elaboracion?

Participando en eventos
Investigaciones en linea
Colaboracién con disefiadores

Otra...
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¢Cual de los siguientes elementos tecnologicos considera mas relevantes al *
seleccionar materiales y componentes para el calzado? (Seleccione 2 respuestas)

Tecnologias de amortiguacion
Materiales resistentes al agua
Componentes de control de temperatura
Innovaciones en textiles inteligentes

Otra...

¢Queé tipo de tecnologias eco amigables consideraria prioritarias en la produccion de
calzado?

Materiales reciclables
Procesos de fabricacion sostenible
Energia renovable

Otra...

En una escala del 1 al 5 (1 siendo nada importante) y (5 siendo muy importante). *
¢Qué importancia le da a la publicidad en linea en comparacion con otros métodos de
difusion?

Nada importante O O O O O Muy importante

En su experiencia como consumidor de insumos de calzado, ;Cree usted que los negocios
de insumos de calzado utilizan medios sociales para difundir informacion sobre tu empresa
y los productos a ofrecer?

Si

No

Tal vez

De vez en cuando

Nunca
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En relacion con la difusion de informacion sobre insumos de calzado y servicios, sabe
usted ;Qué canales podrian utilizar los negocios para la difusion de informacion?
(Seleccione hasta 3)

D Redes sociales (Facebook, Instagram, Tik tok)
D Correo Electrénico

[ ] Publicidad en linea

D Publicidad impresa (volantes, afiches)

D Eventos y ferias comerciales

Anexo 3. Artes para redes sociales

'i?inyeépllast ;

o Manadia
del

PADRE |

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqlz79gng?us
p=drive link

187



Anexo 4. Reels para redes sociales

? inyecplast

S

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDgl1z79gng

2usp=drive link

Anexo 5. Identificativos para ferias o eventos (Gafettes)

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqlz79gng?us

p=drive link
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Anexo 6. Publicidad impresa (Flyers)

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqglz79gng?us

p=drive_link
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Anexo 7. Material POP

"~
[P Inyecplast

o g

inyecplast

P N
2 en suelas
T pera calisdo

Experts
materi

inyecplast |

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqlz79gng

2usp=drive link
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Anexo 8. Stand para ferias o eventos

_ _\wus

nyecplast

R

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqlz79gng

2usp=drive link
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Anexo 9. Manual de Identidad

Inyocpiast
f '-ij oclug

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqglz79gng

2usp=drive link

Anexo 10. Manual de Estilos

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqglz79gng

2usp=drive link
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Anexo 11. Catalogo de Productos de la empresa Inyecplast

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqlz79gng?us
p=drive link

Anexo 12. Plan de estrategias aplicado

https://drive.google.com/drive/folders/1 WloshhTLcYrlunU6KRn81naDqglz79gng?us

p=drive link
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