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RESUMEN

Las empresas creativas e innovadoras, ademas de una gestion eficaz, se
identifican por la utilizacion consecuente de enfoques y técnicas creativas, lo
gue les permite mantener el proceso continuo de innovacion y generacion de
ideas y distinguirse de la competencia. Es por todo esto y siendo la Mipymes
las organizaciones generadoras de plazas laborales y una mejor economia en
la sociedad, que se ha planteado implementar por medio de este trabajo un
sistema que recoge las estrategias de comercializacion que deben enfocarse
en la mejora continua y la superacion a los problemas a los que se han sujeto

las microempresas.

Al ignorar todos los procesos, técnicas y sistemas que existen para
fortalecer un negocio, se esta desechando en cierto grado la creatividad nata
que tiene el ser humano y esa busqueda constante para solucionar problemas.
Ante esta situacion se debe apuntar a la validacion de los conocimientos sobre
el marketing, la publicidad y el disefio; en donde con certeza podra encontrar

el camino para incrementar las probabilidades de éxito de su negocio.

La propuesta que se desarrolla a través de esta investigacion otorga al
microempresario las bases para que su negocio prospere y éste adquiera las
habilidades para sobrevivir en el mercado. Es necesario que el
microempresario conozca su producto y su empresa para asi poder comunicar
donde est4, que vende, cual es su valor agregado, como se identifica y entre
muchas otras cosas mas. Una microempresa no debe limitarse debe tener una
vision de transformacion a través de estrategias innovadoras, creativas y

organizadas.

ABSTRACT
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Creative and innovative businesses, in addition to effective management, are
identified by the consistent use of approaches and creative techniques,
allowing them to maintain the continuous process of innovation and idea
generation and distinguish itself from the competition. It is for all this and still it
MSMEs generating organizations of working places and a better economy in
the society, which has been implemented through this work a system that
collects marketing strategies that should focus on continuous improvement and

overcoming the problems that have been subject to micro-enterprises.

To ignore all the processes, techniques and systems that exist to
strengthen a business, is discarding some cream creativity which has the
human being and the constant search to solve problems. This situation must
point to the validation of knowledge on marketing, advertising and design; in
where with certainty you will find the way to increase the chances of success of

your business.

The proposal developed through this research gives the Micro entrepreneur
bases to make your business thrive and this gain the skills to survive in the
market. It is necessary that micro entrepreneurs know your product and your
company to be able to so communicate where is, selling, what is its value
added, as identified and among many other things. A small business should
not be limited must have a vision of transformation through strategies that are

innovative, creative and organized.

INTRODUCCION
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El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad exponer al lector
sobre la influencia que tiene en una microempresa el uso adecuado de los
procesos de estrategias de comercializacion. Las Mipymes de la ciudad de
Ibarra enfrentan dia con dia cambios fundamentales de orden general debido
en gran medida a los avances tecnologicos, sociales, culturales, politicos y
econémicos mismos que pretenden crear las bases y fundamentos para la

sociedad del futuro.

Es asi que el siguiente trabajo de investigacion consta de los siguientes

capitulos:

En el capitulo primero se hace un analisis al problema planteado; es decir
las aclaraciones para el desarrollo de este estudio como la especificacion del
impacto que ha tenido a través del tiempo los sectores microempresariales
dentro de la sociedad, la formulaciébn del problema hace referencia a la
necesidad de implementar dentro las Mipymes la asesoria comercial como
medio para mantener la sustentabilidad de un negocio estableciendo
estrategias de marketing y publicidad como eje central de supervivencia en el
mercado, también se define en que tiempo se desarrolla el estudio, los

objetivos tanto generales como especificos y la justificacion.

Capitulo segundo relata la fundamentacion teorica, es decir las
enunciaciones que intervienen en este trabajo y son sustentados por
informacion que ayuda a comprender el por qué, el cdmo, y el cuando dar una
propuesta como la solucién al problema planteado anteriormente. Se tratan
temas asociados a la microempresa y estrategias de marketing; asi como
sobre la publicidad y fundamentaciones politicas- legales, economicas,
sociales, y del trabajo para finalizar con el posicionamiento teérico personal.

Capitulo tercero se refiere al tipo de investigacion que se va a utilizar, en

Xiv



este caso, descriptiva porque se ejecutd mediante revision de informacion la
descripcion de situaciones y hechos que implican a la tematica. Se analizo a
través del método cientifico y con la aplicacion a la muestra poblacional de
240 microempresarios ibarrefios una encuesta descriptiva y de respuestas

cerradas.

En el cuarto capitulo se analiza e interpreta las cantidades y porcentajes
arrojados en las encuestas realizadas a los microempresarios; para mejor
comprension se lo representa en graficos de pastel 3D, para luego tener un

sustento en la verificacion de los fundamentos planteados.

En el capitulo quinto se hace referencia a las conclusiones vy
recomendaciones que se toman en cuenta para el planteamiento de la
propuesta; es decir, presenta las limitaciones que tienen las microempresas y

las soluciones.

Y en el sexto capitulo plantea una propuesta de solucién al problema
estudiado, la cual contiene fundamentacion tedrica que es investigacion
bibliografica, especificamente para las estrategias de comercializacion
enfocadas a asistir a los microempresarios en los procesos de creacion,
solucion y alcances de su negocio; los objetivos que se pretende alcanzar asi
como también la ubicacién sectorial y fisica y el desarrollo de la misma con

sus impactos y el medio de difusion.
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CAPITULO |

|. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Antecedentes

Al comienzo de la historia, los bienes para satisfacer las necesidades
humanas se produjeron en el seno de cada familia como un sistema de
autoconsumo. Cada miembro de la familia ayuda en la produccion de lo
necesario para vivir. La familia era la unidad de producciéon y de consumo
autarquico. Los individuos mas habiles desarrollaron la capacidad de realizar
actividades que darian como resultado productos Utiles para el consumo de

su familia y las personas que vivieron en su entorno.

Asi la familia se fue dividiendo segun las competencias que cada
integrante habia desarrollado y se conformé una unidad familiar dedicada al
comercio. Al buscar nuevos lugares de distribucion dio pie a que los
individuos formen los primeros negocios pequeios (microempresas), todo
esto de a poco fue ganando terreno y en la actualidad el comercio, las

microempresas son la estabilidad de una sociedad entera.

Hoy por hoy las iniciativas que dan origen a las microempresas no son
suficientes para poder mantenerlas en el mercado. Es por todo esto que la
implementacion de la asesoria comercial y publicitaria para los
microempresarios seria una aportacion vital para el desarrollo tanto del

individuo como de la sociedad en la que se desenvuelva.

16



1.2. Planteamiento del Problema

Un problema al que se enfrentan muchas microempresas es la
incapacidad de no saber en el momento adecuado cual fue el factor por el
que tienen disminucion de ganancias. Pueden existir muchos motivos para
esto; sin embargo, identificar exactamente cuales es el problema puede
resultar dificil y, por lo tanto, las microempresas para ello deben buscar
ayuda de asesoria comercial, tan necesaria como cuando buscan abogados

para solucionar problemas legales.

La problematica de este proyecto surge de las diferentes causas por las
gue una microempresa no logra posicionarse y permanecer en el mercado.
Los microempresarios deben reunir un conjunto de caracteristicas para lograr
el éxito de su negocio. Y en el caso de carecer de alguna de ellas acudir al
asesor comercial y de publicidad para que le ayude a solucionar sus

problemas dentro de la microempresa.

En la actualidad en Ibarra no se cuenta con este tipo microempresa que
asesore a microempresarios sobre las problematicas de sus negocios. Al
hablar de las deficiencias en las microempresas se debate entre el
conocimiento que debera tener el individuo sobre el funcionamiento de la
misma y las cualidades que este debe tener para aportar positivamente a su
negocio. Los pocos conocimientos por parte del microempresario hacen que
tropiece y decaiga toda su estabilidad de produccion, distribucién, publicidad,

etc.

1.3. Formulacion del Problema

¢La asesoria comercial y publicitaria es necesaria para la creacion y

mantenimiento de las microempresas?

17



1.4. Delimitacién

Se realiza una investigacion sobre la factibilidad de un estudio sobre la
asesoria comercial y publicitaria para los microempresarios de la ciudad de
Ibarra durante el periodo 2014 - 2015.

Subproblemas
v' Desconocimiento sobre la importancia de la asesoria comercial y
publicitaria en las microempresas de la ciudad de Ibarra.
v Deterioro de conocimientos del manejo de microempresas en

situaciones de crisis.

1.5 Objetivos
Objetivo general

Determinar la trascendencia de la asesoria comercial y la aplicacion de

estrategias comerciales en el ciclo de vida de una microempresa.

Objetivos especificos

v Fundamentar sobre la situacibn actual que atraviesan las
microempresas en lbarra.

v' Conceptualizar los parametros de la investigacion.

v' Analizar los aspectos que determinan el buen manejo de las
microempresas.

v' Determinar los métodos que se utilizarian para el desarrollo de este
proyecto.

v' Deducir mediante el catastro municipal de microempresas la muestra
gue se necesita.

v' Determinar la propuesta para la realizacion y desarrollo de la

investigacion.

18



1.6 Justificacion.

Este proyecto nace como fruto de una evaluacion y posterior reflexion de
la inestabilidad que mantienen las microempresas en nuestra ciudad. Las
pequefias empresas requieren de una enorme dedicacion para desarrollarse
y obtener ganancias aceptables, las situaciones que tienen que atravesar en
el proceso de creacion, iniciacion, y a lo largo del tiempo, son sumamente

diferentes y por tanto cada etapa necesita de acciones diferentes.

El fracaso de una microempresa puede radicar en la falta de informacién
gue tiene su creador. Es necesario investigar desde el momento en que nace
la idea, pueden existir datos que entorpecen el desarrollo de su creacién. La
adquisicién de nuevos conocimientos es necesaria para abordar una idea y

realizarla.

La asesoria comercial y publicitaria no es otra cosa que la ayuda con la
gestién productiva de una microempresa. Analizar todo el historial de una
microempresa ayuda al asesor comercial y publicitario a tomar las medidas

necesarias para ofrecer resultados positivos.

En este proyecto se busca que el microempresario adquiera una idea de
la verdadera actividad que implican el Marketing, la Publicidad y el Disefio;
asi como, hacerlos conocedores de los beneficios que pueden obtener para
sus negocios y ademas tener una mejor nocién de las herramientas

existentes para mejorar el desempefio de las Mipymes.
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CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1 Fundamentacion Teorica.

Este proyecto a continuacion describe las definiciones que intervienen en
este proyecto, con la finalidad de recabar mas informacion que nos ayude a
comprender el qué, el cobmo, el cuando, y por qué dar una solucion a este

problema.

2.1.1 Las Mipymes

En la actualidad las Mipymes se han convertido en el eje principal del
desarrollo econdémico, donde se demuestra que no sélo las empresas
grandes son capaces de generar crecimiento econémico y empleo. Es asi
que a partir del crecimiento y desarrollo de las Mipymes, se ha podido
combatir uno de los principales problemas que aqueja al pais, el desempleo.
“Las empresas pequefias 0 microempresas contribuyen mucho mas a la
economia y a la sociedad, tienden a ser mas innovadoras que las grandes, y
en general son también mas aptas para responder a las exigencias

cambiantes de los consumidores” (Regalado. H. Rafael, 2006, p. 38).
Podemos decir que las Mipymes son la clave del desarrollo y el

dinamismo de la sociedad, tienen la capacidad para crear empleo, contribuir

a la mejor distribucion de ingresos y mejorar competencias.
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2.1.2 Microempresa

Para hablar de microempresa primero se debe abordar el
emprendimiento, cdmo nace o como surge, todo emprendimiento nace de
una idea que, por diversas razones, despierta en una o mas personas el

interés suficiente como para embarcarse en un arduo viaje.

Se debe tener muy en cuenta que un emprendimiento no da ganancias
de la noche a la mafana, sino después de una actividad ininterrumpida de

minimo seis meses a un afo.

El emprendimiento innovador es la forma mas correcta de generar
nueva actividad empresarial, o transformar la existencia, a través de
los procesos de valoracion, desbordamiento (spillovers) o filtro del
conocimiento. Ademas, los procesos de emprendimiento innovador
encajan bien con las distintas tipologias de conocimiento y con los
efectos de red, tan importantes para explicar la entrada, la
supervivencia y el éxito de las nuevas iniciativas de negocio en la

economia global del conocimiento. (Torrent .J. & Sellens, 2014)

Ya desarrollada en profundidad la idea emprendedora se aborda la
estructuracion de la microempresa. En donde la planificacion y las
estrategias definen el ¢ Qué?, ,Como?, ¢Para quién?, ¢ Por qué? entre otros;
y por consiguiente analiza los factores internos y externos que fortalecen la

microempresa.

La microempresa no es otra cosa que un negocio pequefio que le genera
ingresos a una persona o0 a una familia. Incluso una sola persona puede
administrar una microempresa, la elaboracion de artesanias, gastronomia,

entre otros son de los campos mas usuales de este tipo de negocios.
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‘Un elemento muy potente de los pequeiios negocios, que se puede
fomentar con una formacién adecuada de los empleados o con la
incorporacion de nuevas tecnologias, es la velocidad de respuesta a cambios
imprevistos” (Pino .M. Miguel .A., 2015, p. 61). La microempresa es la
organizaciéon economica dirigida por personas emprendedoras que aplican
autogestion y se adaptan al medio en que se desenvuelven en donde el
namero de trabajadores no excede de cinco personas, caracterizadas por su
iniciativa, ideas emprendedoras, constantes, pacientes, responsabilidad y

capacidad para asumir riesgos.

2.1.3 El Marketing

“El marketing, mas que ninguna otra funcién de negocios, se ocupa de los
clientes. Crear valor y satisfacciéon para los clientes constituye el corazén del
pensamiento y la practica del marketing moderno” (Kotler & Armstrong,
2001, p. 2). ElI marketing se hace para que las personas compren productos
0 servicios, no sélo para presentarselos. EI marketing no crea necesidades,
las satisface. Podemos segmentarlo en tres vertientes:

- Segmentacién del Marketing: ¢, Qué voy a ofrecer?

- Segmentacion Comercial: ¢ A quién se lo voy a ofrecer?

- Segmentacion de la Publicidad: ¢ A quién se lo voy a vender?

‘La meta doble del marketing es atraer nuevos clientes prometiendo por
un lado, un valor superior y, por otro, conservar los clientes actuales
dejandolos satisfechos” (Kotler & Armstrong, 2001, p. 3). El marketing
conlleva una gran cantidad de actividades que tienen como objetivo la
satisfaccion de las necesidades del cliente potencial, considerando no solo
obtener una mayor ganancia sino también la lealtad del cliente y que, el

producto o servicio llegue a la mayor cantidad de destinos.
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Contemplando la necesidad del marketing en satisfacer al cliente, se debe
tomar en cuenta aspectos esenciales, tanto externos como internos, que
aportaran en el desarrollo de un buen marketing en las microempresas. “El
marketing externo hace referencia a todas aquellas actuaciones dirigidas al
contacto, establecimiento y mantenimiento de relaciones entre la empresa u

organizacién y su publico objetivo” (Martinez .V. José .F., 2015, p. 8).

Asi, nace el marketing interno, definido como el conjunto de
actuaciones de marketing desarrolladas por la organizacion y dirigidas
hacia su propio personal, con objeto de conseguir una mejora
sustancial en la capacitacién e implicacion de las personas que la

conforman... (Martinez .V. José .F., 2015, pag. 24)

El marketing interno se encarga de contratar, entrenar y motivar al
personal para que éste atienda bien a los clientes. Mientras que el marketing
externo se encarga de satisfacer al cliente por los medios necesarios, donde
implementa lo que haga falta para conseguirlo. Como la adecuacion de las
instalaciones tanto en servicio, disefio, decoracion y asi poder ofrecer al

cliente grandes expectativas de su producto o servicio.

En el marketing se incluye el disefio del producto, su distribucién, su
precio, la publicidad, entre muchos otros aspectos, a través del marketing los
consumidores obtienen lo que quieren o creen necesitar. Es esencial que se
genere un valor que haga que el consumidor sea débil ante cualquier

tentacidon apetecible.
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2.1.4 La Publicidad

“Comunicacién que tiene por objeto promover entre los individuos la
adquisicion de bienes, la contratacion de servicios o la aceptacion de ideas o
valores” (Gonzalez .M. & Prieto .M., 2009, p. 16). En la actualidad, estamos
en un mundo caracteristico por el consumismo, lleno de sabores, colores,
formas, entre muchas cosas mas, que buscan tentarnos dia a dia, por
ejemplo por el simple hecho de ir a cualquier lugar aunque sea a un parque
en el camino o en el mismo parque no podemos evitar ver un sin fin de
soportes publicitarios que demandan nuestra atencion para probar o utilizar
algo y vaya que lo logran, pues debemos reconocer que muchos de los
productos que llega a nuestras manos, fue insinuado por algun tipo de

publicidad.

La publicidad intenta incrementar el consumo o0 venta de un producto o
servicio, insertar una nueva marca o producto al mercado, mejorar la imagen
de una marca o reposicionarla, entre otras que debe regirse a través de un

plan de comunicacién ya preestablecido.

El objetivo principal de la publicidad es crear demanda o modificar las
tendencias. Mientras el marketing busca identificar al mercado meta, la
publicidad es la comunicacién por la cual la informacion sobre el producto o
servicio es transmitida al publico objetivo. “Nunca hagas un anuncio que no

quisieras que viese tu propia familia” (David Ogilvy).
Dentro del mundo marketero, publicitario y empresarial se tiene varias

alternativas para incorporar en una microempresa, a continuacion se define

algunas de ellas que se implementan para el desarrollo de este proyecto.
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2.1.5 Estrategia “Océano Azul”

Tradicionalmente, quienes han triunfado al crear océanos azules se
han diferenciado de los perdedores por su manera de enfocar la
estrategia. Las compafiias atrapadas en el océano rojo han seguido el
enfoque convencional de correr para vencer a la competencia,
construyendo una trinchera defensiva dentro del orden existente de la
industria. Por su parte, los creadores de los océanos sorprenden
porque no utilizan a la competencia como referencia para la
comparacién. Lo que hacen es aplicar una légica estratégica diferente,
a la cual hemos denominado innovacion en valor. (W. Chan Kim &
Mauborgne .R., 2005, p. 17)

La estrategia del océano azul permite visualizar y saber que debemos ir
mas adelante y no quedarnos siempre con el mismo horizonte de los demas,
crear estrategias de innovacion, tener un perfil diferente y un mensaje
decisivo, tener en cuenta las caracteristicas de la matriz que son eliminar,

incrementar, reducir y crear.

En la estrategia de océano azul el posicionamiento de una empresa en el
mercado no es el punto clave para ejecutar el negocio. Tradicionalmente uno
de los puntos que se analiza es a la competencia en donde se pierde el
enfoque tratando de participar y exprimir una demanda que dia con dia se
reduce mas. Los océanos azules por lo general nacen de los océanos rojos
donde se convierte en ideas que generan nuevos mercados a través de la

innovacion de estrategias.
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2.1.6 Marketing Lateral

“... marketing lateral reestructura los mercados porque crea una nueva
categoria por medio de usos, situaciones u objetivos nuevos. El proceso de
marketing lateral crea, mientras el proceso del marketing vertical selecciona”
(Scheff .J., 2008, p. 131). El ambiente comercial cada dia es mas exigente y
ya no se satisface con tener solo buenos productos o servicios. El
pensamiento lateral dice algo tan simple como que la solucion no es hacerlo

mejor, sino analizarlo y trabajarlo de manera diferente.

El pensamiento lateral aumenta la eficacia del pensamiento vertical, al
ofrecerle nuevas ideas para su elaboracién légica. No se puede cavar
otro hoyo profundizando un hoyo ya empezado. Puede decirse que el
pensamiento vertical confiere mayor profundidad a un hoyo ya
iniciado. En cambio, el pensamiento lateral inicia un nuevo hoyo. (De

Bono Edward, 2014, Introduccion: parrafo 16)

Si se quiere llamar la atencion, incentivar la compra de un producto o
servicio se debe tener la iniciativa de aplicar el pensamiento lateral como una

estrategia en las microempresas.

2.1.7 Economia Naranja

Es el conjunto de actividades que de manera encadenada permiten
gue las ideas se transformen en bienes y servicios culturales, cuyo
valor esta determinado por su contenido de propiedad intelectual. El
universo naranja esta compuesto por: i) la Economia Cultural y las
Industrias Creativas, en cuya interseccion se encuentran las
Industrias Culturales Convencionales; y ii) las areas de soporte para
la creatividad. (Buitrago .F. & Duque .l1., 2013, p. 40)
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La economia naranja ha plateado un gran desafio: crear un ambiente
gue nos permita reproducir el capital intelectual, mismo que se necesita
para retener, asumir, capturar y reproducir de un segmento de la poblacién
que, a pesar de su talento ha sido mal remunerado. La economia naranja
tiene un nicho muy extenso desde el turismo, festivales, carnavales,
musica, el teatro, la publicidad, la joyeria, las manualidades entre muchos
mas. “Los que sobreviven no necesariamente son los mas fuertes sino los
mas aptos, es decir los que mejor responden a las condiciones de un
ambiente cambiante” Regalado .R. (2005). Las Mipymes en
Latinoamérica. Estudios e Investigaciones en la Organizacion
Latinoamericana de Administracion. Recuperado el 15 de Octubre de
2015, de http://www.eumed.net/libros-gratis/2007b/274/12.htm

Una vez revisado conceptos de varias estrategias que estan en auge
para el manejo de empresas y que dan pie para proponer nuevos
tratamientos a las microempresas que inicien o ya estén vigentes. A
continuaciéon conoceremos un poco sobre la teoria que es aplicable en

este proyecto y que ayuda a sustentar el mismo.

2.1.8 Funcionalismo

Esta investigacion se establece a través de la interaccion con el medio,
las conductas que existen y los efectos que las mismas causan en el entorno
en que los individuos se desenvuelven, por lo tanto, se asocias a estos
aspectos con la teoria funcionalista, misma que se relaciona al darwinismo y

su doctrina de la supervivencia de los mas aptos.
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El Marketing, la publicidad y en si, un emprendimiento se asocia al
funcionalismo desde el momento que se decide realizar el analisis de un
producto o servicio, la influencia yace en todas las estrategias que se utilizan
para llevar a cabo el estudio comercial. “La forma se sigue de la funcién.”
Sullivan Henry (1856 - 1924)

Se deduce que una microempresa de asesoria comercial ademas de
acoplarse a ellas se debe manejar de la misma manera. Una microempresa
debe tener la estructura (forma) adecuada para que el tipo de produccion
(funcién) que realice sea excelente. Ya constituida la microempresa interna
como externamente la supervivencia de la misma en el mercado dependera

de cdmo se haya cimentado.

El funcionalismo pone énfasis en el mantenimiento de la estabilidad
social, en donde la integracion es el componente principal. La sociedad como
organismo debe atender a la adaptacion al ambiente, conservacion de
modelos, control de tensiones, persecucion de la finalidad (objetivos) y la

integracion mediante las diferentes clases sociales.

Da apertura a aspectos culturales y sociales atendiendo el trabajo de
campo, creando una sintesis aclaratoria con el fin de comparar y establecer
precisiones sustentables. Estudia por ende la cultura y demas hechos
sociales, en funcion de como se organizan para satisfacer las necesidades

de un grupo humano.
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2.1.9 Fundamentos Politicos - Legales

TITULO VI

REGIMEN DE DESARROLLO
Capitulo cuarto

Soberania econémica

Sistema econdmico y politica econémica

Art. 284.- La politica econdémica tendré los siguientes objetivos:

6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con
respeto a los derechos laborales.

7. Mantener la estabilidad econdmica, entendida como el méaximo nivel
de produccién y empleo sostenibles en el tiempo.

Capitulo sexto

Trabajo y produccion

Formas de organizacién de la produccion y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la
produccién en la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas,
empresariales publicas o privadas, asociativas, familiares, domésticas,

auténomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de producciéon que aseguren el buen
vivir de la poblacién y desincentivara aquellas que atenten contra sus
derechos o los de la naturaleza; alentara la produccion que satisfaga
la demanda interna y garantice una activa participacion del Ecuador en
el contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de
produccion se estimulara una gestion participativa, transparente y

eficiente.
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La produccién, en cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y
normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracion

del trabajo y eficiencia econdémica y social.

Democratizacién de los factores de produccién

Art. 334.- El Estado promovera el acceso equitativo a los factores de
produccion, para lo cual le correspondera:

3. Impulsar y apoyar el desarrollo y la difusion de conocimientos vy
tecnologias orientados a los procesos de produccion. (Constitucion de
la Republica del Ecuador, 2011, p. 156-162)

2.1.10 Fundamentos Econémicos

La economia considerada dentro del campo de estudio de las ciencias
sociales, estudia las actividades de los hombres que viven en
sociedad siempre y cuando dichas actividades estén aplicadas a la
obtencién de bienes y servicios y que éstos estén dirigidos a satisfacer
necesidades materiales. Por lo tanto, la economia como ciencia social
se ocupa de las actividades y de la conducta humana orientada a la
satisfaccion de las necesidades con medios escasos.

(Avila. M. Juan .J., 2006, p. 11)

La comercializacion de bienes, ya sean productos o servicios en el
Ecuador y el mundo, es sin duda el porqué de ser de las empresas ya sean
estas grandes, medianas o pequefias; mismas que afio tras afio han
aumentado convirtiendose en la columna principal del desarrollo econémico
de un pais. Es por todo esto que la insercion de nuevas microempresas

contribuird al avance de la sociedad.
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2.1.11 Fundamentos Sociales

El desarrollo social puede ser visto como resultado o como proceso.
Cuando se le ve como resultado se asume que es una meta, un lugar
al cual es posible llegar mediante determinadas estrategias y
siguiendo ciertos caminos, que conducirdn a la sociedad y a los
grupos humanos a ese estado de desarrollo, que por lo general se
relaciona con el modo de vida que llevan los paises “desarrollados”,
especialmente en lo atinente a su capacidad adquisitiva o de
consumo, sus niveles educativos, cientificos y tecnolbgicos, y sus
ofertas de seguridad social. Pérez Teodoro, et al. (2003). Gerencia
Social Integral e Incluyente. Recuperado el 15 de Octubre de 2015, de
http://xa.yimg.com/kqg/groups/24021017/36814803/name/LIBRO+GER
ENCIA+SOCIAL.pdf.

En la sociedad el progreso se lo determina a través del nivel de
produccion y adquisicion de productos o servicios, mismos que dependiendo
de su valor, calidad de produccion y calidad de oferta llevan a un grupo de
personas a realizarse y ofrecer a la sociedad en comuin puntos de partida

gue ayudaran en su desarrollo.

El Marketing y la Publicidad atienden a las necesidades humanas basicas
como: alimento, seguridad, afecto, autoestima y auto-realizacién. Se han
convertido en creadoras de deformaciones sociales, porque al poseer una
fuerza tan eficaz como la persuasion, se convierte en escultora de actitudes y

comportamientos.
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2.1.12 Fundamentos del Trabajo

El trabajo constituye la columna vertebral de la sociedad y es un tema
fundamental de la vida de las personas y de las familias. La
Constitucion ecuatoriana reconoce que el trabajo es un derecho y un
deber social. Asimismo, como derecho econémico, es considerado
fuente de realizacion personal y base de la economia. Jara .I. (2012-
2013). Plan Nacional de Capacitacion y Formacién Profesional.
Recuperado el 15 de Octubre de 2015, de
http://www.secretariacapacitacion.gob.ec/wpcontent/uploads/2013/07/

Plan-Nacional-de-Capacitacio%CC%81n.pdf

Desde la antigledad hasta la actualidad el trabajo es el eje que hace que
una sociedad entera como lo es un pais se desarrolle y surja, si existe un
mayor indice de microempresas que manejen estrategias innovadoras y que
aseguren un lugar permanente en el mercado se obtendria una realizacion

personal, econdmica, y social.

La Publicidad y el Marketing deben tener la misma atencion que se le presta
a la produccion, puesto que no es posible tener éxito en una actividad
productiva y de comercio sin mercadeo. Dando a entender que mientras mas
se maneje estos conceptos la estabilidad de las Mipymes en el mercado sera

mas duradera y con esto se define una mayor seguridad de plazas laborales.

2.1.13 Fundamentos de Asesoria Comercial
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En nuestra ciudad la asesoria comercial iria de la mano con el sector
microempresarial, asi se unificarian para dar la solucibn a aquellas
microempresas que se encuentren en dificultades comerciales. La asesoria
no debe estar conformada solo por administradores o contadores, sino
también, por marketeros, publicistas que saben cémo adentrarse en el

mundo empresarial por el lado creativo, proyectista e innovador.

Un Asesor Comercial es una persona preparada para dar soluciones a las
necesidades de los clientes a los cuales asesore. Hoy en dia las empresas
sienten la necesidad de satisfacer variadas &reas, y el asesor esta para
aportar las mejores opciones que se encuentren en el entorno dando un valor
agregado a dichas empresas, basados en una cultura de innovacion y
diferencidandose del resto mediante estrategias Unicas. Sus funciones van a
depender del sector al cual representa. El asesor comercial orienta sobre
inversiones y realidades de un negocio, cual son las debilidades y virtudes.
Hacia donde va y hacia donde debe ir. Algunos incluyen en esto las posibles

estrategias mercadolégicas.

2.2 Posicionamiento Tedrico Personal.

Esta investigacion tomara como referente la Corriente Funcionalista, en
donde analizamos dos facetas: de psicologia y de arquitectura; ‘“la

supervivencia de los mas aptos” y "la forma sigue a la funcién".

Se deduce gue una microempresa ademas de acoplarse a ellas debe
manejarse de la misma manera. Una microempresa debe tener la estructura
(forma) adecuada para que el tipo de producciéon (funcion) que realice sea
excelente. Ya constituida la microempresa internamente como externamente
la supervivencia de la misma en el mercado dependera de cémo se haya

cimentado.
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En este estudio sobre la publicidad y el marketing se estableceran
parametros que ayuden a emprendedores como a microempresarios, en las
situaciones en se requieran apoyo para el mejor funcionamiento de sus

negocios.

Ahora bien, en el marketing se incluye el disefio del producto, su
distribucion, su precio, la publicidad, entre muchos otros aspectos, a través
del marketing los consumidores obtienen lo que quieren o creen necesitar.
Es esencial generar un valor que hara que el consumidor sea débil ante

cualquier tentacion apetecible.

Es de suma importancia recalcar lo imprescindible que son tanto la
Publicidad como el Marketing dentro de cualquier negocio ya sean de
productos o servicios. Tomandolos como los recursos estratégicos y
planificados, cuya magnitud y potencial son infinitos y ameritan un trato

cuidadoso e independiente.

2.3 Glosario de Términos.

Asesoria: es un servicio que consiste en bridar informaciéon a una persona
real o juridica.

Auge: Periodo o momento de mayor elevacion o intensidad de un proceso o
estado de cosas.

Autarquico: Dominio de si mismo (Autosuficiencia).

Autoconsumo: Consumo de bienes o recursos, especialmente agrarios, por
parte de quien los produce.

Autogestion: Sistema de organizacion de una empresa segun el cual los

trabajadores participan en todas las decisiones.
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Cartera de clientes: Conjunto de clientes fijos de una empresa.

Comercio: Compraventa o intercambio de bienes o servicios.

Consumo: Accion y efecto de consumir (comestibles u otros bienes).
Darwinismo: Teoria segun la cual la evolucion de las especies se produce
por seleccion natural de los individuos y se perpetua por la herencia.
Demanda: Cuantia global de las compras de bienes y servicios realizados o
previstos por una colectividad.

Desbordamiento: Accion y efecto de desbordar o desbordarse.

Dinamismo: Energia activa y propulsora.

Disefio: Concepcion original de un objeto u obra destinados a la produccién
en serie.

Distribucion: Reparto de un producto a los locales en que debe
comercializarse.

Forma: Modo o manera en que se hace o en que ocurre algo.

Funcién: Relacion entre dos conjuntos que asigna a cada elemento del
primero un elemento del segundo o ninguno.

Gestion: Accion y efecto de administrar.

Inercia: Rutina, desidia.

Innovacion: Creacion o modificacion de un producto, y su introduccién en un
mercado.

Marketing: Conjunto de principios y practicas que buscan el aumento del
comercio, especialmente de la demanda.

Macro: Significa 'grande’.

Micro: Significa 'pequefio'.

Mipyme: (Mipymes) Acrénimo o siglas con el que se identifica a las micro,
pequefias y medianas empresas, legalmente constituidas para realizar
actividades productivas.

Negocio: Aquello que es objeto o materia de una ocupacion lucrativa o de

interés.

35



Oferta: Conjunto de bienes o mercancias que se presentan en el mercado
con un precio concreto y en un momento determinado.

Patrones: Modelo que sirve de muestra para sacar otra cosa igual.
Publicidad: Divulgacion de noticias 0 anuncios de caracter comercial para
atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, etc.

Principios: Norma o idea fundamental que rige el pensamiento o la
conducta.

Problematica: Conjunto de problemas pertenecientes a una ciencia o
actividad determinadas.

Produccién: Fabricar, elaborar cosas utiles.

Subjetiva: Perteneciente o relativo al modo de pensar o de sentir del sujeto,
y no al objeto en si mismo.

Tendencia: Idea religiosa, econémica, politica, artistica, etc., que se orienta
en determinada direccion.

Viable: Dicho de un asunto: que, por sus circunstancias, tiene probabilidades

de poderse llevar a cabo.

2.4 Interrogantes de la Investigacion

1. ¢Por qué fracasan las microempresas?

2. ¢Qué se necesita para que las microempresas tengan estabilidad?

3. ¢La asesoria comercial ayudaria para el desarrollo de un negocio

productivo?

4. ¢Por qué los microempresarios se rinden facilmente ante las dificultades

en sus negocios?
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5. ¢Un manual estructurado sobre asesoria comercial y publicitaria para los
microempresarios seria la solucién mas viable para ayudarlos a manejar

Sus negocios?

6. ¢Qué tan viable es la creacion de un estudio de asesoria comercial en

Ibarra?
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CAPITULO Il

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Tipo de Investigacion:

3.1.1 Investigacion Descriptiva.- porque permiti6 describir los beneficios
que tendria la insercion de la asesoria comercial y publicitaria dentro del

sector emprendedor y microempresarial.

3.1.2 Investigacion Documental.- Porque se utilizé6 fuentes de caracter

documental.

3.1.3 Investigacion Bibliografica.- Porque se recopilé datos que sirvieron

para fundamentar la investigacion.

3.2 Métodos

3.2.1 Método de Analisis-Sintesis.- Mediante el andlisis y la sintesis se
determinaron las causas del problema, ayudando a tener una mejor vision
para la solucion del mismo.

3.2.2 Método Estadistico.- Se utiliz6 para la interpretacion de los datos

obtenidos mediante la aplicacion de la encuesta a los microempresarios de la
Ciudad de Ibarra.
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3.3 Técnicas

3.3.1 La Encuesta.- Se utilizé6 la encuesta con el fin de recopilar mas

informacion. Las encuestas fueron descriptivas y de respuesta cerrada.
3.4 Instrumentos

3.4.1 Cuestionario.- Se elaboré un cuestionario que fue aplicado a los

microempresarios de la Ciudad de Ibarra.
3.5 Poblacion:

La investigacién tuvo como poblacion de estudio a los propietarios de las
microempresas del sector urbano de la ciudad de Ibarra. Asi, las
microempresas del sector urbano de Ibarra segun el catastro del Municipio

de Ibarra son: 5.736 microempresas.

3.5 Muestra:
PQO.N
n=—->2

(N —1)E—§+ PQ

n = Tamafo de la muestra.
PQ = Varianza de la poblacion, valor constante = 0.25
N = Poblacién / Universo
(N-I) = Correccion geométrica, para muestras grandes >30
E = Margen de error estadisticamente aceptable:
0.02 = 2% (minimo)
0.3 =30% (méximo)
0.05 = 5% (recomendado. en educacion.)

K = Coeficiente de correcciéon de error, valor constante = 2
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Reemplazando datos tenemos:

0.25(5736)
n= 2
(5736 — 1) ((0'322) ) +0.25
1434
.

 (5735) (%) +0.25

~ 1434
"= 5735(0.001) + 0.25

1434
"= 57354025

_ 1434 = 239.59
"=59gs MT=07
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Resultados de las encuestas aplicadas a microempresarios del canton

Ibarra.

1. ¢Cual cree usted que el promedio de vida en el mercado de las

microempresas?

Tabla N° 2

RESPUESTA N° PORCENTAJE

CORTO PLAZO 36 15%

MEDIANO PLAZO | 101 42%

LARGO PLAZO 102 43%

TOTAL 239 100%

Fuente: Investigadora

Grafico N° 1

¢, Cudl cree usted que el promedio de
vida en el mercado de las
microempresas?

B CORTO PLAZO m MEDIANO PLAZO m LARGO PLAZO

15%

43%

v

Fuente: Microempresarios
Conclusion: En una mediacion de criterios se descubre que el promedio de
vida de las microempresas esta en debate de si es un sector laboral rentable

0 Si su existencia esta en peligro por cierres prematuros.
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Tomando en consideracion este analisis se identifica que los
microempresarios necesitan una buena base de informacién y conocimientos
para que su situacion empresarial mejore y no declive. Teniendo en cuenta
que las microempresas estan siendo y seran las grandes creadoras de

empleo y riqueza de todo un pais.

2. Los fracasos microempresariales son los resultados de:

Tabla N° 2

RESPUESTA N° PORCENTAJE

MALA UBICACION 29 12%

POCO ASESORAMIENTO |45 19%

MAL MANEJO 165 69%

TOTAL 239 100%

Fuente: Investigadora

Grafico N° 2

Los fracasos microempresariales son los
resultados de:

B MALA UBICACION m POCO ASESORAMIENTO = MAL MANEJO

12%

Fuente: Microempresarios
Conclusion: Estadisticamente el mal manejo de una microempresa es la
causa principal por la cual el fracaso es inminente. Sin tomar en cuenta
gue la causa principal por la cual existe mal manejo es la carencia de
asesoramiento, mismo que facilita los procesos y direccionamientos, y
aporta los conocimientos necesarios para saber sobre la importancia de la

ubicacion para su negocio, emprendimiento o microempresa.
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3. ¢ Tiene conocimientos sobre la asesoria comercial y publicitaria?

Tabla N° 3
RESPUESTA | N° PORCENTAJE
Sl 142 59%
NO 97 41%
TOTAL 239 100%
Fuente: Investigadora
Gréafico N° 3

¢ Tiene conocimientos sobre la asesoria
comercial y publicitaria?

mSlI mNO

Fuente: Microempresarios

Conclusion: Los conocimientos mal fundados sobre la asesoria comercial y
publicitaria se determinan con un porcentaje mayoritario, como resultado de
generalizar la comercializaciébn con la publicidad a través de material
publicitario impreso. Ignorando la necesidad que tiene cualquier negocio por
pequefio que este sea que se conozca los procesos de marketing, publicidad

y disefio.
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4. EIl éxito de una microempresa radicard en:

Tabla N° 4

RESPUESTA N° PORCENTAJE

Calidad del producto | 74 31%

Solvencia economica | 105 44%

Buen asesoramiento | 60 25%

TOTAL 239 100%

Fuente: Investigadora

Grafico N° 4

El éxito de una microempresa radicara en:

B CALIDAD DEL PRODUCTO m SOLVENCIA ECONOMICA
BUEN ASESORAMIENTO

Fuente: Microempresarios

Conclusion: El asesoramiento comercial y publicitario ayuda a planificar,
dirigir y mantener resultados satisfactorios de los negocios; fortalece y
satisface la necesidad del emprendedor o microempresario de surgir,
mantenerse y triunfar, es por todo esto que el tener solvencia econémica y
una excelente calidad de productos no son las bases fundamentales para
mantener una microempresa, son factores que ayudan pero no controlan un

todo.
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5. ¢Considera que wuna microempresa necesita ser analizada vy

asesorada?
Tabla N° 5
RESPUESTA N° PORCENTAJE
NUNCA 19 8%
FRECUENTEMENTE 174 73%
SIEMPRE 46 19%
TOTAL 239 100%
Fuente: Investigadora
Grafico N° 5

¢Considera que una microempresa necesita
ser analizada y asesorada?

B NUNCA m FRECUENTEMENTE SIEMPRE

Fuente: Microempresarios

Conclusion: La supervivencia de las microempresas en el mercado se
atribuye a la constancia del microempresario de mantener sus conocimientos
actualizados siempre o frecuentemente. No obstante el desconocimiento
recurre a no necesitar analisis, ni asesoria en ninguna parte del ciclo de vida

de una microempresa lo que con certeza se desencadena en un fracaso.
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6. ¢Usted como microempresario ha pensado en buscar asesoramiento

para el cuidado y mantenimiento de su negocio?

Tabla N° 6
RESPUESTA | N° PORCENTAJE
SI 161 67%
NO 78 33%
TOTAL 239 100%
Fuente: Investigadora
Grafico N°6

¢Usted como microempresario ha pensado en
buscar asesoramiento para el cuidado y
mantenimiento de su negocio?

mSlI mNO

Fuente: Microempresarios

Conclusion: El cuidado y mantenimiento de los negocios es fundamental
como referente de la calidad de trabajo que se ofrezca, buscar asesoria
ayuda a definir expectativas reales de los beneficios que se obtiene con

buenos procedimientos.

46



7. ¢Tiene estimado un presupuesto en caso de necesitar asesoria

comercial y publicitaria?

Tabla N° 7
RESPUESTA | N° PORCENTAJE
Sl 55 23%
NO 184 177%
TOTAL 239 100%
Fuente: Investigadora
Grafico N° 7

¢ Tiene estimado un presupuesto en caso de
necesitar asesoria comercial y publicitaria?

mS| mNO

Fuente: Microempresarios

Conclusion: Para finalizar este analisis se debe considerar como factor
importante tener un presupuesto establecido para la adquisicion de
conocimientos a través de la asesoria comercial y publicitaria. No hay que
dejarse llevar por la ignorancia y terminar en fracaso, hay que aprender,
comprender y atender las necesidades que una microempresa requiere.
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CAPITULO V
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

En nuestro medio las microempresas dia tras dia van aumentando su
namero en el mercado, lo que es un factor positivo para el desarrollo de la
sociedad al incrementar las plazas laborales; pero no todas pueden crecer
eficazmente y mantenerse en el mercado. Los limitados conocimientos con
los que inician el microempresario y el emprendedor son la causa principal de

los fracasos.

Los pardmetros en los resultados de esta investigacion nos dan a conocer
que la prioridad para los emprendedores es tener una buena solvencia

econdémica como el Unico respaldo para fortalecer sus negocios.

El asesoramiento comercial y publicitario no solo constituye una ayuda
también significa crecer, y fortalecer al microempresario a obtener los
conocimientos y la informacion necesaria para manejar su hegocio, ademas
de informar sobre la realidad del mercado que desconoce, ayuda a buscar,
alinear y aplicar los puntos claves para el buen funcionamiento tanto interno
como externo de la microempresa, trabaja en el desarrollo de procesos y

lineamientos de produccion, distribucién, venta y post venta.
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5.2 Recomendaciones.

Parte fundamental de este proyecto es resaltar las recomendaciones
mismas que estan fundadas en base a la necesidad del sostenimiento de
una microempresa 0 un proyecto de emprendimiento, compuestas con un

criterio profesional de manejo y mantenimiento microempresarial.

- Se recomienda al microempresario el asesoramiento constante de su
negocio. Con la implementacién de todos los procesos de comercializacion y

asi obtenga un negocio orientado estratégicamente.

- Estime un presupuesto para ser utilizado en la Asesoria Comercial y
Publicitaria.

- Se recomienda a los emprendedores asesorarse y apuntar a la creacion de
microempresas sustentables tanto interna como externamente, con

innovacion estratégica y procesos planificados.

5.3 Contestar las interrogantes de investigacion en base a los

resultados obtenidos.

1. La construccion de un emprendimiento o microempresa no es de la
noche a la mafiana, se requiere de esfuerzo, dedicacion y sobre todo
preparacion. Se dice que la cantidad de negocios ya no da la apertura de
iniciar con mas, por la gran saturacion de productos y servicios; pero Si
nos damos cuenta cada emprendimiento 0 microempresa constituye las

bases de estabilidad econdmica de un pais entero.
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Cuando un emprendedor se ilusiona con una idea; antes de invertir en
ella debe adquirir, empaparse de conocimientos. No dar la debida
importancia que tiene el marketing, la comercializacion y la publicidad en
la vida de una empresa y querer que los clientes lleguen sin hacer el mas
minimo esfuerzo es absurdo. Ignorar los requerimientos que un negocio

necesita es ausentarse del mundo de los triunfadores.

2. Conocer la actividad comercial, tener estrategias de mercadeo,
analizar su competencia y estrategias de ventas, estar bien ubicado y
con personal capacitado, tener un buen presupuesto y un capital.

3. Tener un buen producto o servicio no bastan para tener éxito en un
negocio, la asesoria comercial y publicitaria mostrara al micro
emprendedor como funciona un negocio sea grande o pequefio, le
ensefiara a manejar variables a gestionar para obtener el mejor

resultado a través del marketing y como tratar a los clientes.

4. Cuando una microempresa esta mal constituida y mal organizada
obviamente acarreara con problemas, ante los cuales se puede dar a

la derrota facilmente y terminar por vender o cerrar el negocio.

Como podemos identificar los conocimientos sobre comercializacion,
marketing, publicidad e incluso disefio son de vital importancia para
saber qué hacer en las circunstancias minimas o extremas por las que

pase una microempresa.

La conformacion de este proyecto tiene una gran viabilidad por cuanto
hemos investigado, cada microempresario y emprendedor de la ciudad de
Ibarra tiene un cierto grado de imperfecciones en sus negocios que no los

deja avanzar o triunfar.
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CAPITULO VI

6 PROPUESTA ALTERNATIVA

6.1 Titulo de la Propuesta.

Sistema de asesoramiento de estrategias de comercializacion para ser

aplicadas a los microempresarios del canton Ibarra.

6.2 Justificacidén e Importancia.

La creacion del manual de él sistema de asesoramiento de estrategias de
comercializacion conlleva el impulsar a las microempresas al punto de su
desarrollo tanto interno como externo de forma planificada y eficiente.
Impulsando al microempresario para que a través de este manual de
procedimientos de marketing y publicidad tenga el interés para dar
soluciones eficientemente ante circunstancias que puede haber desconocido
y que sean el punto clave para el progreso de su negocio.

Mi Pymepedia como identificaremos al Manual quiere inspirar a los
microempresarios para que le den la debida importancia a los procesos que
este conlleva. La ignorancia que existe sobre el tema ha llevado a que el
nivel de solvencia econdmica sea el factor primordial para mantener en el
mercado a las MIPYMES, lo que si es un factor importante pero no para
aportarlo solo en el mantenimiento estructural y de produccion del negocio,

sino también en el ambito publicitario y de estrategias de marketing.
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Las estrategias de marketing y publicidad son las que han logrado que
empresas hoy en dia ya multinacionales, lleguen a donde estéan, la
estructuracion de una microempresa debe conllevar estas estrategias,
mismas que deben estar a la vanguardia y ser precisas ante las

necesidades de la microempresa.

La microempresa textil en la Ciudad de Ibarra no ha sido explotada aun,
puesto que se ha idealizado a Antonio Ante como la capital de la moda.
Existen PYMES con sus instalaciones en San Antonio de lIbarra que
producen textiles y los comercializan en Atuntaqui por esta afirmacion. Si
bien Atuntaqui estd, en duras palabras plagada, de microempresas textiles,
estas no le han podido sacar los beneficios necesarios de estar en el

mercado considerado la capital de la moda.

Sin desmerecer que Atuntaqui ha sido un sector importante desde su
asentamiento como productor textil, durante los afios el surgimiento de este
sector se ha visto estancado por la falta de aportaciones estratégicas para
posicionarse no solo dentro de la provincia sino también fuera de ella y del
pais. Ante estas consideraciones sobre la industria de la moda, se debe
destacar que si se atiende al ambito marketero y publicitario se lograran
grandes cambios y se obtendran incrementos en las probabilidades de éxito
de las MIPYMES.

Esta propuesta se formulé con el afan de mejorar la estabilidad de las
microempresas de la Ciudad de Ibarra y aportar a este sector con un manual
practico de procedimientos estratégicos para posicionar y dar a conocer a la
microempresa textil como a sus productos. La ejecucion de este proyecto se
la realiz6 a través de informacion obtenido de los mismos microempresarios
al exponer en una encuesta sus puntos débiles sobre el manejo de sus

negocios.
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6.3 Fundamentacion.

Después de haber realizado una encuesta a los microempresarios de la
ciudad de Ibarra, los resultados obtenidos y las opiniones vertidas por los
mismos empresarios son: que el tener una buena solvencia econdmica
bastaba para mantener sus negocios. En el &mbito publicitario existe un alto
grado de desconocimiento de la forma adecuada de usarla. Poner un rétulo y
repartir volantes y afiches son los medios que la mayoria de los
microempresarios usa para dar a conocer y tratar de posicionarse en el

mercado.

La propuesta dada surge de la situacion que atraviesan las MIPYMES en
nuestro medio, al crear, desarrollar y aplicar el Manual de estrategias
publicitarias y de marketing se abriran puertas a los microempresarios para

gue salgan de ese circulo vicioso de la publicidad tradicional.

El sector manufacturero en Ecuador, al igual que en otros paises, es
muy importante en la economia nacional pues genera importantes
encadenamientos productivos tanto hacia atrds como hacia adelante.
También es fuente de empleo, pero sobre todo su nivel de desarrollo
es un indicador de la sofisticacion de la economia en general. Por este
motivo, es importante conocer el desempefio en el tiempo de este
importante sector y tratar de delinear los principales factores que estan
guiando su cambio. Jacome .H. & King .K. (2013). Estudios
industriales de la micro, pequefia y mediana empresa. Recuperado el
25 de Noviembre de 2015, de
http://www.industrias.gob.ec/wpcontent/uploads/downloads/2013/08/E

STUDIOS_INDUSTRIALES_MIPYMES.pdf
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Existe un término llamado encadenamiento en donde a la industria textil
se la ha colocado como la mas eficiente, porque demanda una serie de
productos antes, durante y en la produccion. Se considera como el sector
laboral que requiere de mas aportaciones productivas para la elaboracion del

tipo de textil del que se encargue la microempresa.

...La politica productiva busca, por tanto, una gestion incluyente,
articulada y participativa, que tiene como objetivo, permitir que el
sector industrial y fundamentalmente las MIPYMES, desarrollen el
tejido empresarial ecuatoriano. Esta politica implementa estrategias de
generacion de capacidades para la mejora de los diferentes procesos
productivos, enfocando capacitacién y formacién profesional; creacion
de bienes publicos al servicios de los sectores productivos; asistencia
técnica especializada en procesos de calidad; gestion normativa vy,
finalmente, apoyar la gestion al desarrollo de mercados, con enfoque
local e internacional.... JAcome .H. & King .K. (2013). Estudios
industriales de la micro, pequefia y mediana empresa. Recuperado el
25 de Noviembre de 2015, de
http://www.industrias.gob.ec/wpcontent/uploads/downloads/2013/08/E
STUDIOS_INDUSTRIALES_MIPYMES.pdf

La implementacién de estrategias es considerada como la mejor manera
para establecer un mejor desempefio a la hora de producir y en especial al

posicionar la microempresa como tal.

Existen parametros que una microempresa textil debe tomar en cuenta
para que su negocio le dé buenos resultados y proporcione una buena
imagen ante la sociedad. Al cumplir con requerimientos tanto ambientales,
politicos, sociales, éticos y empresariales atraera mas la atencién y lograra

un posicionamiento en la mente del consumidor de largo plazo.
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Aportando valores de cuidado ambiental se puede obtener mejores
resultados para el negocio, para la sociedad y personalmente al cuidar del
medio en el que vivimos.

6.4 Objetivos:
General
v' Desarrollar el sistema de asesoramiento de estrategias de
comercializacion para ser aplicada a los microempresarios del canton
Ibarra.

Especificos

- Utilizar los resultados obtenidos en la muestra para conocer la

situacion actual de las MIPYMES de la ciudad de Ibarra.

- Desarrollar el plan de marketing de Mi Pymepedia

- Desarrollar el Manual de Estrategias Publicitarias y de Marketing.

- Generar un plan para la difusion del Manual Mi Pymepedia que

asegure su propagacion.
6.5 Ubicacion sectorial y fisica
La presente propuesta de la creacion de un manual de estrategias
publicitarias y de marketing, estda dirigida principalmente a los

emprendedores y microempresarios de la ciudad de lbarra, Provincia de

Imbabura.
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6.6 Desarrollo de la Propuesta.

6.6.1 Nombre del Manual

El nombre del documento grafico y de contenidos “MI PYMEPEDIA” hace
alusion al tema que se trata en el proyecto de investigacion mismo que tiene
su significado: Mipyme: Micro, pequefia y mediana empresa. Pedia: haciendo
referencia a enciclopedia que es una obra que recoge grande y diverso
namero de conocimientos. En donde podemos concluir que este manual es
la enciclopedia para los emprendedores y microempresarios y pueda ser

consultada como ayuda autodidactica.

6.6.2 Lineamientos y Estructura

6.6.2.1 Manual para el Microempresario

1) Maquetacioén

La presente propuesta de la creacion de un manual de estrategias
publicitarias y de marketing, esta dirigida principalmente a los
emprendedores y microempresarios de la ciudad de Ibarra, Provincia de

Imbabura.

Formato del documento: 21 x 14.85 cm o0 A5

Numero de paginas: 58

Impresion: Portada y contraportada: full color — Paginas internas: full color.
El manual est4 impreso a color para realzar su contenido.

Tipo de papel: papel gris claro de 250 gramos.
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2) Reticula
El formato de la propuesta de tamafio A5 para el Manual del

Microempresario tendra las siguientes variaciones en cuanto a sus reticulas.

A) Presentacién del Manual (6 primeras paginas)

21cm

“—
|

. Margen de referencia

14.85cm

. Cuerpo del texto
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B) Hojas de referencia para temas

21cm

14.85cm

C) Paginas internas

1. Primero, segundo y tercer paso del Manual

21cm

14.85cm

- Margen de referencia

. Cuerpo del texto

. Margen de referencia

. Numeral

- Literal (subtema)

. Tema

. Cuerpo del texto

. Nimero de pagina
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2. Numeral cuatro (Consejos del Manual)

21cm

. Margen de referencia

14.85cm

. Nimero de pagina

3) Tipografia

- Titulos

Fuente: Calibri: regular Calibri (cuerpo)
Tamafo de fuente: 11 hasta 40 pts

- Subtitulos

Fuente: Calibri: regular y Bold Calibri (cuerpo)
Tamafo de fuente: 14 pts

- Cuerpo del texto

Fuente: Calibri: regular Calibri (cuerpo)
Tamafo de fuente: 11 hasta 14 pts

- Numero de pagina

Fuente: Calibri: regular 0123456789
Tamafio de fuente: 18 pts
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4) Cromatica

C:63% C:77%
M:52 % M:30%
Y:59% Y:0%
K: 56 % K: 0%
C:60% C:45%
M:0% M: 0%
Y:51% Y- 66 %
K: 0% K: 0%

6.6.2.2 Manual para el Asesor

1) Maquetacioén

Formato del documento: 21 x 14.85 cm o0 A5

NUumero de paginas: 109

Impresion: Portada y contraportada: full color — Paginas internas: full color.
El manual est4 impreso a color para realzar su contenido.

Tipo de papel: papel gris claro de 250 gramos.

2) Reticula

El formato de la propuesta de tamafio A5 para el Manual del Asesor

tendra las siguientes variaciones en cuanto a sus reticulas.
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A) Presentacion del Manual (6 primeras paginas)

21cm

. Margen de referencia
14.85cm

. Cuerpo del texto

B) Hojas de referencia para temas.

21cm

. Margen de referencia

. Cuerpo del texto

14.85cm
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C) Paginas internas

1. Prime

ro, segundo y tercer paso del Manual

21cm

14.85cm

—————
E—

2. Nume

ral cuatro (Consejos del Manual)

21cm

14.85cm

. Margen de referencia

. Literal (subtema)
- Tema

. Cuerpo del texto

. Numero de pagina

. Margen de referencia

. Tema

. Cuerpo del texto

. Nimero de pagina
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3) Tipografia

- Titulos

Fuente: Calibri: Bold Calibri (cuerpo)
Tamafio de fuente: 12 hasta 40 pts

- Subtitulos

Fuente: Calibri: Bold Calibri (cuerpo)

Tamafio de fuente: 12 pts

- Cuerpo del texto

Fuente: Calibri: regular Calibri (cuerpo)
Tamarfio de fuente: 12

- NUumero de pagina

Fuente: Calibri: regular 0123456789
Tamafio de fuente: 18 pts

4) Cromaética

C:63% C:77%
M:52 % M:30%
Y:59% Y:0%
K: 56 % K: 0%
C:60% C:45%
M:0% M: 0%
Y:51% Y: 66 %
K: 0% K: 0%
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6.6.3 Descripcion

6.6.3.1 Manual para el Microempresario y Manual para el Asesor

Portada y contraportada

La portada y contraportada se las disefi6 de manera inventiva, pensando
en el contenido del manual, es decir se toma el marketing, la publicidad y el
disefio como la base para construir una microempresa; de ahi que nace el
disefio de una construccion donde se estan adecuando las bases de una

infraestructura que sostiene el nombre del Manual.

También se diseflaron tres personajes de diferentes razas como:
indigena, negro y mestizo, estos personajes apareceran a lo largo de todo el
manual en donde se mimetizan con el contenido del manual. Los colores
utilizados como el gris, azul, vede mar y verde manzana, fueron
seleccionados con el fin de que en conjunto inspiren creatividad, elegancia,

tranquilicen la mente y equilibren emociones.
Paginas internas

Fueron diagramadas utilizando los tipos de reticulas anteriormente
mencionados. Su composicion esta trabajada dependiendo de las

necesidades de cada capitulo pero los cambios en el disefio son muy

pequenos.
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6.6.4 Contenidos

PRIMER SEGUNDO
PASO PASO

TERCER
PASO CONSEJOS

PRIMER PASO ;COMO CREAR LA IMAGEN CORPORATIVA?
Contenido:

TU EMPRESA

- ¢,Qué es un MIC?

- Mision y Vision

- Filosofia Empresarial

- Resefia Historica

- Objetivos

- Aviso Legal
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MANUAL DE MARCA

- Logotipo e Isotipo

- Zona de Seguridad

- La Reticula

- Normalizacion de Tamafios
- Usos Autorizados

- Colores Corporativos

- Uso a una tinta

- Aplicacién sobre fondos

- Tipografia

- Aplicaciones

SEGUNDO PASO ¢ TU PLAN DE MARKETING?
Contenido:

PLAN DE MARKETING

- Andlisis de la Situacion

- Marketing Mix

- Andlisis FODA

- Plan de Accion

- Presupuesto

TERCER PASO EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

Contenido:

- Innovacion

- Nuevos Océanos

- Un Enfoque Lateral

- La Innovaciéon Naranja

- Publicidad Alternativa
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CONSEJOS

Contenido:

- Creatividad

- Color Corporativo

- Los 10 Mandamientos para mejorar

- Una Vida Creativa

- Piramide de Comunicacion para Emprendedores

- 12 Principios que convierten una idea en una gran realidad
- 3 Tipos de Publicos potenciales para un Océano Azul

- 12 Rasgos que difieren al Marketing de Guerrilla del Marketing Clasico
- 10 Tips de Marketing Digital

- Impactos digitales en el Marketing

- Claves para que tu Blog sea un Exito

- Habitos de un Blogger

- 5 Factores de Exito del Emailing

- Neuromarketing

6.6.5 Presentacion del Proyecto

6.6.5.1 Ml PYMEPEDIA Manual para microempresarios
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Contenido

“No perdamos de vista los factores més importantes
para el éxito: Compromiso, Pasién por marcar la
diferencia, Vision para alcanzar los cambios y
coraje para poner las cosas en movimiento”.

Larraine Matusak.

Contenido

INTRODUCCION

Una sociedad con un tejido empresarial fortalecido es el mejor instrumento en la
ofensiva impartida contra la pobreza. Toda persona que confie en su capacidad, en su
emprendedor interno y en la esperanza de un futuro mejor, es un potencial empresario;
todo grupo de personas que se conforma en una unidad para ofrecer bienes y servicios
que satisfagan necesidades de la poblacion, en ambas situaciones estamos frente a
agentes de cambio que pueden impulsar el cierre de la brecha de las desigualdades
econdmicas que existen en las sociedades.

La presentacion del manual es, como corresponde una herramienta Gtil, también sencilla.
De una definicién general del plan de negocio se pasa a su desarrollo buscando las
respuestas a las preguntas oportunas que sobre un proyecto de emprendimiento se
pueden hacer: por qué, para qué, en qué entorno, cuanto, como conseguirlo, qué hacer,
qué resultados esperar.

MI PYMEPEDIA no te hara un experto en el manejo de un negocio, pero si, te brindara las
bases para que tomes las decisiones correctas al momento de decidir invertir en la
Publicidad y el Marketing de tu negocio, y asi este te genere resultados rentables.
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OBIJETIVOS DEL MANUAL

- Proporcionar informacién oportuna acerca de los procedimientos
que las MIPYMES deben incluir para su funcionamiento.

- Agilizar los procesos de Publicidad y Marketing de las MIPYMES
a través del contenido de este Manual.

Contenido

{NDICE
I. INTRODUCCION
II. OBJETIVOS DEL MANUAL

1. PRIMER PASO: ¢ COMO CREAR LA IMAGEN CORPORATIVA?
1.1 MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA
a) Tu Empresa
b) Manual de Marca

2. SEGUNDO PASO: TU PLAN DE MARKETING
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION
a) Marketing Mix
b) Analisis FODA
c) Plan de Accidn
d) Presupuesto
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3. TERCER PASO: EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO
3.1 INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS
a) Nuevos Océanos
b) Un Enfoque Lateral
c) La Innovacion Naranja
d) Publicidad Alternativa
- Street Marketing
- Ambient Marketing
- Marketing Viral
- Buzz Marketing
- Marketing de Guerrilla
- Marketing Digital
- Neuromarketing

4. CONSEJOS

Contenido
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PRIMER
PASO

Contenido

CREATIVIDAD

Creatividad
es |a capacidad de
ver nuevas posibilidades
ante problemas e ingeniar,
plantea esas ideas y las
desarrolla a través
de una visién que
solo ve
oportunidades.

Ventaja
Competitiva
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MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA

a) TU EMPRESA

ANUAL
IDENTIDAI
CORPORATIVA

”~

%

Contenido

MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA

a) TU EMPRESA

MISION
éPara qué existimos?
Es el propodsito, la razén
de ser de una empresa.

VISION
éComo queremos ser en unos afos?
Declaracion escrita que indica
hacia donde se dirige la empresa

a largo plazo, y en que se convertira.
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MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA

a) TU EMPRESA
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I
MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA

4

b) MANUALDEMARCA

Contenido

I
MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA
S

b) MANUALDEMARCA
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MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA

b) MANUALDEMARCA

APLICACION
SOBRE FONDOS

Se puede aplicar el
logotipo en otros
colores de fondo,

especificar en cuédles

USO A UNA TINTA

La marca se puede

usar en positivo o

negativo, es decir
blanco y negro.

Contenido

MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA

b) MANUALDEMARCA

APLICACIONES

PAPELERIA

Tarjetas de presentacion

Carpetas

Agendas

Portatarjetas

Calendarios

Etiquetas
Estampados
Esféros
Facturas

Hojas Membretadas
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SEGUNDO

Contenido

I
ANALISIS DE LA SITUACION

ALISIS DE LA SITUACION

Andlisis de los
elementos

El ejercicio intelectual internos como:

junto con el anélisis de Produccién

la situacion deberia Personal
servir para estimular Presupuesto
el pensamiento y mas.
creativo.
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ANALISIS DE LA SITUACION

PRECIO

'PRODUCTO - -
- = -~ PROMOCION

a) MARKETING MIX

~ PERSONAL ~ 2 P~ PHYSICAL
o > < Z Z _ EVIDENCE

__PROCESOS _ PARTNERS ~

12
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ANALISIS DE LA SITUACION

. Analizar
Analizar las Analizar al

105 costos caracteristicas personal que
que |mp||c_an y funciones. forma parte de
la produccion. la empresa.

PHYSICAL
EVIDENCE

PROMOCION

a) MARKETING MIX

PERSONAL
SYIN LYvd

Analiza Analizar las

como impulsar  * evidencias
la venta a s dela
través de existencia
estrategias de la marca.

13
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ANALISIS DE LA SITUACION

b) ANALISIS FODA

14
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ANALISIS DE LA SITUACION

POSITIVOS NEGATIVOS
para alcanzar el objetivo | para alcanzar el objetivo

b) ANALISIS FODA

79



Contenido

ANALISIS DE LA SITUACION

Propone un sélo

Objetivo
resultado clave a

* Establece el qué

de . .
lograry un plazo y el cudando mas que

Marketing de ejecucion. el cémo y el por qué.

c) PLAN DE ACCION

Objetivo
de
Comunicacion

Contenido

ANALISIS DE LA SITUACION

Factores que analizar
para formular buenas
estrategias:

c) PLAN DE ACCION

- Qué productos y servicios ofrecer.
- Qué demandas del mercado satisfacer.
- A qué segmentos de clientes atender.

- Qué método de ventas utilizar.
- Qué forma de distribucion utilizar.
- Qué drea geografica atacar.

17
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ANALISIS DE LA SITUACION

c) PLAN DE ACCION

18
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ANALISIS DE LA SITUACION

Presupuesto de Publicidad
Presupuesto promocion y Ventas

Presupuesto del Producto

Presupuesto de Distribucion
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Presupuesto de Estudio de Mercado
Imprevistos
Otros Gastos
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TERCER
PASO

Contenido
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

5 Formalizar las ideas
en proyectos.

Innovar siempre con
un objetivo central:
el mercado.

Integrar la innovacion en la
cultura de la empresa.

4 Innovar de forma
planificada.

20

Contenido

INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

a) NUEVOS OCEANOS

Estrategia del Océano Azul

Representa las ideas de negocios que hoy por hoy son desconocidos, y se
caracterizan por la creacion de mercados en dreas que no estan explotadas
en la actualidad, y que generan oportunidades de crecimiento rentable y
sostenido a largo plazo.
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

a) NUEVOS OCEANOS

Contenido

INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

ESTRATEGIA DE OCEANO

Compiten en un espacio de mercado
existente

a) NUEVOS OCEANOS

Ganarle a la competencia
Explotan la demanda existente

Hacen un intercambio entre valory
costo

Alinean el sistema completo de las
actividades de una empresa con su
eleccion estratégica de diferenciacién
o bajo costo.

ESTRATEGIA DE OCEANO AZUL

Crean un espacio de mercado
desconocido

Convierten a la competencia en algo
EEENE

Crean y capturan una demanda nueva

Rompen el esquema del intercambio
entre valory costo

Alinean el sistema completo de las
actividades de una empresa en
busqueda de la diferenciacion y bajo
costo
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

Se estudia si eliminarlo,
invirtiendo, exagerando,
reordenando o
sustituyendo alguno de
ellos se observa una
nueva utilidad del
producto.

Es idoneo en mercados
de bajo rendimiento,
con productos y servicios
ya maduros que necesitan
nuevas aplicaciones.

b) UN ENFOQUE LATERAL

24
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

PENSAMIENTO VERTICAL

b) UN ENFOQUE LATERAL
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

c) LA INNOVACION NARANJA

La Economia Creativa o Naranja

Representa una rigueza enorme basada
en el talento, la propiedad intelectual,
la conectividad y por supuesto, la
herencia cultural de nuestra regién.

Es el conjunto de actividades, que de manera
encadenada, permiten que las ideas se

transformen en bienes y servicios culturales,
cuyo valor esta determinado por su contenido
de propiedad intelectual mas que por su
valor de uso.

26 m—
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

Retne todas aquellas
promociones, acciones de
comunicacién y campafas publicitarias
que se realizan en la urbanizacién o en
espacios comerciales mediante técnicas

no controladas por las companias
de medios, con el objetivo de generar
mayor impacto y un acercamiento
mas directo con los

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

consumidores.

27
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

AMBIENT MARKETING

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

28 n—

Contenido

I
INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

BUZZ MARKETING

Contenido

INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

Consiste en estrategias
CIEE IV S VMARKETING DE GUERRILLA
mismo tiempo, llamar la
atencion de los consumidores
de maneras creativas nunca
antes vistas.

El marketing de Guerrilla
es lo que los pequenos
negocios usan para abrirse

pasoy dejar una impresion
haciendo algo distinto.
Jay Conrad Levinson,
creador del término y
la tendencia, afirma
que todo se trata de invertir
energia en lugar de dinero.

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
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INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Es una forma de Marketing

que utiliza los medios digitales
para desarrollar comunicaciones
directas e interactivas con el
usuario y potencial cliente.

t|||za medios digitales como:

internet - ordenadores
telefonia movil
television digital
consolas de videojuegos

Contenido

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS

AZ——mMmRx>Z0OCMZ

Con el neuromarketing se
exaltan las caracteristicas de un
para que al adquirirlo, atacando
alos sentidosdel consumidory

se sienta mas seguro con él.

De acuerdo con esta disciplina,
en la toma de decisiones
intervienen tres &reas del cerebro.

33
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CONSEJOS

Contenido

I
e CONSEJOS
I

COLOR CORPORATIVO

Lo que los colores corporativos dicen de tu empresa
Cada color provoca una respuesta diferente en los humanos.

Diversos estudios revelan como los afectan los siguientes colores:

ROJO PURPURA
Evoca una respuesta pasional Es un color sofisticado y
y visceral. Es un color que  misterioso. La riqueza de este
incrementa el ritmo cardiaco, color hace florecer la realeza y
aumenta la respiraciony activa |3 elegancia de cualquier
la glandula pituitaria. producto.

AMARILLO
Comunica esperanza y
optimismo. Estimula la

creatividad y la energia, y su
brillo atrae la atencion
del cliente.

AZUL
Sin duda es el color de marca
més popular. El azul hace que
la gente se sienta tranquila,
puesto que evoca el cielo
y el océano.

NEGRO
Es usado por compafifa que
quieren mostrar una
sofisticacin cldsica.

Funciona muy bien con
productos costosos.

VERDE

Es sindnimo de calma, frescura
y salud, pero tiene una gran
variedad de tonos. Los verdes
mas profundos se asocian con

la abundancia.

BLANCO
Representa la pureza y la
limpieza. Con eso en mente,
s una buena opcién para
negocios de salud y
relacionados con nifios.
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I
e CONSEJOS
—

1
LOS 1 o - Descarta las
<

. ideas fijas
mandamientos Para

«Adopta la solucién
simple, no la
perfecta

Corrige los \
errores

inmediatamente

Piensa que los
problemas son
oportunidades

* Pregunta
éPorqué?
cinco veces

35
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I
e CONSEJOS
—

PUEDES SER CREATIVO
EN TODO LO QUE HAGAS

UNA VIDA
CREATIVA

GUARDA
TIEMPO

PARA TI
b

ESCUCHA

SOMOS
CREATIVOS
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I
e CONSEJOS
I

PIRAMIDE DE COMUNICACION PARA EMPRENDEDORES

Desarrollo de
marca personal
del
emprendedor
0 equipo de
emprendedores

—O—O—@—1—O—O—0—

Creacion de
imagen
corporativa Asistencia
basica y sujeta a eventos

Cazade
contactos
estratégicos

Consolidacion

a cambios empresariales de la marca

del proyecto
empresarial

37 —
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I
s CONSEJOS
I

INQUIETUD PERSONAL
Crecer como objetivo.

e puede emprend on
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I
e CONSEJOS
I

12 PRINCIPIOS QUE CONVIERTEN UNA IDEA EN UNA GRAN REALIDAD

Contenido

I
e CONSEJOS
I
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I
e CONSEJOS
I

12 RASGOS QUE DIFIEREN AL MARKETING DE GUERRILLA DEL
MARKETING CLASICO.

La principal inversion es el Selmidelmediante

tiempo, la energia e
imaginacién.

Se mide mediante utilidades. Conlleva diversificar.

ventas.

Va de la mano derecha con la Busca eliminar la
tecnologia. competencia.

Se basa en la psicologia y el
comportamiento del consumidor.
Sugiere el enfoque.
Alienta el crecimiento del negocio de
manera geométrica.

Resulta mas costoso
que el Marketing de
Guerrilla.

Busca la cooperacion.

Contenido

I
e CONSEJOS
I

Lleva
i tu negocio
ebes a lo digital.
tener un

blog.

10 TIPS DE
MARKETING
DIGITAL

Cuida la

calidad de
Soluciona las fotos.
problemas

42—
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I
e CONSEJOS
I

IMPACTOS DIGITALES EN EL MARKETING

FRECUENCIA
Lo digital permite
pasar de comunicar

periodicamente permite estar

a hacerlo 365
dias al afio. i

VISIBILIDAD
Lo digital hace

tu empresa.

EFICIENCIA
Lo digital te

presente en de difusion
nternet a un es bajo.
coste bajo.

El coste de entrada

TEST

DEMOCRATICO Coste de la

prueba es
muy bajo.

CREDIBILIDAD

Lo digital hace que
visible lo que tus IMPACTO EN cualquier persona
clientes opinan de COMUNICACION pueda saber si lo

que dices es
cierto.

43
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I
e CONSEJOS
I

IMPACTOS DIGITALES EN EL MARKETING

DATOS
Los datos de
actividad digital
se convierten
en la fuente de

o [o)
desiciones.

procesos internos.

ORGANIZACION

Lo digital genera
nuevas tareas,
y alguien las tiene
que asumir.

La aparicion de
nuevas tareas a buscar
bliga a revisar colaboraciones

con especialistas.

PROCESOS PARTNERS

IMPACTO EN
PROCESOS Y
ORGANIZACION

Lo digital obliga

ACTIVOS
Lo digital permite
grandes eficiencias
a empresas que
gestionan activos
de marketing.

INNOVACION
Lo digital es la
fuente de
innovacion de
las empresas.
Su futuro.

44—
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I
e CONSEJOS
I

IMPACTOS DIGITALES EN EL MARKETING

E-COMMERCE

CANALES ACTUALES

Todos los canales -
actuales se encuentran NuevE)s d'St”bl_JldOTES
en plena transformacion estan apareciendo
digital. con ADN 100%
digital.

IMPACTO EN
DISTRIBUCION
Y VENTAS|

I
45
Contenido
I
m——— CONSEJOS
I
IMPACTOS DIGITALES EN EL MARKETING
HABILIDADES HABILIDADES
PRODUCTIVAS
SOCIALES
; El dominio de
Disponemos de .
. herramientas y
herramientas para o
conocimiento
desarrollary :
estionar red de incrementan la
g productividad de
contactos.
las personas.
IMPACTO EN
CULTURA
o)
qJ 11
[
I
A6 ——
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I
e CONSEJOS
—

CLAVES PARA QUE TU BLOG SEA UN EXITO

EL CONTENIDO LO ES TODO
Sé original y creible.
Impronta tu personalidad.
Sé conciso y claro.
Estructura en parrafos.

Haz listas.

Destaca frases.

Usa nombres populares.

4 PRINCIPIOS BASICOS

ATRAE VISITAS

Sé proactivo en los medios
sociales.

Conecta con otros bloggers.
Elige el dominio adecuado.

Cuida el SEO sin obsesionarte. HAZ VOLVER A TUS LECTORES

Incluye formas de compartir.
Crea subscripciones a email.
Usa frecuentemente las redes
sociales.

SE CONSCIENTE DEL TIEMPO
Crea contenido de calidad.

Un blog tarda meses en hacerse
un hueco.

Normalmente de 6 meses a 1 afio.
No te centres en conseguir
comentarios al principio.

47
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I
e CONSEJOS
I

HABITOS DE UN BLOGGER

APASIONADO
POR LO
QUE HACE

ES MUY
CREATIVO

MUY
ORGANIZADO

CORRE
RIEGOS

Algunos de estos habitos vienen
de forma natural, otros los
puedes trabajar y mejorar.

UN BLOGGER ES PACIENTE
ES CONSTANTE Y NO ABANDONA

DIVERSIFICA
INGRESOS

: VISIBLE
ENCANTADCR

CONOCE sUs
DEFECTOS

USA VARIOS
MEDIOS
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I
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5 FACTORES DE EXITO DEL EMAILING

Tener permiso del usuario

para mandarle informacion.

El subject o asunto debe
impactar al consumidor.

La introduccion debe ser cortay
precisa para atraer la atencion
del cliente

El contenido debe ser claro,
sencillo y con buen diseiio.

El peso del correo entre

mas ligero mejor.

49—
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I
s CONSEJOS
—

NEUROMARKETING
El secreto esta en emocionar al consumidor.

GENERAR SENTIMIENTO DE HACER QUE TU MARCA TENGA
CERCANIA CON LOS COMPRADORES SENTIMIENTOS, HUMANIZARLA.

Dejar a un lado |a errénea idea de que la Es de vital importancia dotar a nuestra empresa
empresa tiene que vender las bondades de su de la capacidad de sentir a la hora de comunicar

producto, para pasar a hablar de lo que el con nuestros clientes y mostrar la cara humana
producto o servicio puede hacer por el cliente. de la marca. Lo artificial no convence.

LA DIFERENCIACION COMO CLAVE GENERAR UNA ACTITUD POSITIVA

DEL EXITO HACIA EL CLIENTE
La clave es la empatia, y el neuromarketing te

ayudara a conocer mejor al cliente. De esta

forma es muy fécil ponerse en su lugar para

comprender lo que necesitan y ofrecerles el
producto adecuado.

Aplicando las técnicas de Neuromarketing
seremos capaces de destacar el producto de
una forma diferente, dotandole de personalidad
propia y enfocandole de la forma idénea.




Contenido

DISENO

El proceso mental previo
para solucionar un
problema.

Contraportada

PUBLICIDAD

Llega al plblico a través
de los medios de
comunicacién.

MARKETING

Proceso estratégico y
continuo para mejorar
la comercializacién
de un producto.
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6.6.5.2 M| PYMEPEDIA Manual para Asesores

Portada

g PUBLICIDAD

MANUAL PARA ASESORES

La herramienta para generar grandes ideas
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Contenido

“No perdamos de vista los factores mas importantes
para el éxito: Compromiso, Pasién por marcar la
diferencia, Vision para alcanzar los cambios y
coraje para poner las cosas en movimiento”.

Larraine Matusak.

Contenido

INTRODUCCION

Ml PYMEPEDIA Manual para Asesores es el documento para que el
asesor guie al emprendedor y lo motive, analizando el sistema de estudio y
aprendizaje para atender las necesidades de marketing y publicidad que su
emprendimiento o microempresa requieran.

El asesor debe manejar una capacidad analitica y conocimiento de las
herramientas de MI PYMEPEDIA; ambicion, motivacion para el logro y el
poder, integridad y optimismo, conocimiento y habilidades centradas de
Publicidad y Marketing. También destreza técnica, es decir capacidad de
utilizar las herramientas, procedimientos del sistema M| PYMEPEDIA,
destreza humana, capacidad para trabajar con otras personas, individualmente o
grupalmente.
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OBIJETIVOS DEL MANUAL PARA ASESORES

- Perfeccionar, actualizar y reforzar a los microempresarios a través del

sistema de MI PYMEPEDIA.

- Organizar a través del sistema estrategias de tal forma que se cumpla
con los objetivos propuestos.

Contenido
iNDICE
1. INTRODUCCION
Il. OBJETIVOS DEL MANUAL

1. PRIMER PASO: ¢ COMO CREAR LA IMAGEN CORPORATIVA?
1.1 MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA
a) Tu Empresa
b) Manual de Marca

2. SEGUNDO PASO: TU PLAN DE MARKETING
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION
a) Marketing Mix
b) Analisis FODA
c) Plan de Accion
d) Presupuesto
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3. TERCER PASO: EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO
3.1 INNOVACION DE CONOCIMIENTOS ESTRATEGICOS
a) Nuevos Océanos
b) Un Enfoque Lateral
c) La Innovacion Naranja
d) Publicidad Alternativa
- Street Marketing
- Ambient Marketing
- Marketing Viral
- Buzz Marketing
- Marketing de Guerrilla
- Marketing Digital
- Neuromarketing

4. CONSEJOS

Contenido

PRIMER

PASO
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IMAGEN CORPORATIVA

a) TU EMPRESA

ANUAL
E IDENTIDA]
CORPORATIVA

¥

Contenido

IMAGEN CORPORATIVA

a) TU EMPRESA

MISION
¢Para qué existimos?
Es el proposito, la razon
de ser de una empresa.

VISION
¢Como queremos ser en unos anos?
Declaracion escrita que indica
hacia donde se dirige la empresa

a largo plazo, y en que se convertira.
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IMAGEN CORPORATIVA

a) TU EMPRESA

Contenido

IMAGEN CORPORATIVA

b) MANUAL DE MARCA
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IMAGEN CORPORATIVA

b) MANUAL DE MARCA

LOGOTIPO
Es el distintivo formado por letras, palabras o tipografias.

T —

Contenido

IMAGEN CORPORATIVA

b) MANUAL DE MARCA

8 ——
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IMAGEN CORPORATIVA

b) MANUAL DE MARCA

1U
31U
10U

Contenido

IMAGEN CORPORATIVA

b) MANUAL DE MARCA

10—
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IMAGEN CORPORATIVA

b) MANUAL DE MARCA

NORMALIZACI
DE TAMANOS

Definir el tamafio
minimo y méximo

en que podra ser
reproducido el

logotipo sea en ..
-

pixeles para
medios on-line AL A

AR
o milimetros para I'l II “l

medios impresos. X T

11—
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b) MANUAL DE MARCA

Pueden ser:

- Positivo
- Negativo

AUTORIZADOS - Con fondo oscuro o claro

- Escala de grises

- Horizontal

- Vertical

- Acompariado del slogan

- Variaciones de color

- Transparencia, entre otros.

Especificar de que
formas se deben
aplicar los elementos
que conforman
la marca.

12—
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b) MANUAL DE MARCA

APLICACION SOBRE
FONDOS
Se puede aplicar el
logotipo en otros
colores de fondo,
especificar en cudles

USO A UNA TINTA
La marca se puede
usar en positivo o
negativo, es decir
blanco y negro.

Contenido

IMAGEN CORPORATIVA

b) MANUAL DE MARCA

APLICACIONES
[ |

PAPELERIA

Tarjetas de presentacion Etiquetas

Carpetas Estampados
Agendas Esféros
Facturas

Portatarjetas
Hojas Membretadas

Calendarios
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PLAN DE MARKETING

ANALISIS DE LA SITUACION

Analisis de los

El ejercicio elementos
intelectual junto con internos como:

el analisis de Produccién

la situacion deberia Personal
servir para estimular Presupuesto
el pensamiento y mas.

creativo.

Contenido

PLAN DE MARKETING

a) MARKETING MIX

PRECIO

~ PRODUCTO . ~ PROMOCION~

~PUBLICIDAD

PHYSICAL 272

-~ PERSONAL ~ . ,
- : EVIDENCE -

. PROCESOS ~" PARTNERS ~
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a) MARKETING MIX

Analizar Analizar al

|asl . personal que
caracteristicas forma parte de

y funciones. la empresa.

1
1
1
|
|
1
1
|

B

0LINQ0Y4
PERSONAL
SHANLYVd

Analiza
como impulsar  ~ PROCESOS
t
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b) ANALISIS FODA
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b) ANALISIS FODA
POSITIVOS

NEGATIVOS

para alcanzar el objetivo para alcanzar el objetivo

19 m——
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PLAN DE MARKETING

c) PLAN DE ACCION

Objetivo Propone un solo

d resultado clave a

lograr y un plazo

Marketing de ejecucion.

Objetivo
de
Comunicacién

* Establece el qué
y el cudndo mas que

el como y el por qué.
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c) PLAN DE ACCION

Factores que analizar
para formular buenas
estrategias:

- Qué producto ervicios ofrecer.
- Qué demanda I mercado satisfacer.
- A qué segmentos de clientes atender.

- Qué método de ventas utilizar.
- Qué forma de distribucion utilizar.
- Qué drea geogrdfica atacar.

2] —
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PLAN DE MARKETING

c) PLAN DE ACCION
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¢) PLAN DE ACCION

23
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PLAN DE MARKETING

c) PLAN DE ACCION
CARTA GANTT
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PLAN DE MARKETING

d) PRESUPUESTO

Presupuesto de Publicidad
Presupuesto promocion y Ventas
Presupuesto del Producto
Presupuesto de Distribucion
Presupuesto de Estudio de Mercado
Imprevistos

Otros Gastos

Total General

Al
P ECT,

25—
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TERCER

PASO

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

INNOVACION

Integrar la innovacion
en la estrategia general
de la empresa.

Formalizar las ideas
en proyectos.

Innovar siempre con
un objetivo central:

Ei Destinar recursos materiales
el mercado.

y humanos razonables.

Admitir e interiorizar
gue siempre existe un

7 Integrar la innovacién en la
cierto nivel de riesgo.

cultura de la empresa.

4 Innovar de forma 8 Innovar mediante estrategias creativas

planificada. que se deriven en una buena gestion.

26 m—
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INNOVACION

EXPLOTA LAS OPORTUNIDADES QUE ECEN LOS CAMBIOS.

INNOVACION

FUENTES

HERRAMIENTAS
DE GESTION

MODELOS

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

INNOVACION

Sintomas de empresa poco
evolucionada

Sintomas de empresa
evolucionada

28—
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INNOVACION
Sintomas de empresa poco
evolucionada

Sintomas de empresa
evolucionada

N
(s}

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

a) NUEVOS OCEANOS

NUEVOS OCEANOS

Estrategia del Océano Azul

Representa las ideas de negocios que hoy por hoy son desconocidos, y se
caracterizan por la creacion de mercados en dreas que no estan explotadas
en la actualidad, y que generan oportunidades de crecimiento rentable y
sostenido a largo plazo.
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a) NUEVOS OCEANOS

4. Asegurar la
viabilidad
del océano azul.

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

2. Centrarse en la
idea global,
no en los numeros.

31
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a) NUEVOS OCEANOS

ESTRATEGIA DE OCEANOR ESTRATEGIA DE OCEANO AZUL

Compiten en un espacio de mercado
existente

Ganarle a la competencia
Explotan la demanda existente

Hacen un intercambio entre valor y
costo

Alinean el sistema completo de las
actividades de una empresa con su
eleccion estratégica de diferenciacion
o bajo costo.

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

Crean un espacio de mercado
desconocido

Convierten a la competencia en algo
irrelevante

Crean y capturan una demanda nueva

Rompen el esquema del intercambio
entre valory costo

Alinean el sistema completo de las
actividades de una empresa en
busqueda de la diferenciacion y bajo
costo
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b) UN ENFOQUE LATERAL

Se estudia si eliminarlo,
invirtiendo, exagerando,
reordenando o
sustituyendo alguno de
ellos se observa una
nueva utilidad del
producto.

Es idoneo en mercados
de bajo rendimiento,
con productos y servicios
ya maduros que necesitan
nuevas aplicaciones.

33
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EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

b) UN ENFOQUE LATERAL

PENSAMIENTO VERTICAL
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EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO .

c) LA INNOVACION NARANIJA

La Economia Creativa o Naranja

Representa una riqueza enorme basada
en el talento, la propiedad intelectual,
la conectividad y por supuesto, la

Es el conjunto de actividades,
que de manera encadenada,
permiten que las ideas se
transformen en bienes y servicios
culturales,cuyo valor esta
determinado por su contenido
de propiedad intelectual mas que
por su valor de uso.

herencia cultural de nuestra region.

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO .

c) LA INNOVACION NARANJA
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EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO -

c) LA INNOVACION NARANIJA

OFERTA DEMANDA

@@ﬁ’

Produccién Distribucion Comercializacion Consumo

Ideas, Creacidn, Arte,
Experimentacion

Preservacion, archivos, museos, patrimonio...
Educacién, Entrenamiento, Experiencia

Gobernanza y Propiedad Intelectual

COMERCIALMENTE VIABLE

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO -

c) LA INNOVACION NARANJA

1. nformacién

Es importante incrementar los espacios
de cooperacidn y colaboracion para
transferir experiencias, acordar conceptos
base, identificar variables comunes,

y fortalecer trabajos de agregacion

y comparacion.
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c) LA INNOVACION NARANIJA

7i DE LA ECONOMIA NARANJA

39

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

c) LA INNOVACION NARANJA

3 « 0 ndustria

El emprendimiento necesita de un ambiente
que celebre la iniciativa; que dé mas de una
oportunidad, que permita corregir y que de
tiempo para crear su nicho en el mercado.

La Economia Naranja se centra en invertir en
nuevas capacidades, en atraer talento y
nutrirlo, en responder con rapidez y agilidad
a condiciones cambiantes y oportunidades
efimeras.
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c) LA INNOVACION NARANIJA

LAS 7i DE LA ECONOMIA NARANJA

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

c) LA INNOVACION NARANJA

5. ntegracién
Se necesita adoptar un MICO

ercado
nteramericano de
ontenidos

riginales

Para que este MICO sea verdaderamente abierto,
debe comerse siete co-cos (siete cooperaciones)
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EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

Contenido

CO - NUTRIR

Que las oportunidades
para la formacion y el

fomento de artistas y
creativos sean abiertas
para todos los ciudadanos.

ntegracién

CO - CREAR
Libre movilidad para
el ejercicio de las artes
y de las profesiones
creativas.

CO - PRODUCIR
CO - DISTRIBUIR
CO - CONSUMIR

Que la produccién,
distribucién y consumo
de bienes y servicios
creativos de un pais sea
tratada como nacional
por los demés.

Contenido

c) LA INNOVACION NARANJA

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

5.

CO - PROTEGER

Compromiso transversal
con la proteccién de los
derechos de propiedad
intelectual y el fomento a
una cultura de respeto y
aprecio por el valor
intangible del trabajo de
quienes hacen parte de la
cadena de valor de la
Economia Naranja

ntegracion

CO - INVERTIR
Proveer los mecanismos y
garantias que facilitan la

inversion de recursos

publicos y privados de
forma mancomunada en
los seis co - cos anteriores.
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c) LA INNOVACION NARANIJA

LAS 7i DE LA ECONOMIA NARANJA

45
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c) LA INNOVACION NARANJA

7. nspiracién

Para que el individuo pueda inspirarse, necesita
tanto modelos a seguir como de modelos a
derrotar, necesita analizar el pasodo como el
presente y sofiar el futuro. También necesita de

un entorno que valore tomar riesgos, que
celebre la experimentacion y los errores como
un mecanismo valido de aprendizaje; que no
sancione como un fracaso hacer algo diferente
que sale mal y que lo que haga, lo pueda
expresar sin temor a la causa.
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Retne todas aquellas
promociones, acciones de
comunicacién y campanas
publicitarias que se realizan en
la urbanizacién o en espacios
comerciales mediante técnicas =

no controladas por las
companias de medios, con el
objetivo de generar mayor
impacto y un acercamiento
mas directo con los
consumidores.
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

AMBIENT MARKETING

50 —
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

£COMO INTERACTUA CON EL ENTORNO? . . .
El Ambient Marketing tiende a ser mas

No intenta insertar un nuevo elemento
publicitario en el entorno, sino que se
funde con él. Reinventa los objetos
cotidianos que ya estan en el ambiente
para darles un nuevo punto de vista
creativo. Y para eso valen escaleras,
arboles, aceras, pasos de cebra,
semaforos y cualquier elemento
urbanistico que todos vemos
diariamente. El reto, aqui, esta en
saber como actuar sobre ellos para
que, de repente, nos llamen la atencién
y los veamos desde otra perspectiva.

Y si nos despiertan una emocion,

una sonrisa, un apetito.

sutil, a apelar a la imaginacion, cuantas
veces dormida y automata, de los
transeuntes. Si el objetivo ultimo es
despertar un impacto perdurable en la
memoria de los consumidores.

Pero no hay batalla Street Marketing
vs Ambient Marketing. Simplemente,
en un mundo en el que ya podemos
buscar todas las emociones habidas y
por haber a través de una pantalla de
ordenador, el marketing que se puede
sentir, que se puede tocar, que toma
forma y que nos sorprende en un lugar
publico esta enfocado hacia el éxito.

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

@

MARKETING VIRAL
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L
EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO -
d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
¢Coémo iniciarse en el Marketing Viral?
Son libros digitales que se lo puede
difundir a traves de blogs y otros canales
1. bidireccionales de comunicacién.
Libre distribucidn y calidad. \ Es un excelente obsequio para los
\ visitantes, ofreciendo calidad el ebook
. gratuito es un mensaje de alto
Cualquier producto que ofrezca la red .
libre de distribucion de informacion, con
calidad y vinculacion por el interés debe ser
incluido en el portal de la marca como:
ebooks, foros, videos o imagenes.
LN
el
Contenido
L
EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO -
d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
¢Coémo iniciarse en el Marketing Viral? 4,
Video, imagenes y
contenidos.
El video se ha convertido en un elemento
indispensable por el dinamismo de las
imagenes y el poder del audio ayudando a
promocionar los contenidos vinculados a
la marca. Pueden ser difundidos y
L - . I - promocionados en las redes
da rlneJor ‘orma de lograr que osdcoln'centlj os eIl FEE ATERET [
i at)Tacm S€ prf:\paguenfporto ala rel €s viralidad de la marca y con ello
a |l|tan o un drea, un foro para que los e e oy
usuarios puedan interactuar con opiniones
y ayuden en el proceso de construccion
de la misma, usando este nexo como
clave para la satisfaccién de
necesidades latentes.
LN
5/ mm— -
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Pasos para crear una campana de Marketing Viral

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Beneficios del Marketing Viral

Una campaiia de Marketing Viral no cuesta hada, a
través de esfuerzo y tiempo dedicado al equilibrio
entre las acciones a realizar.

La red es un ecosistema sin fronteras ni limitaciones
en donde la transmision de la informacién se
construye a golpe de click.

Una campafia de marketing Viral bien realizada
atraera mas y mas trafico la marca, asi como

la reputacion que estaran enlazadas en cada una
de las acciones planificadas.
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

4. Trafico y mas tréfico.

Es importante la forma en que el portal corporativo
responda a los interese del trafico, consolidando
clientes potenciales y accionando su fidelizacion.

5. Facil y sencilla.

Las campanas de Marketing Viral deben permanecer
vigentes en tiempo, es cierto que tanto los mensajes,

la participacion y la apusta por la calidad e interaccién
constante iran disminuyendo; por lo que, es indispensable
mantener vigente la lealtad de la que depende el éxito del
concepto viral aplicado al Marketing.

57
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

BUZZ MARKETING
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
VENTAIJAS DEL BUZZ MARKETING

/ 5 A
Reduce costos. | | J

la
a marca.

Genera conversaciones
sobre la marca.

Anade credibilidad,
dar a conocer algo que
los demas ignoren.

LN
Bl
Contenido
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
Determine cuéles son las razones para triunfar,
es importante preguntarse qué es lo Unico
acerca de mi marca, qué es lo que comunica a
los consumidores en términos de beneficios y
calidad, qué ventajas ofrezco.
PASOS PARA INCREMENTAR
LAS PROBILIDADES DE EXITO
DEL BUZZ MARKETING
Buscar un gancho mediatico para el producto.
Si se quiere que la gente hable acerca de la
marca dar una razén para hacerlo.
LN
60 m——— i
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Determinar como deberia empezar el rumor.
Algunas firmas reclutan consumidores para
que marquen la tendencia, otras en cambio se
apalancan en personalidades cuyo contacto
puede ayudar a que el mensaje se disperse

PASOS PARA INCREMENTAR rapidamente.

LAS PROBILIDADES DE EXITO

DEL BUZZ MARKETING . .
Determinar los canales a través de los cuales

pasar el mesaje. Una marca puede ser presentada
de muchas maneras, internet, show de television,
eventos. De acuerdo a la personalidad de su marca,
se debera construir una mezcla adecuada de éstos.

Contenido
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Consiste en estrategias
CEIECTENIRTTIECHER IR MARKETING DE GUERRILLA
mismo tiempo, llamar la
atencion de los consumidores
de maneras creativas nunca
antes vistas.

El marketing de Guerrilla
es lo que los pequefios
negocios usan para abrirse

paso y dejar una impresion
haciendo algo distinto.
Jay Conrad Levinson,
creador del término y
la tendencia, afirma
que todo se trata de invertir
energia en lugar de dinero.
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

VENTAJAS DEL MARKETING DE GUERRILLA

El marketing de guerrilla busca crear expectacion,
notoriedad y efectos virales.

‘

El Marketing de guerrilla va a impactar al publico objetivo
como a muchas otras personas.

‘

El Marketing de Guerrilla si implica una buena idea, que
conecte con el publico, que le cautive y que le incite a
viralizar las acciones.

LN
63 m— i
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
VENTAJAS DEL MARKETING DE GUERRILLA
Permite a la Mipymes proyectarse de una manera dinamica
e innovadora, permitiéndoles prosperar en tierras de gigantes.
Crea un posicionamiento y reconocimiento en la marca.
LN
(/) m—
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
%na forma de Marketing

que utiliza los medios digitales
para desarrollar comunicaciones
directas e interactivas con el

WARKET'NG DIGITAL Lusuario y potencial cliente.

iliza medios digitales como:
internet - ordenadores
telefonia movil
television digital
L consolas de videojuegos.

“#a

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO

d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
PASOS PARA DESARROLLAR UN PLAN DE MARKETING DIGITAL

1. El Contexto, los Objetivos y la Comunicacién

2. Las Estrategias y la Creatividad

3. Los Procesos (Ventas y Fidelizacion)

4. Las Herramientas

5. El Presupuesto y el Plan de Accion
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

CONTEXTO

Objetivos de negocio,
Marca, FODA,
Tecnologia.

Contenido
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

éCualesel
mensaje principal

éCuales son
los beneficios
que obtiene el
Cliente?

por producto o
servicio?

¢éQué acciones

debe realizar

para adquirir
el producto
o servicio?

Contenido
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Aprovechar las
herramientas
tecnoldgicas para

establecer un
vinculo emocional
y racional con el
receptor del mensaje.

El objetivo es
llevar a nuestros
clientes reales y

potenciales a que
experimenten a

través de la
tecnologia, su
idea y mensaje.

El cliente se
convierte en el
protagonista de
la “accién”.

70 m—
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Reconocer como habla su audiencia en la web,
los estimulos de compra.

Generar un concepto general de su planteamiento
creativo.

Defina un tono y forma visual para comunicarlo.

Asocie su planteamiento creativo al uso de aplicativos
como juegos, chistes, registros para comunicar su idea.

Defina los medios indicados y asocie la comunicacién
a cada medio.

72—
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Generar expectativa
dando a conocer la
plataforma.

Eventos y
conferencias

Promocidn en
clientes actuales.

Alianzas
Participacion
en ferias.
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

Uso de los servicios
de suscripcién

Soporte y
mantenimiento
Garantia de calidad
de los servicios

Promociones puntuales

Retroalimentacion
de los servicios
Promocion de cursos
y certificaciones

T4 —
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d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA

5. Presupuesto y el Plan de Accién EL PRESUPUESTO

Email Busquedas
‘\~ Marketing orgdnicas
. o 10%
15%
Publicidad en
sitios de
contenido

No deseperarse.
Definir un presupuesto y
actuar paso a paso, sin
pretender hacer todo en
un “YA’, es el camino
adecuado.

Redes Sociales
publicidad
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COMPARI,
PRODUCTO:
FECHA:

LA AUDIENCIA
Desc

QUIEN

5. & Presupuesto

y el Plan de

JaYelelfe]] POR QUE

PLAN DE ACCION DONDE

como

Presupuesto

CRONOGRAMA

Contenido
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El reptiliano, que toma
decisiones asociadas a la
Con el neuromarketing se supervivencia como: proteccion,

hambre, miedo, sexo.

La zona limbica, que o g
-
responde a las emociones como:
afecto, amor, tristeza, odio. A

La zona del neocdrtex que
maneja las desiciones asociadas
alalogica.

exaltan las caracteristicas de un

para que al adquirirlo, atacando

alos sentidosdel consumidor y
se sienta mas seguro con él.

De acuerdo con esta disciplina,

en la toma de decisiones
intervienen tres areas del cerebro.
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ANALISIS DEL NEUROMARKETING

Lo importante es la percepcion que el cliente tiene de los productes y las marcas, por
ello, el marketing se ha sustentado en distintas disciplinas como la psicologia, economia,
sociologia, estadistica para definir una estrategia exitosa de concentracion, posicionamiento
y diferenciacién. Actualmente el marketing ha incorporado los avances de la heurociencia y

la neuropsicologia con una evolucién de tal magnitud que dieron lugar a la creacién de una
nueva disciplina, el neuromarketing.

79 —

Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO
d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
LOS BENEFICIOS DEL NEUROMARKETING
A
:\ Evalua lo que el consumidor piensa y siente en vez de lo que cuenta.
+ Suprime el factor “adivinar” o “suponer” del trabajo tradicional de
\ estudio de mercado.
+ Proporciona datos mas profundos que los meramente cuantitativos
\ tradicionales.
+ Mide toda forma de estimulo ante un modelo sin necesidad de
"_ preguntar.
A -
| Identifica patrones de respuesta causa - efecto.
\n
LN
80 =———
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Contenido

EDUCANDO AL MICROEMPRESARIO
d) PUBLICIDAD ALTERNATIVA
LOS BENEFICIOS DEL NEUROMARKETING

A
\

Consigue rendimiento mas eficaz y profundo.

+ Aplica los ultimos principios y conocimientos de los procesos
L cognitivos de las neurociencias y la neuropsicologia.

é Aporta los mejores diagndsticos para la optimizacion de un
. proyecto.

investigacion no pueden: emociones, sentimientos, trabajo

/. Alcanza y cuantifica partes de conocimiento que otras técnicas de
|
\ intangible, experimental y sensorial.

f Aporta entendimiento al pensamiento del consumidor y a su
. percepcion.

00000

8] ——
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CONSEJOS
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Contenido

CREATIVIDAD

Creatividad
es la capacidad de
ver nuevas posibilidades
ante problemas e ingeniar,
plantea esas ideas y las
desarrolla a través
de una visién que
solo ve
oportunidades.

Ventaja
Competitiva

Contenido

CONSEJOS

COLOR CORPORATIVO

Lo que los colores corporativos dicen de tu empresa
Cada color provoca una respuesta diferente en los humanos.

Diversos estudios revelan como los afectan los siguientes colores:

RoJO PURPURA AzZUL VERDE
Evoca una respuesta Es un color sofisticado y Sin duda e el color de Es sinénimo de calma,
pasional y visceral. misterioso. La riqueza de marca mas popular. frescura y salud, pero
Es un color que incrementa  asta color hace florecer la £ 321 hace quela gente  tiene una gran variedad de
el ritmo cardiaco, aumenta  roslezay la eleganciade  °° sienta ffﬂ"ﬂ”i_la, pueste  tonos. Los verdes mas
la respiracion y activa cualquier producto. que evoca'el cieloyel profundos se asocian con
la glandula pituitaria. océano. [EELITELTEN

AMARILLO NARANJA NEGRO BLANCO

Comunica esperanza y ombina el brillo y al Es usado por compaiiia Representa la purezay
optimismo. Estimula |a e e F | due quieren mostrar una la limpieza. Con eso en
creatividad y la energia, y nergfa y la fuerza del sofisticacion clasica. mente,es una buena

Funciona muy bien con opcidn para negocios de
productos costosos. salud y relacionados
con nifios.

su brillo atrae la atencién
del cliente.

0 para hacer un color
0 de vida y emocidn.

co
N
»
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Contenido

CONSEJOS

1

Descarta las

Los 10

mandamientos para
mej r

ideas fijas

4« Adopta la solucién
simple, no la
perfecta

* Corrige los \

errores
inmediatamente

Piensa que los
problemas son
oportunidades

P Pregunta
éPorqué?

83 m——

Contenido

CONSEJOS

- A PUEDES SER CREATIVO
‘EN TODO LO QUE HAGAS

v
Z

NO TE CRITIQUES

[ UNA VIDA
* CREATIVA

EQUIVOCATE

) GUARDA

TIEMPO

SOMOS
CREATIVOS

ESCUCHA

) PARATI

84 ——
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Contenido

CONSEJOS

PIRAMIDE DE COMUNICACION PARA EMPRENDEDORES

—O—O—@—+ —O—O—@—

Consolidacion
de la marca

Desarrollo de
marca personal
del
emprendedor
0 equipo de
emprendedores

Caza de
contactos
estratégicos

Creacion de
imagen
corporativa Asistencia
basica y sujeta a eventos

a cambios empresariales
del proyecto
empresarial

85 w——

Contenido

CONSEJOS 1

INQUIETUD PERSONAL
Crecer como objetivo.

~
1

148



Contenido

CONSEJOS

12 PRINCIPIOS QUE CONVIERTEN UNA IDEA EN UNA GRAN REALIDAD

Contenido

CONSEJOS
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Contenido

CONSEJOS

12 RASGOS QUE DIFIEREN AL MARKETING DE GUERRILLA DEL
MARKETING CLASICO.

ipal inversion es el
tiempo, la energia e Se mide mediante
imaginacion. ventas.

Se mide mediante utilidades.
Conlleva diversificar.

Va de la mano derecha con la
tecnologia. Busca eliminar la

Se basa en la psicologia y el CUIUDELE A

comportamiento del consumidor. .
Resulta mas costoso

que el Marketing de
Alienta el crecimiento del negocio de Guerrilla.
manera geométrica.

Sugiere el enfoque.

Busca la cooperacion.

Contenido

CONSEJOS

Lleva
tu negocio
Debes a lo digital.
tener un
blog.

10 TIPS DE
MARKETING
DIGITAL

=

Cuida la
calidad de
Soluciona las fotos.
problemas

=
=

N
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CONSEJOS

IMPACTOS DIGITALES EN EL MARKETING

FRECUENCIA

Lo digital permite EFICIENCIA )
pasar de comunicar Lo digital te DEMOCRATICO Coste de la

TEST

prueba es

periédicamente permite estar El coste de entrada ;
muy bajo.

a hacerlo 365 presente en de difusion
dias al afio. internet a un es bajo.

coste bajo.

VISIBILIDAD CREDIBILIDAD
Lo digital hace Lo digital hace que
visible lo que tus IMPACTO EN cualquier persona
clientes opinan de COMUNICACION pueda saber si lo
tu empresa. A que dices es
cierto.

9] ———

Contenido

CONSEJOS

IMPACTOS DIGITALES EN EL MARKETING

DATOS ACTIVOS
Los datos de PROCESOS RTNERS Lo digital permite
actividad digital grandes eficiencias
se convierten a empresas que
en la fuente de gestionan activos
desiciones. de marketing.

La aparicién de Lo digital obliga

nuevas tareas a buscar

obliga a revisar colaboraciones
procesos internos. con especialistas.

ORGANIZACION INNOVACION
Lo digital es la
fuente de
innovacion de
las empresas.
Su futuro.

Lo digital genera IMPACTO EN

nuevas tareas, PROCESOS Y

y alguien las tiene ORGANIZACION
que asumir.

92—
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CONSEJOS

IMPACTOS DIGITALES EN EL MARKETING

E-COMMERCE

CANALES ACTUALES

Todos los canales -y
actuales se encuentran NUEV?S d'St”bl_JldOFES
en plena transformacién estan apareciendo
digital. con ADN 100%
digital.

IMPACTO EN
DISTRIBUCION
Y VENTAS

O3 w—

Contenido

CONSEJOS

IMPACTOS DIGITALES EN EL MARKETING

HABILIDADES HABILIDADES
PRODUCTIVAS
SOCIALES

. El dominio de
Disponemos de i
. herramientas y
herramientas para S
conocimiento
desarrollar y .
: incrementan la
gestionar red de i
productividad de
contactos.
las personas.

IMPACTO EN
CULTURA

04 w—
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CONSEJOS

CLAVES PARA QUE TU BLOG SEA UN EXITO

EL CONTENIDO LO ES TODO
Sé original y creible.
Impronta tu personalidad.
Sé conciso y claro.
Estructura en parrafos.

Haz listas.

Destaca frases.

Usa hombres populares.

4 PRINCIPIOS BASICOS

ATRAE VISITAS

Sé proactivo en los medios

sociales.

Conecta con otros bloggers.

Elige el dominio adecuado.

Cuida el SEO sin obsesionarte. HAZ VOLVER A TUS LECTORES
Incluye formas de compartir.
Crea subscripciones a email.

Usa frecuentemente las redes

sociales.

Crea contenido de calidad.

SE CONSCIENTE DEL TIEMPO

Un blog tarda meses en hacerse
un hueco.

Normalmente de 6 meses a 1 afio.
No te centres en conseguir
comentarios al principio.

OS5 w—

Contenido

CONSEJOS

HABITOS DE UN BLOGGER

ES MUY
CREATIVO

APASIONADO
POR LO
QUE HACE

4e

CORRE
RIEGOS

MUY
ORGANIZADO

Algunos de estos habitos vienen
de forma natural, otros los
puedes trabajar y mejorar.

UN BLOGGER ES PACIENTE
ES CONSTANTE Y NO ABANDONA

VISIBLE

DIVERSIFICA
ENCANTADOR

INGRESOS

CONOCE SUs
DEFECTOS

USA VARIOS
MEDIOS

0f =—— i
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Contenido

CONSEJOS

5 FACTORES DE EXITO DEL EMAILING

Tener permiso del usuario
para mandarle informacién.

El subject o asunto debe
impactar al consumidor.

La introduccion debe ser corta y
precisa para atraer la atencion

El contenido debe ser claro,
sencillo y con buen diseiio.

El peso del correo entre

mas ligero mejor.

Contenido

CONSEJOS

NEUROMARKETING
El secreto esta en emocionar al consumidor.

GENERAR SENTIMIENTO DE
CERCANIA CON LOS COMPRADORES

HACER QUE TU MARCA TENGA
SENTIMIENTOS, HUMANIZARLA.

Dejar a un lado la errénea idea de que la
empresa tiene que vender las bondades de su
producto, para pasar a hablar de lo que el

producto o servicio puede hacer por el cliente.

LA DIFERENCIACION COMO CLAVE
DEL EXITO
Aplicando las técnicas de Neuromarketing
seremos capaces de destacar el producto de
una forma diferente, dotandole de personalidad
propia y enfocandole de la forma idénea.

Es de vital importancia dotar a nuestra empresa

de la capacidad de sentir a la hora de comunicar

con nuestros clientes y mostrar la cara humana
de la marca. Lo artificial no convence.

GENERAR UNA ACTITUD POSITIVA

HACIA EL CLIENTE 5
La clave es la empatia, y el neuromarketing te
ayudara a conocer mejor al cliente. De esta
forma es muy fécil ponerse en su lugar para
comprender lo que necesitan y ofrecerles el
producto adecuado.
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Actitud Positiva
Sociable
Lider
ASESOR

Contenido

Auto Confianza

Iniciativa

ASESOR

Critico
Emprendedor
Habil
ASESOR

155



6.6.6 Presentacion de Soportes Publicitarios de M| PYMEPEDIA

Camisetas

i
PYMEPEDIA

Gorras

0

Mi
PYMEPEDIA

M
PYMEPEDIA
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Credencial

Identificacion
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Roll-Up

Cd - Porta Cd
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6.7 Impactos

6.7.1 Econémicos

El panorama economico puede verse impulsado y atraer beneficios
directos al mejorar los usos del marketing y la publicidad por parte de los
emprendedores y microempresarios en sus negocios y asi obtener una

rentabilidad personal y a la sociedad en conjunto.

6.7.2 Sociales

La innovacion de conocimientos dentro de las microempresas ayudara a

su permanencia en el mercado y asi las plazas laborales se mantendran, por

consiguiente se tiene como resultado una sociedad mas fortalecida.

6.7.3 Cultural

La aplicacion de nuevas estrategias de marketing como la economia

naranja, océanos azules, marketing lateral entre otros dentro de los ideales

de un emprendedor aportara con opiniones donde su producto o servicio sea

un identificativo cultural a primera vista.
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6.8 Difusién

Estrategia de Socializacién

Mi Pymepedia tiene como obijetivo:

- Capacitar a los Emprendedores y microempresarios de la ciudad de

Ibarra a través del sistema establecido en el Manual.

Este proyecto emprende con la realizacion de un Sistema de Estrategias
de Comercializacion y fortaleciéndolo con la realizacion de talleres que
trabajen bajo los lineamientos del Manual. Su publico objetivo seran los
emprendedores y microempresarios de la ciudad de Ibarra.

Estrategia.
- Conseguir alianzas que sustenten y avalen el proyecto.

Gestiones que necesita Mi Pymepedia para su desarrollo.

a) Contratacion de Asesores para que formen parte del proyecto.
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Nuevos Asesores de Mi Pymepedia

¢,De donde sacamos a

¢,De qué manera se

¢, Como integramos al

los nuevos Asesores? escogera? empleado al sistema

Reclutamiento
Poner un aviso
en medios
publicitarios de
la necesidad de
contratar a
profesionales
con bases en
publicidad y

marketing.

Seleccion

Se seleccionara en una

entrevista evaluando:

Conocimientos
Empatia
Liderazgo
Buena Presencia
Proactivo
Creativo

Maneje presion
laboral.

Trabaje en
equipo.
Aprobacion en el
Sistema de Mi
Pymepedia.
Titulo de tercer
nivel educativo.

Capacitacion

laboral?

Al personal

seleccionado se le

capacitara en:

Adaptacion a las
normas y valores
de la empresa.
Relaciones
interpersonales
Adquisicion de
aptitudes y
capacidades
laborales.
Relacionarse
con el sistema
estratégico que
maneja el
manual interno.

b) Alianza con el Municipio de Ibarra y la Camara de Comercio de Ibarra con
el proyecto Mi Pymepedia con las siguientes condiciones de trabajo:
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v Las entidades proporcionaran los servicios de instalaciones para los
talleres, contactos y comunicacion para el publico objetivo,
aportaciones economicas que sustentaran la consecucion de los

talleres.

v" Mi Pymepedia ubicara el personal capacitado para dar los talleres,
entregard tanto a las entidades asociadas al proyecto como a los
participantes inscritos, un Kid de Trabajo; también al finalizar el taller y
la posterior evaluacion de conocimientos a los sefores
microempresarios otorgara el debido certificado de Aptitudes

Empresariales.
c) Convocatoria a Emprendedores y Microempresarios de la ciudad de Ibarra
a través de anuncios en la prensa y contactos de las entidades asociadas;
para las inscripciones a los talleres.

d) Presupuesto de la elaboracion de los manuales Ml PYMEPEDIA.

COSTO UNITARIO

INSUMOS COSTO
MAQUETACION Y DISENO 500
PAPEL 10
IMPRESIONES 40
ANILLADO 5
ACABADOS 30
TOTAL 585

163



COSTO POR MIL UNIDADES

INSUMOS COSTO
MAQUETACION Y DISENO 500
MANUAL PARA EL ASESOR 2800
X 1000
MANUAL PARA 2300
MICROEMPRESARIO x 1000
ANILLADOS x 2000 1950
ACABADOS x 1000 3000

TOTAL 10550
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ANEXOS
1. CRONOGRAMA

TIEMPO 2014 2015

MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEP OCT NOV DIC

112/3/4|1/2|3/4|1/2/3/4/1|2/3|4(1|2/3/4|1/2|3/4{1/2/3/4/1|2/3/4(1/2(3]4/1/2|3
ACTIVIDADES
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2. RECURSOS

a) Humanos

Recurso humano de apoyo

Poblacién a ser investigada

Investigador/a

b) Materiales

Papel Cuaderno Libros Impresora Internet
Lapiz Esferos Computadora | Tinta Camara de
Portatil fotos
c) Econdmico
Inversion de la Investigadora del Proyecto
d) Presupuesto
Recursos o ; Costo
N° - Cantidad ; Subtotal
actividades parcial
1 Internet Por hora 0.60 150.00
2 Papel 1000 0.02 20.00
3 Lapiz 2 0.50 1.00
4 Cuaderno 2 2.00 4.00
5 Esferos 4 0.50 2.00
Computadora
6 _ 1 900 900.00
Portatil
Papel
7 . o 25 0.25 12.50
Universitario
8 Viaticos 50.00
9 Imprevistos 50.00
Total general 1189.50
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4. ARBOL DE PROBLEMAS

CREAR UN MANUAL
DE ESTRATEGIAS

ADECUADA PUBLICITARIAS Y
INFORMACIO DE MARKETING

SOLUCION DE DE LA PROSPECTIVA

PROBLEMAS SITUACION

APORTAR EN LA

EFECTOS SOCIEDAD
MICROEMPRESARIAL

DETECTAR LAS OPTIMIZACION CON SOLUCIONES
DEFICIENCIAS A DE TIEMPO Y EFECTIVAS
TIEMPO RECURSOS

sLa asesoria
comercial es
necesaria parala
creaciony
mantenimiento
de las

microempresas? INESTABILIDAD
ECONOMICA

Causas

Sintomas

FRACASOS MALA
MICROEMPRESARIALE ADMINISTRACION

FALTA DE
DEFICIENCIAS EN LA CONOCIMEINTO
PRODUCCION

DEFICIENCIAS EN
EL CANAL DE
DISTRIBUCION

DISMINUCION DE
GANANCIAS

OBTENER
DEMASIADAS
DEUDAS

172



5.

CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FECYT
DISENO Y PUBLICIDAD

OBJETIVO: Establecer un indice de conocimientos de los microempresarios

sobre la asesoria comercial y publicitaria y su importancia en los negocios.

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente, marque su respuesta y conteste

segun su criterio.

DESARROLLO

1.

¢,Cual cree usted que el promedio de vida en el mercado de las
microempresas?

CORTO PLAZO b) MEDIANO PLAZO c) LARGO PLAZO

Los fracasos microempresariales son los resultados de:

MALA UBICACION b) POCO ASESORAMIENTO c¢) MAL MANEJO

¢ Tiene conocimientos sobre la asesoria comercial y publicitaria?

Sl NO
El éxito de una microempresa radicara en:
CALIDAD DEL b) SOLVENCIA c) BUEN
PRODUCTO ECONOMICA ASESORAMIENTO
¢, Considera que una microempresa necesita ser analizada y asesorada?
a) NUNCA b) FRECUENTEMENTE c) SIEMPRE

¢Usted como microempresario ha pensado en buscar asesoramiento
para el cuidado y mantenimiento de su negocio?

Sl NO
¢ Tiene estimado un presupuesto en caso de necesitar asesoria
comercial y publicitaria?

Sl NO
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7. MATRIZ DE COHERENCIA:

FORMULACION DEL
PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

¢ La asesoria comercial es necesaria
para la creacién y mantenimiento de

las microempresas?

Determinar la importancia que tiene la

aplicacion de estrategias comerciales en

el ciclo de vida de una empresa.

SUBPROBLEMAS /
INTERROGANTES
Subproblemas
v Falta de conocimientos sobre el
manejo y mantenimiento de
microempresas.

Interrogantes

v ¢Por qué fracasan las
microempresas?

v ¢Qué se necesita para que las
microempresas tengan
estabilidad?

v' ¢La asesoria comercial ayudaria
para el desarrollo de un negocio
productivo?

v ¢Por qué los microempresarios
se rinden facilmente ante las
dificultades en sus negocios?

v ¢Qué tan viable es la creacion
de un estudio de asesoria

comercial en Ibarra?

OBJETIVOS ESPECIFICOS
Fundamentar sobre la situacion
actual que atraviesan las
microempresas en Ibarra.
Conceptualizar los parametros de la
investigacion.
Analizar los aspectos que
determinan el buen manejo de las
microempresas.

Determinar los métodos que se
utilizarian para el desarrollo de este
proyecto.
Deducir mediante el catastro
municipal de microempresas la
muestra que se necesita.

Determinar la propuesta para la
realizacion y desarrollo de la

investigacion.
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3.6. Esquema de la Propuesta.

v Impulsar el desarrollo de las microempresas textiles del Canton Ibarra a través de

un estudio dedicado al asesoramiento comercial para incrementar las probabilidades de

GENERAL

v

JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

v
FUNDAMENTACION

V
OBJETIVOS

DESARROLLO DE LA
PROPUESTA

éxito en los nrovectos de emnrendimiento.

ESPECIFICOS

v

ANALISIS DE
INFORMACION

v

LA MICROEMPRESA
EN EL ECUADOR

ASESORIA
COMERCIAL EN EL
ECUADOR

ANALISIS DE LA
SITUACION ACTUAL
DEL MERCADO

REQUISITOS PARA
EL FUNCIONAMIENTO
DE UNA
MICROEMPRESA

LA MICROEMPRESA
Y EL MARKETING

FORMATOS DE
MANUALES DE
PROCEDIMIENTOS

v

BUSQUEDA DE
RECURSOS

\

ANALISIS DE RECURSOS:
ECONOMICOS
HUMANOS
HERRAMIENTAS
MATERIA PRIMA

v

DESARROLLO DE LA
PROPUESTA

\

ESTRUCTURACION DE
UN MANUAL PARA
MICROEMPRESARIOS Y
ASESORES

\4

CREACION DE
DISENOS PARA EL
MANUAL
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