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INTRODUCCION

El Salvador y el mundo entero viven actualmente una época de cambios
trascendentales en todas las o6rdenes de la actividad humana. Esta época obliga a
inducir , transformar, disefar y quienes lo hacen les permiten desarrollar sus
capacidades y habilidades de innovar toda clase de estilos que la demanda requiere
de acuerdo a la moda y las experiencias que los seres humanos quieren ver , lo cual

con lleva a un proceso de una sociedad global.

En este proceso las empresas y quienes los integran tienen un importante rol que
desempefar y deben prepararse para cumplir con el gusto y la satisfaccion de

necesidades de los consumidores.

Con el Disefio de un Sistema de Atomizacién Prosumidores de Mercado, para
mejorar la comercializacion de las medianas empresas productoras de calzado
ubicadas en el area metropolitana de San Salvador, este sector podra elaborar su
calzado de acuerdo a los gustos y exigencias del consumidor, ya que seran ellos

propios quienes los disefiaran de acuerdo a sus gustos.

El presente trabajo esta estructurado en cuatro capitulos de la siguiente forma:

El capitulo I. Describe los Aspectos generales de la mediana empresa del calzado
que operan en el area metropolitana de San Salvador, como también se escribe
antecedentes, importancia, caracteristicas y como éstas han ido desarrollandose

dentro del pais.

El capitulo Il. Contiene el Marco tedrico conceptual sobre sistema, mercadeo,
atomizacion prosumidores y comercializacion, mencionando aspectos teoricos

importantes y necesarios que serviran de base para llevar a cabo dicho trabajo.



El capitulo Ill. Proporciona la informacién de la Investigacion de campo, obtenida de
las medianas empresas productoras de calzado y de los consumidores, su analisis

asi como también la formulacién de conclusiones y recomendaciones.

El capitulo IV. Propone un Disefio de un Sistema de Atomizacién Prosumidores de
mercado para mejorar la comercializacion de las medianas empresas productoras de
calzado ubicadas en el area metropolitana de San Salvador; especificando cada
una de estas metas, objetivos y politicas. Este capitulo contiene ademas un plan de

implementacion para poner en marcha la propuesta.

En dicho documento va detallando paso a paso la importancia y los beneficios que

tendra para llevarlo a cabo.





