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GLOSARIO

A

Atomizaciéon Prosumidores: Estrategia de Mercadeo que considera a cada
individuo como un segmento diferenciado de mercado, dejando que el cliente
individual disefie la oferta de Mercadeo y permitiendo que los clientes sean
prosumidores en vez de solo consumidores.

Axioma: Proposicidon tan clara y evidente que se admite sin necesidad de
demostracion. Cada uno de los principios fundamentales e indemostrables sobre los

que se construye una teoria

B

Badana: Piel curtida de una oveja.

Cc

Comerciante: Individuo u organizacion que vende sus productos a los
consumidores.

Competitividad: Es la capacidad de una organizacion empresarial de mantener
ventajas comparativas que le permiten alcanzar, sostener y mejorar una determinada
posicion en el entorno socioeconémico del mercado.

Comprador: Es aquella persona que realiza la operacion de compra

Coyuntura: Prondstico sobre la evolucion proxima en el  sector econdémico
social, politico o demografico, basado en una comparacién de la situacidon presente

con el pasado y en datos estadisticos.

D

Diferenciacién: Crearle al producto o servicio algo que sea percibido en toda la
industria como unico.

Discrepancia : Es el desacuerdo entre dos personas o empresas

Disenador: Es la persona encargada de realizar nuevos estilos en los productos

que comercializa.
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Dumping: Fijarle a un producto que se vende en un mercado internacional , un

precio por debajo del costo de fabricacién o del que tiene en el mercado nacional.

E
Ecosistema: Sistema constituido por los seres vivos existentes en un lugar
determinado del medio ambiente.

Etnias: Son todas las razas.

H

Herraje: Dentadura del ganado vacuno

Heterogeneidad: Es la mezcla de partes de diversa naturaleza en un todo.
Homogéneo: Son las personas, animales o cosas perteneciente a un mismo

género.

|

Innovacion: novedad, invencion y difusion de nuevas ideas y Productos.

Input: Elemento de la produccién, dato de informacién

Internet: Es una coleccion de redes mundiales Computadoras que se comunican
entre si mediante un protocolo o lenguaje.

Inversion: Colocacion de dinero.

L
Logistica: Concepto amplio aplicado a todas las fases de distribuciéon de los
productos, incluyendo todos los eslabones de la cadena distribucion, requeridos para

hacer llegar el producto hasta el cliente final.

M

Manoémetro: Instrumento que mide la presion.

Marroquineria: Manufactura y taller donde producen y comercializan articulos de
piel o tafilete, como carteras, petacas, maletas

Mayorista: Comercializar al por mayor es decir, en grandes cantidades.
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Mercado: Son todos los elementos que intervienen en la compra y venta de
productos o servicios.

Metamorfosis: Es la transformacién de un ser en otro y mudanza de forma y de
modo.

Minoristas: Son las personas que comercializan al por menor es decir, en pequefias

cantidades.

P
Paradigma: Conjunto de elementos como alternativas para un contexto
especificado.

Perfil: Descripcion de un puesto o un trabajo.

Productividad: Es la funcién de la calidad de los productos y de la eficiencia
productiva.

Prototipo: Es la muestra original o primer molde en que se fabrica una figura u otra
cosa.

Proveedores: Son las personas que suministran los recursos que requiere una

empresa y sus competidores para producir sus bienes y servicios.

R
Retroalimentacion: Parte de la respuesta que el receptor comunica a su vez al

emisor.

S

Stock: Son las reservas almacenadas de un Producto

T

Tecnologia: Conocimiento para el logro de nuevos o viejas tareas de mejor manera.

w
Web: Es la Red informatica para poder comunicarse con otras personas o

empresas.
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Anexo No. 1
PROCESO DE CORTE DEL MATERIAL A UTILIZAR PARA EL CALZADO

Anexo No.2

ELABORACION DEL CALZADO
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Anexo No.3

MODELO DE TERMINACION DEL CALZADO
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CUESTIONARIO PARA EMPRESARIOS

UNIVERSIDAD FRANCISCO GAVIDIA
- FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE CIENCIAS EMPRESARIALES

SOLICITUD DE COLABORACION. No.[ ]

Estimados sefiores(as):

Somos estudiantes, egresadas de la carrera de Licenciatura en Mercadotecnia y
Publicidad, de la Universidad Francisco Gavidia, y estamos realizando nuestro trabajo
de graduaciéon sobre el tema: “DISENO DE UN SISTEMA DE ATQMIZACION
PROSUMIDORES DE MERCADO PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE LAS
MEDIANAS EMPRESAS PRODUCTORAS DE CALZADO UBICADAS EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR".

Por lo que solicitamos de su colaboracién, respondiendo al siguiente cuestionario,
toda informacion sera tratada confidencialmente, de antemano muchas gracias.

DATOS DE CLASIFICACION
1) Nombre de la Empresa

2) Aios de Establecida la Empresa

a) 1 a->5 anos [ 1] b)5a-10anos ]
c)10a—-15afios [] d)150 mas 1

3) No. de empleados
a)20 a-46 (1 b)4d4 a-73 ] c¢)74a-99 []

CUERPO DEL CUESTIONARIO

INDICACION: Por favor marque con una “X” dentro del cuadro la Respuesta que
mejor indica su opinion, respecto a la Pregunta, asi mismo completar en el espacio
respectivo cuando la Respuesta lo amerite.

1. ¢ Qué tipo de calzado produce su empresa en la actualidad?

a) Casuales [] b) De vestir []
c) Deportivos [] d) Otros [ (Especifique)




310

2. ¢ A que segmentos de mercados (segun sexo) de las personas estan dirigidos sus
productos?

a) Femenino [] b) Masculino ] c¢)Ambos [ ]

3. (A que segmentos de mercados (segun ciclo de vida) de las personas estan
dirigidos sus productos?

a) Nifios [ b)Adolescentes [_1 c)Adultos []

d) Todos los anteriores [ e) Otros [_1 (Especifique)

4. ; Qué temporada (comercial) del afio tiene mayor demanda sus productos?
a) Escolar ] b)SemanaSanta [
c) Agostina [ d) Navidefia L1
e) Otros [ 1 (Especifique)

5. ¢Ddnde realiza la venta de sus productos?
a) Local propio [ ] b) Tiendas de calzado ]

c) Almacenes por departamento [_] d) zapateria dentro de mercados [
e) Ventas a mayoristas 1] f) Otros 1 (Especifique)

6. ¢ Qué tipo de cobertura Geografica tiene actualmente su empresa?
a) Local (Departamental) ] b) Nacional [] c) Centroamericana [_]
d) Otros [ (Especifique)

7. ¢ Segun su opinidén qué toma en cuenta el consumidor al momento de comprar un
par de zapatos?
a) Precio [] b)Calidad [] c) Disefio []
d) Marca [1 e)Otros [1 (Especifique)

8. ¢Las Marcas de sus productos estan Registradas Legalmente?
s [ NO 1 ¢Porqué?

9. ¢ Como ha sido el comportamiento de las Ventas de sus productos en los ultimos
24 meses?

a) Creciente [ b) Estable [] c) Decreciente [
10. ¢ Posee su empresa un departamento de Servicio y Atencion al cliente?

SI ] NO [ ¢ Por qué?
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11. ¢ Qué tipo de material utiliza para la elaboracién del calzado?
a)Cuero [1 b)Gamuza [ c)Charol (] e) Cuerina
fyOtros [1 (Especifique)

12. ; Como considera el disefio del calzado local que se vende actualmente?
a) Novedoso 1 b)Anticuado [] «c) Tradicional []

d) Otros [_1 (Especifique)

13. ¢ Como considera la competencia del calzado a nivel local?
a)Alta [ b) Mediana [] c¢)Baja [

14. ;Cree usted que la Industria del calzado Local puede ser competitiva a nivel
Internacional?
SI [ NO [] ¢ Porqué?

15. ¢ Desarrolla su empresa Investigaciones de Mercados?
SI [ NO [ ¢ Porqué?

Si su respuesta es Negativa pase a la pregunta No. 17

16. ¢, Qué situaciones de Mercados se ha Investigado?

17. ¢ Cree usted que los disefios de calzados que se venden actualmente se pueden
mejorar?
S [ NO [  ¢(Porqué?

18. ¢ Cada cuanto tiempo Innova los disefios del calzado que produce?
a) Tresmeses 1 b) Seis meses L1 c¢)Nueve meses [

d) Doce meses[_] e)mas de doce meses[ ] (Especifique)

19. ¢Su empresa toma en cuenta la opinion del consumidor al momento del diseno
de un nuevo producto?
S [ NO [ ¢ Porqué?

Si su respuesta es Positiva pase a la Pregunta No. 21
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20. ¢ Cual es la fuente para el Disefio de los productos que usted fabrica?
a) Creatividad Propia [ 1 b) Disefios de productos extranjeros [_]
c) Disefios de productos Locales [ d) Otros ] (Especifique)

21. ¢Conoce usted el término Mercadolégico conocido como Atomizacion
Prosumidores de Mercado?

Sl 1] NO [ ¢ Porqué?

Si su respuesta es Negativa pase a la pregunta No. 23

22. i Aplican en su empresa un Sistema de Atomizacién Prosumidores de Mercado?
Sl ] NO [ ¢ Porqué?

Si su respuesta es Positiva, que resultados a tenido

23. ;Estaria su empresa en la disposicion de recibir informacion en lo referente a la
Atomizacion Prosumidores de Mercado?

s [ NO 1] ¢ Porqué?

24. ; Qué Recomendaria usted a las empresas Productoras de Calzado para que
sean mas Competitivas en el mercado Salvadorefio?

DATOS DE IDENTIFICACION

Nombre del entrevistador:

Lugar: Fecha: Hora:

Firma/Sello/:
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Anexos No 5

CUESTIONARIO PARA CONSUMIDORES

‘Cg’ UNIVERSIDAD FRANCISCO GAVIDIA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE CIENCIAS EMPRESARIALES
UIFS

SOLICITUD DE COLABORACION. No.[ ]

Estimados sefiores(as):

Somos estudiantes, egresadas de la carrera de Licenciatura en Mercadotecnia y
Publicidad, de la Universidad Francisco Gavidia, y estamos realizando nuestro trabajo
de graduacién sobre el tema: “DISENO DE UN SISTEMA DE ATOMIZACION
PROSUMIDORES DE MERCADO PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE LAS
MEDIANAS EMPRESAS PRODUCTORAS DE CALZADO UBICADAS EN EL AREA
METROPOLITANA DE SAN SALVADOR.”

Por lo que solicitamos de su colaboracién, respondiendo al siguiente cuestionario,
toda informacion sera tratada confidencialmente, de antemano muchas gracias.

DATOS DE CLASIFICACION
1) SEXO: FEMENINO [ MASCULINO [

2) EDAD:
a)15a—-25anos [] b) 25 a- 35 afos [ ]
b) 35 a—45anfos[] d) 45 a- 55 aflos []
e) 550 mas 1]

3) NIVEL DE INGRESOS (DOLARES USD)
a)0 a-172 1 b)172 a-344 [
c)344a-516 [ c) 516 omas [

CUERPO DEL CUESTIONARIO

INDICACION: Por favor marque con una “X” dentro del cuadro la Respuesta que
mejor indica su opinion, respecto a la Pregunta, asi mismo completar en el espacio
respectivo cuando la Respuesta lo amerite.

1. ¢ Que tipos de calzado compra con mayor frecuencia?
a) Casuales [1 b)De vestir [] c) Deportivos [
d)Otros [ 1 (Especifique
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2. ¢ Cada cuanto tiempo realiza la compra de calzado?
a) 15 dias 1 b)Unmes 1
c) Tresmeses 1 d) Seis meses[ ]
e) Un aio [ 1 f)Otros 1 (Especifique)

3. ¢ Cuando compra calzado cuantos pares adquiere?
a)1C ] b)2 1 c¢)3omas[]

4. ; Qué procedencia de calzado usted prefiere?
a) Nacional [] b)Extranjero [] c)ambos []

5. ¢ Dénde realiza la compra de calzado?
a) Tiendas de calzado ]
b) Almacenes por Departamento [_]
c) Zapaterias dentro de mercados [_]
d) Otros 1 (Especifique)

6. ¢ Qué elementos toma en cuenta al momento de comprar calzado?
a)Marca [J b)Precio ] «c)Estlos [_1 d)Calidad [
e) Otros [ (Especifique)

7. ¢ Como considera los precios actuales del calzado?
a)Alto [ b)Bajo [1 «c)Leesindiferente [ ]

8. ¢ Qué material prefiere en el calzado que compra?
a) Cuero ] b)Charol ] c)Gamuza ]
d) Cuerina [] e)Otros [ (Especifique)

9. ; Cémo considera el disefio del calzado que se vende actualmente?
a) Novedoso L1  b)Anticuado [ c¢) Tradicional [
d) Otros ] (Especifique)

10. ¢ Cree usted que los disefios de calzados que se venden actualmente se pueden
mejorar?
SI ] NO ] ¢ Porqué?
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11. ¢ Tiene una marca preferida de calzado?
S [ NO [ ]

Si su respuesta es positiva ¢ Cual?

12. ¢ Esta usted atento a los cambios de la moda del calzado?
SI [ NO [] ¢ Porqué?

13. ¢ Recomienda usted la marca de calzado que compra?
SI [ NO [ ¢ Porqué?

14. ; Recomienda usted el lugar donde compra el calzado?
SI [ NO [1 ¢Porqué?

15. ¢Considera que los productores de calzado toman en cuenta la opinion del
consumidor al momento de disefiar un producto?
S ] NO [] ; Porqué?

Nota: Si su respuesta es positiva pase a la pregunta No. 17

16. ¢Le gustaria que tomaran en cuenta su opinion los productores de calzado al
momento de disefiar un producto?
s [ NO [ ¢ Porqué?

17. ¢ Estaria dispuesto a comprar calzado con estilos y disefios novedosos?
S [ NO [ ¢ Porqué?

18. ¢ Le gustaria disefar su propio calzado?
Si 1 NO [ ¢ Porqué?

Nota: Si su respuesta es negativa pase a la Pregunta No. 20
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19. ¢ Si disefiara su propio calzado por que tipo optaria?
a)de Vestir (1 b)Casual [1 c)Deportivos []
d) Otros [ 1 (Especifique)

20. ;Que recomendaria a las empresas productoras de calzado para que sean mas
competitivas en el mercado Salvadorefio?

DATOS DE IDENTIFICACION

Nombre del entrevistador:

Lugar: Fecha: Hora:

Firma:
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ANEXO NO.6

MODELO DE COMBINACION DE COLORES EN EL CALZADO

Anexo No. 7

MODELO DE DEMOSTRACIONES GRUPALES EN LA ELABORACION DEL
CALZADO.
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Anexo No.8

MODELO DE DEMOSTRACIONES DE L TIPO CUERO CON EL QUE CUENTA LA
EMPRESA

Anexo No. 9

MODELO DE DEMOSTRACIONES GRUPALES EN LA ELABORACION DEL
CALZADO
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Anexo No. 10

EQUIPO A UTILIZAR EN LA ELABORACION DEL CALZADO

Anexo No. 11
EQUIPO A UTILIZAR EN LA ELABOEIA;CION DEL CALZADO
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ANEXO NO.12

El Duario de H de 200

Viernes 28 de tebrern

XE-ZL;t)(:ltJS

LA ASAMBLEA LEGISLATIVA
DE LA REPUBLICA DE EL SALVADOR

"COMUNICA:

Que por Acuerdo Legislativo No. 773, de fecha 12 de febrero de
2003, se nombro la Comision Especial Investigadora de Anomalias
en Licitaciones Realizadas por ANDA en relacion al Consorcio UTE
y por el Ministerio de Medio Ambiente y Recursos Naturales, para
las Revisiones Técnicas Vehiculares.

Al respecto, solicita a todas las personas naturales y juridicas que
han resultado afectadas por la problematica existente entre el
Ministerio de Medio Ambiente y Recursos Naturales, la
Administracion Nacional de Acueductos y Alcantarillados y las
Empresas Espanolas INCEYSA VALLISOLETANA, ICASUR

ISOLUX, HIMEXSA y la Union Temporal de Empresas UTE,

presenten toda la informacion pertinente en el seno de la Comision
Especial, ubicdda en la Segunda Planta del Edificio de
Comisiones de este Organo de Estado

San Salvador, febrero de 2003 !

;e gustaria ser una disefiadora de su propio estilo de
calzado?, jYa no lo piense mas, y diséfielos a su medida!

(-

Z

a sélo

51999

. N\
iiEN ZAPATITOS KARLITA!!
PLAZA CENTRO LOS ENCONTRARAS
TEL. 210-1528-210-1828

";ﬂ' u

iY se convertird en un Prosumidor de nuestra empresal, Ya que serd productor y consumidor de su
propia creacion de calzado.
iRECUERDE QUE SU OPINION ES DE GRAN VALOR PARA NUESTRA EMPRESA!
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Anexo No 13

MODELO DE ANUNCIO POR PERIODICO SOBRE CALZADO
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Anexo No 14

MODELO DE HOJA VOLANTE

VIA SPRING

Desy, ) 1

Diséfialos y conviértete en
un prosumidor mas de
nuestra empresa, pues tu
solo plasmas tus ideas de
como

Los quieres y nosotros te lo
hacemos realidad””.

ecuerda jSer prosumidor es,
da | dc

ser creador, disefiador de tu
propio estilo de zapatos”

Nos puede encontrar en
Unicentro Metropolis. :
Teléfono: 272-5378 6 Expecidl § '| 5.95

{lamarnos a los teléfonos
441-1444 y 450-3815

PRSI
i

La moda al precio que te o
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Anexo No 15

MODELO DE AFICHE SOBRE CALZADO

Si tu buscas ser original, de alta Personalidad y con estilo!

iPorque ahora tu puedes disefiar tus propios zapatos, y no solo eso, si no elegir que material quieres que lleve!! Sé un
prosumidor, haciendo ya tu propio vehiculo de tus pies, tal como tu los prefieres! Y sé parte de nuestra empresa.
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Anexo 16
MODELO DE BANNER A PUBLICITAR POR INTERNET

La imagen de sus pies la decide usted, disefiando sus propios
estilos de calzado.

A=

SN
i VIO SALVAD ~

|| ENTRAR o0 Balzados (ol pleomes foart

Fuente: Elaboracion del grupo

La figura anterior es una muestra de Banner, que también puede posicionarse en
algunas paginas Web o sitios de periddicos, revista entre otros. Por medio de su
anuncio se puede llegar con accesibilidad a ejecutivos y a personas que realizan sus

compras a traveés de este medio.





