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INTRODUCCION

El principal objetivo del presente estudio es disefiar una propuesta para la empresa en
estudio la cual va enfocada en un plan promocional orientado a contribuir a la produccién y
comercializacion de los productos textiles en la ciudad de Usulutan. Cuyos insumos seran
recomendables para que sean aplicados en las operaciones de la empresa ayudando en gran
medida el éxito de sus actividades y la consecucion de las metas establecidas que le permite lograr
una posicién en el mercado. Las empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de
productos textiles y articulos promocionales en nuestro pais son muy extensas ya que con los afios

han venido evolucionando hasta lograr una gran participacion en el mercado.

El presente documento tiene por finalidad desarrollar detalladamente un diagnostico acerca
de la situacién actual de la empresa SPORT CITY; en donde se realizé la investigacion para la
realizacion de un plan promocional para la misma. Se destacan tanto aspectos internos como

externos que se consideran relevantes en el &mbito competitivo y estratégico de la empresa.

Se enfatiza principalmente el estudio en el area de marketing y de produccién puesto que
esta enfocado precisamente en proporcionarle un plan promocional en que permitan la ampliacion
de la gama de alternativas que ofrece la empresa, de igual manera poder competir y lograr un mayor
posicionamiento en el mercado que se encuentra, determinando esto a través de los gustos y

preferencia de los clientes.

Capitulo | Se determinan el planteamiento del problema donde se detalla como se encuentra las
empresas textileras a nivel nacional, se presentan los acontecimientos que han ocurrido sobre la
situacion problematica de la organizaciéon, su formulacion, justificacion, delimitacion de la
investigacion tanto de forma temporal espacial y de recursos, los objetivos de la investigacién y el
sistema de hipotesis.

Capitulo Il Se detalla el marco de referencia de la investigacion el cual consta del marco histdrico de
los cuales se detalla los antecedentes de la industria de estampados, serigrafia articulos
promocionales en Centroamérica y El Salvador se presenta los antecedentes de la empresa. El
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marco normativo presenta las leyes y reglamentos relacionados con el giro de la empresa. Marco

tedrico se plantea los conceptos relacionados con el plan promocional y sus elementos estructurales.

Capitulo lll se presenta la metodologia de la investigacion su importancia de investigacion, método y
tipos de investigacion, fuentes de informacion, técnicas e instrumentos de recoleccion de la
informacion, identificacion de los sujetos de andlisis, determinacion de la muestra y poblacion,

procedimientos de recolectar y procesar los datos, andlisis y discusion de los resultados.

Capitulo IV se presenta el analisis y la interpretacion de los resultados obtenidos de la investigacion
de mercados a través de los instrumentos ejecutados a los clientes, empleados y a propietarios de la

empresa, los cuales sirven de fundamento para concretar y proponer alternativas mercadoldgicas.

Finalmente el Capitulo V se expone la propuesta del plan promocionar que le permitira a la empresa
tomar decisiones en base a las exigencias del mercado actual mediante el analisis de la
competencia y elementos internos de la empresa, permitiendo la posibilidad de incrementar los
productos y servicios de la empresa SPORT CITY, asimismo se presenta un plan de accion concreto
donde se le permite visualizar al corto plazos las acciones prioritarias a ejecutar, el seguimiento y

monitoreo. Posteriormente se incluyen los anexos que permiten sustentar la investigacion.
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CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION.

1.1. Enunciado del problema
En la actualidad los mercados se muestran en estados cambiantes, cada vez mas para una
poblacion exigente de una gama de productos para darle una mayor atencion a los mercados. De
esta manera se vuelven necesario y preciso para las empresas comercializadoras y productoras de
textiles a nivel mundial acoplarse a las necesidades de sus clientes, asimismo cada dia son mayores
las cantidades de productos y servicios que estan ofreciendo las empresas en los mercados

adaptandolos a lo que se esta demandando.

En el salvador las empresas comercializadoras de productos textiles quieren lograr una mayor
posicion en el mercado y superar las expectativas econdmicas. Afrontandose a los nuevos retos que
se le presentan para poder sobrevivir en el mercado tomando en cuenta los gustos y preferencias de
los consumidores. En la actualidad se obtendra informacion veraz y eficaz para la solucién del

problema la cual sera como una herramienta para la toma de decisiones empresariales.

Hoy en dia los empresarios salvadorefios deben de tomar buenas decisiones aceptar la nueva
realidad que se esta demandando en el mercado, es por ello que deben adoptar una mentalidad con
apertura al cambio, ya que en el actual modelo econdémico de libre mercado, la disputa por cada

segmento del mercado salvadorefio es constante y fuerte.

Este proyecto surge de la necesidad que tiene la empresa de incrementar sus ventas en el mercado
existente, de igual manera poder posicionarse en la mente de los clientes potenciales ya que la
empresa busca tener una mayor aceptacién en imagen y productos. El plan promocional le permitira
informacidn acerca del mercado, clientes y la competencia en cuanto a productos, servicios, calidad
y precios de mercado cuyo resultado se espera que tenga incidencia en los beneficios de la
empresa, le permitira tener un mayor acercamiento y atraer nuevos clientes, de acuerdo a las
exigencias actuales. La investigacion ayudara a presentarle a la empresa de manera eficiente las
herramientas para la toma de decisiones relacionadas con la mezcla promocional de sus productos

que le ayuden a mejorar las ganancias de la misma.

Actualmente es muy importante que las empresas identifiquen oportunidades y amenazas del
entorno de igual forma conocer en qué posicion se encuentran. Esto ayuda a la empresa a tener

mayor diferenciacion de sus productos y poder innovar de acuerdo a lo que se esté requiriendo.
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De acuerdo a la investigacion el plan promocional para la empresa SPORT CITY permitira
desarrollar una posicion competitiva en cuanto a sus productos, marca y para ser reconocida en el
mercado. Generando estrategias que le permita llevar el producto hasta el consumidor final,

logrando alcanzar un incremento en sus ventas.

En cuanto al diagndstico de la empresa SPORT CITY esta presentando muy poca participacion en el
mercado generando pérdidas sustanciales en las ventas de sus productos. También se logré
visualizar que la poca publicidad y posicionamiento en el mercado reduciendo su promocidn a través
de clientes referidos. En relacion a la produccién cuanta con una capacidad instalada promedio
permitiendo asi poder incrementar la produccién si fuese necesario, siendo una empresa familiar
existen limitaciones en relacion a su estructura organizacion debido a que todas las decisiones se
centran en el propietario y tienen limitada la estructura organizativa en personal de produccion y
ventas. El plan promocional tiene como principal objetivo ofrecer estrategias en productos y
promociones atractivas dirigidas hacia clientes particulas y empresariales, logrando asi incrementar

la cartera de clientes que permitan un reflejo positivo en las ventas o utilidades de la empresa.

1.2. Formulacion del problema
¢ Contribuira el disefio de un plan promocional a la empresa SPORT CITY a incrementar las ventas

de productos textiles en la ciudad de Usulutan?

1.3. Justificacion de la investigacion.
El desarrollo del presente trabajo es de vital importancia, dado que esta orientado en gran manera
en generar un plan promocional practico y sistematico que le permita a la empresa contar con
informacion sobre el mercado meta para tomar decisiones estratégicas en cuanto donde enfocar sus
esfuerzos de marketing y la mezcla promocional mas acorde a la situacién economica de la

empresa.

La necesidad y utilidad de la investigacién se centra en conocer gustos y preferencias de los
consumidores, oportunidades que puede tener la empresa para tener éxito; también da a conocer los
posibles problemas que la empresa puede tener al momento de establecer un plan de promocional e
implementarlo, la importancia radica fundamentalmente en ser una valiosa fuente de informacion

acerca del mercado ya que permite tomar decisiones acertadas. Desde el punto de vista empresarial
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la investigacion permite conocer la competencia, determinar lo que esta demandando el mercado al

cual se pretende llegar.

Por tal razon surge la necesidad de realizar la investigacion a la empresa SPORT CITY para poder
conocer la problematica en cuanto a la mezcla promocional utilizada actualmente en el mercado, de
tal manera se pretende formular un disefio de plan promocional que ayude a la empresa con las
competencias minimas requeridas de manera eficaz y eficiente mejorando aun més su
productividad, calidad, rentabilidad y competitividad. Se pretende que esta investigacion, le beneficie
e incentive a la empresa para la toma de decisiones estratégicas que le permitan alcanzar sus

objetivos empresariales.

1.4. Delimitacion de la investigacion.

1.4.1.Delimitacion Temporal.
La investigacion y estructuracion del plan promocional para la empresa SPORT CITY se realizara en

el periodo comprendido de junio 2015-Mayo 2016.

1.4.2.Delimitacion Espacial.
La empresa actualmente cuenta Unicamente con una sucursal ubicada en carretera El Litoral 62

avenida sur y 12 calle Oriente, Barrio el Calvario, Usulutan, la cual sera nuestro objeto estudio.

1.4.3.Delimitacion Tedrica.
En el desarrollo de la presente investigacién se tomara teorias y enfoques sobre el marketing, plan
promocional y estrategias mercadolégicas que permita explicar y analizar de manera eficiente el

problema.

1.4.4.Limitacion de Recursos.
El estudio de campo comprendera todos los recursos necesarios para llevar a cabo la realizacion de

la investigacion.

1.4.4.1. Recursos Econémicos.

Estos recursos seran absorbidos por el grupo de investigacion.
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1.44.2. Recursos Materiales y Equipo.
En la recopilacion de la informacién sera necesario utilizar aquellos materiales que permitiran
presentar el proyecto propuesto como lo es papel bond, lapiceros, impresora, tinta, libreta de

apuntes, USB, libros, etc.

1.443. Recursos Humanos
En la elaboracion del proyecto de graduacion el recurso humano juega un papel importante para su
elaboracion dentro de estos se encuentran lo que es el Docente asesor, Docente metodoldgico,

empresario, empleados, integrantes del grupo de investigacion, etc.

1.5. Objetivos de la investigacion.

1.5.1.0bjetivo general.
Disefiar un plan promocional para la empresa SPORT CITY que incentive la demanda de productos

textiles y articulos promocionales en la ciudad de Usulutan.

1.5.2.0bjetivo especificos.
v"|dentificar los elementos de la promocion aplicados por la empresa SPORT CYTY, para dar
a conocer sus productos y servicios que permitan ofrecer promociones de acuerdo al

mercado meta y exigencias del mercado.

v Determinar la mezcla promocional mas efectiva que le permita incentivar la demanda de

productos textiles y articulos promocionales de la empresa.

v" Disefiar estrategias promocionales para Sport City que le permita tener un posicionamiento

en cuanto a sus productos en la mente de los clientes actuales y potenciales.
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1.6. Sistema de Hipotesis.

1.6.1.Hipotesis General.
El disefio de un plan promocional contribuira significativamente a incrementar la demanda de los

productos textiles y articulos promocionales en la ciudad de Usulutan.

1.6.2.Hipotesis especificas.
v' La identificacion de los elementos de las promociones aplicados por la empresa SPORT
CYTY, permitird ofrecer promociones de acuerdo al mercado meta y exigencias del

mercado.

v" La determinacion de la mezcla promocional mas efectiva ayudara a aplicar incentivos que

generen una mayor demanda de productos textiles y articulos promocionales de la empresa.

v' El disefio de estrategias promocionales contribuira a que Sport City logre un posicionamiento

en cuanto a sus productos y servicios en la mente de los clientes actuales y potenciales.
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CAPITULO Il MARCO DE REFERENCIA.

21 MARCO HISTORICO.

2.1.1 Antecedentes Industria Textil Centroamericana

Rubro de Estampado, Serigrafia y articulos promocionales.

La serigrafia y estampado textiles es un sistema milenario en varios paises de centro América si bien
no hay datos exactos esto se remonta de los chinos que segun la leyenda de tiempo de antigliedad
estos usaban cabellos de mujer entrelazados a los que se les pegaban papeles que luego pegarles
dibujos para quedarseles como impermeables, luego en estos tiempos se les cambio ese material
por las sedas. Desde entonces Sericum como se le conocia fue cambiado llamandosele en latin
Seda, en griego se escribe Graphe, se les llamo por el uso de la seda como su componente original.
En Europa se utilizo para imprimir telas, por su naturaleza se llamo “impresion a la lionesa™ por dicho
lugar donde se aplicaba este sistema. En Francia fue el pintor Lautrec el que la uso para los afiches.
Toda esta técnica se hacia a mano, o sea que habia que dibujar primero sobre la tela haciendo el
dibujo. En Estados Unidos con el auge de la fotografia y los productos quimicos, donde toma un
impulso espectacular. Actualmente se ven articulos hechos en serigrafia; vasos, platos, ceramicas,

etiquetas, remeras, circuitos impresos, envases, entre otros.

Dentro de todos estos paises en centro América también se daba la practica de que los encargados
de vender algun articulo estos daban a conocer dichas caracteristicas de acuerdo a lo que
necesitaban en esos tiempos cuando no logrando atraer mayores clientes llegaron a utilizar la
promocién mediante la obtencion de un producto a la venta estos ofrecian otro a mitad de su valor o
daban uno de la mismas caracteristicas, o logrando tener otras relaciones con otros comerciantes
para poder ofertar sus productos; hasta hoy en dia se ve que esa practica de promocién se vine

dando porque es muy acertadas para muchas empresas.

1 http//es.historia.de.centro.america.textileras/
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2.1.2 Historia de la Industria Textil El Salvador

Rubro Estampado, Serigrafia y articulos promocionales

No se tiene un dato exacto de cuando empezd la serigrafia en el salvador. Al igual que en Estados

Unidos, se inicié con pequefios talleres, los cuales tenian maquina elaborados por ellos mismos.

Hacia el afio de 1998, la Direccion General de Estadistica y Censos (DIGESTIC), tenia
contabilizados varios talleres de serigrafia, los cuales contaban con poco personal para realizar sus

operaciones.

La comparacion muestra que el crecimiento de este rubro en personal ocupado de empresas que
unicamente se dedican a la serigrafia, es de 57%, sin embargo a esto hay que afiadirle maquilas que
como parte de su proceso ahora también tienen serigrafia empresas que tienen serigrafia,

incluyendo las maquilas.

Actualmente El Salvador tiene operando 106 maquinas automaticas. Si se considera una produccion
promedio por hora de 300 piezas y trabajando 24 Horas, El Salvador tiene una capacidad semanal

de producir 3,561, 600 estampados.

Hoy en dia los articulos promocionales para las empresas bien siendo un medio que estas suelen
practicar para lograr mas acercamiento con sus clientes y competidores; de igual manera para
incrementar sus ventas, donde estan tienen alianzas con otras empresas para poder vender sus
productos o llamar mas clientes al mercado meta. Dicho objetivo de que las empresas estén
practicando la promocién es para lograr un mayor posicionamiento de sus productos y poder

incrementar sus ingresos.?

2 http//es.wikipedia.org/wiki/serigrafia/
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2.1 MARCO NORMATIVO.

21.1 Ley de Proteccion al Consumidor aplicables a la Promocion.

Debido a que existe en nuestro pais muchas empresas que se dedican a competir con las empresas
de la misma indole la asamblea legislativa por medio del Ministro de Economia se ve en la
necesidad de crear una ley de proteccion que beneficie al consumidor a fin de asegurar a todos los
habitantes del pais quienes son los involucrados en esta.

En el art. 1 de esta Ley su objetivo primordial es proteger los derechos de los consumidores a fin de

lograr un equilibrio, certeza y seguridad juridica en sus relaciones con los proveedores.

Art. 2.- Quedan sujetos a esta ley todos los consumidores y los proveedores, sean estos personas
naturales o juridicas en cuanto a los actos juridicos celebrados entre ellos, relativos a la distribucion,
depdsito, venta, arrendamiento comercial o cualquier otra forma de comercializacion de bienes o

contratacion de servicios.

Art. 4.- sin perjuicio de los demas derechos que se deriven de la aplicacion de otras leyes, los
derechos basicos de los consumidores son los siguientes:

a) Ser protegido de las alzas de precios de los bienes y servicios.

b) Ser protegido de cobros por bienes no entregados o servicios no prestados;

c) Recibir del proveedor la informacién completa, precisa, veraz, clara y oportuna que
determine las caracteristicas de los productos y servicios a adquirir, asi como también de los
riesgos o efectos secundarios, si los hubiere, y de las condiciones de la contratacion;

d) Ser protegido contra la publicidad engafiosa o falsa en los términos establecidos en el inc. 4°
del art. 31 de esta ley;

e) Adquirir los bienes o servicios en las condiciones o términos que el proveedor ofertd
publicamente;

f) Ser educado e informado en materia de consumo en la forma en que se establece en el
capitulo vi del presente titulo; asi como agruparse en asociaciones de consumidores para la
proteccion de sus intereses;

g) Elegir libremente y a recibir un trato igualitario en similares circunstancias, sin discriminacion

0 abuso de ninguna clase;
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h) Ser protegido contra los riesgos de recibir productos o servicios, que en condiciones
normales o previsibles de utilizacion, pongan en peligro su vida, salud o integridad;

i) Reclamar y recibir compensacién en el caso que los productos o servicios sean entregados
en calidad, cantidad o forma diferente de la ofrecida, pudiendo elegir cualquiera de las
siguientes opciones: la reparacion del bien, exigir el cumplimiento de la oferta de acuerdo a
los términos originales, si esto fuere posible; a la reduccidn del precio, tasa o tarifa del bien o
servicio; aceptar a cambio un producto o servicio diferente al ofrecido o la devolucion de lo
que hubiese pagado conforme a lo previsto en el art. 34 de esta ley;

j) Acceder a los organos administrativos establecidos para ventilar los reclamos por
violaciones a sus derechos, mediante un proceso simple, breve y gratuito;

k) Defender sus derechos en procedimientos administrativos de solucion de conflictos, con la
inversion de la carga de la prueba a su favor, cuando se trate de la prestacion de servicios
publicos;

) Ser protegidos de practicas abusivas y de la inclusién de clausulas abusivas en los
contratos;

m) Reclamar por via judicial o a través de los distintos medios alternativos de solucion de
conflictos, la reparacion de dafios y perjuicios sufridos por deficiencia, mala calidad o retraso
en la entrega de los bienes o servicios adquiridos;

n) Recibir de parte del proveedor una explicacion detallada de todas las obligaciones y
condiciones estipuladas en el contrato y sus anexos, a las cuales se comprometen cumplir
las partes y leer por si mismo el contenido de los contratos;

0) A que no se le prorrogue o renueve un contrato de plazo determinado sin su consentimiento
expresado por escrito; y

p) Desistir o retractarse de un contrato en los términos establecidos en la presente ley.3

2.1.2 Codigo de Etica publicitario
Los articulos que se encuentran establecidos en este Cddigo deben ser cumplidos por todos los
involucrados en actividades publicitarias, ya sean estos Anunciantes, Agencias de Publicidad,

3psamblea Legislativa de El Salvador, Constitucién de la Republica de El Salvador, Decreto n°38, Pag. 24
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Medios Publicitarios o cualquier otro actor que participe lucrativamente o no en la industria

publicitaria.

Art. 3. DEFINICIONES. Para los efectos del presente Cddigo, debera entenderse los siguientes

conceptos:

Anuncio: Toda forma de publicidad. Publicidad: Es la parte de la comunicacion destinada a difundir o
informar al publico sobre un producto o servicio a través de los diferentes medios de comunicacion,
con el objetivo de motivar a personas a tomar una accion. Consumidor: Toda persona o grupo de

personas que motivados por la publicidad deciden adquirir el producto o servicio ofrecido.

Art. 14 Los anunciantes que difundan en su publicidad por cualquier medio, ilustracién, descripcion o
afirmacion publicitaria sobre alguna caracteristica especifica del producto anunciado, tienen la

obligacion de contar de manera previa, con la informacién que soporte la veracidad de las mismas.

Art. 15. El anunciante que comunique una oferta o reduccién de precio, debe estar en condicion de
cumplirla. Debe de ser verificable la capacidad y disposicion real de cumplir con las mismas. De igual
forma debe especificar las limitaciones. Una vez agotado el inventario sujeto de la oferta o reduccién

de precio, no se podréa seguir publicitando la promocién.4

22  MARCO TEORICO.
Existen diversas maneras para formular un plan promocional, es decir que este se acopla de
acuerdo a la naturaleza de la empresa y a las necesidades del publico objetivo, es importante
destacar que para el desarrollo de la presente investigacion se parte de los conceptos basicos de

marketing para la generacion de una propuesta idénea, entre ellos cabe destacar los siguientes:

221 Marketing.
Define marketing al conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la

empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta.®

4Cédigo de Etica Publicitaria de El Salvador, Edicién 2013- 2014.

> Thompson Jr Arthur A, administracidn estratégica, Editorial Mc Graw Hill.
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La importancia del marketing radica en la informacidén que se obtiene en base al mercado lo que
permite el desarrollo de estrategias mercadologicas apegadas a la realidad del mercado permitiendo

asi identificar las herramientas que posibiliten el desarrollo y crecimiento de la empresa.

2211  Concepto de Marketing.
En relacion al concepto de marketing hace hincapié a la orientacion al cliente y a la coordinacion de

las actividades del marketing para alcanzar los objetivos de desempefio de la organizacion.

Las actividades se centran en lo que el cliente necesita, ya no es solo producir en masa y vender,
sino mas bien el enfoque principal son las necesidades, gustos y preferencias del mercado meta de

las instituciones u empresas.

2.2.2 Mezcla de marketing.
Es el conjunto de variables o herramientas controlables que se combinan para lograr un determinado
resultado en el mercado meta, como influir positivamente en la demanda, generar ventas, entre

otros.”

2.2.21 Concepto de Producto.
Es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la empresa ofrece en el mercado meta. Un

producto puede ser un bien tangible o intangible, una idea, una persona o lugar, etc.
El producto tiene a su vez su propio mix de variables entre las que cabe destacar:

v’ Variedad: es la cantidad de productos similares de la misma linea.

v’ Calidad: este esta sujeta a los cambios del producto por los estandares de calidad que son
creados.

v' Diseno: es la forma que se le da a los productos para lograr una atraccién por parte de los
consumidores.

v’ Caracteristicas: son los principales elementos del producto para cubrir las necesidades del
comprador.

v Marca: es el nombre o logotipo, simbolo o disefio que distingue un producto en el mercado.

v’ Servicios: es la reparacion o el mantenimiento que se le dara al producto o servicio

ofrecido en el mercado.

6Stanton, William, j. Fundamentos de marketing, Editorial McGraw Hill.
7 1bid 7
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v

Garantias: es la promesa del fabricante de que el producto funcionara los fines

propuestos.8

2.2.2.2  Concepto de Precio.

Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un determinado

producto o servicio. El precio representa la Unica variable de la mezcla de mercadotecnia que genera

ingresos para la empresa, el resto de las varias generan egresos. Sus variables son las siguientes:

v

Precios de lista: es el valor bruto expresado en la unidad de facturacion del proveedor y
sobre el cual se adecuan los descuentos comerciales o0 a pie de factura.

Descuentos: es una disminucion o reduccion en los precios del producto o servicios.
Complementos: es aquello que se afiade a un producto para mejorarlo o hacerlo mas integro
los bienes 0 servicios.

Periodos de pago: son las diferentes fechas en las que se paga un bien o servicio.

Condiciones de créditos: son las diferentes formas de pago de un bien o servicio.?

2.2.2.3  Concepto de Plaza.

Esta también es conocida como posicion o distribucion, aqui se incluyen todas aquellas actividades

de la empresa que ponen el producto a disposicién del mercado meta. A continuacion se presentan

sus variables:

v

v

Canales: son los diferentes medios de comunicacion para hacer llegar los productos al
mercado.

Coberturas: considera el tamafio y el valor de mercado donde se hacen llegar los
productos y servicios.

Surtido: es la diversificacion de productos que se encuentran a disposicion en el mercado.
Ubicaciones: son las diferentes zonas en donde se encuentran ubicados los productos o
servicio en el mercado.

Inventario: es la cantidad de productos o servicios que se encuentran a disposicion de los
consumidores.

Transporte: es el encargado de llevar los productos o servicios al mercado meta. 10

8 Ibid 8
® Ibid 9
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2224  Concepto de Promocion.
Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es informar, persuadir, recordar las caracteristicas,

ventajas Y beneficios del producto, etc.!

Importancia: La planeacion es una funcién administrativa que no puede dejarse al azar, de igual
manera el marketing