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RESUMEN

El estudio de "Estrategias de mercadeo utilizadas
por pequenos emprendedores para promover
sus productos" busca identificar la practica

mercadoldgica emprendedora en Antiguo Cuscatlany
Santa Tecla, y realizar un analisis de la forma en que
los emprendedores desarrollan dicha practica.

La planificacion mercadolégica es un elemento
estratégico fundamental para la proyeccion vy
comunicacion efectiva de los productos y servicios
de cualquier empresa o negocio. La planificacion
mercadoldgica requiere de un conocimiento del
mercado partiendo de una clara segmentacion y de la
identificacion de aquellos factores que permiten crear
una propuesta de valor innovadora y atractiva para
los diferentes segmentos.

Un factor fundamental analizado es el vacio y la
necesidad de fortalecer las capacidades de los
emprendedores en el area de mercadeo, con el objetivo
de volver mas efectivo el esfuerzo e inversion que se
realiza para dar a conocer sus productos.

A continuacion se realiza un analisis sobre la
practica mercadoldogica emprendedora basada en la
planificacion y el desarrollo de la mezcla de mercado:
producto, precio, plaza y promocion, por parte de los
emprendedores.

e

Metodologia

El objetivo de la investigacion se orient6 a la obtencion
de un diagndstico general en el area de mercadeo que
permitieraidentificarlasfortalezasylasoportunidades
de mejora en las practicas y estrategias de mercado
utilizadas por los emprendedores artesanales. Este
diagndstico también pretende brindar informacion
que sirva como base para la realizacion de propuestas
de programas de formacion orientados a fortalecer
las capacidades de los emprendedores en el area de
mercado, mejorando asi el planteamiento estratégico
y el desarrollo de los emprendimientos de ambos
municipios.

Para la obtencion de la informacion, se realizé un
estudio cualitativo mediante entrevistas estructuradas
realizadas a personas de ambos sexos que contaran
con emprendimientos con al menos un afo de
actividad, en los municipios antes mencionados. Para
establecer el nimero de entrevistados, se realizé un
muestreo no probabilistico por conveniencia.

La muestra se conformo por 60 entrevistados: 30 del
municipio de Antiguo Cuscatlan y 30 del municipio de
Santa Tecla. La mitad de los entrevistados de cada
municipio se dedica al giro de negocios de textiles, y
la otra mitad al de artesanias.
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Emprendimiento y
estrategias de mercadeo

El emprendedor y el emprendimiento

El emprendimiento en El Salvador, al igual que en la
mayoria de economias en el mundo, es una actividad
fundamental de la economia nacional, que genera un
aporte importante en el producto interno bruto (PIB) y
enlacreaciéon de empleos; pero también es importante
reconocer que existe una dimensién humana detras
de esos numeros, esa es el emprendedor.

Tal como lo define Reinoso y Serna, el emprendimiento
estd relacionado a “una actitud (conducta,
comportamiento) positiva de las personas para
intervenir sucontexto de formacreativa, aprovechando
las oportunidades del entorno y convertirlas en un
resultado concreto, visible y con valor agregado”
(Reinoso y Serna, 2016, p.24). Esta dimension
humana se puede comprender mejor cuando se
define el emprendimiento como “un fendmeno
complejo y diverso, con un ciclo de vida particular,
y que comprende distintas clases de situaciones,
motivaciones, percepciones y condiciones para su
operacion” (Informe GEM, 2014-2015).

Este enfoque resalta la importancia de considerar al
emprendedor como una persona con necesidades de
formacion y desarrollo de capacidades enfocadas al
fortalecimiento de las iniciativas de emprendimiento
y de su gestion.

Emprendimientos artesanales y textiles

Para comprender mejor el alcance del estudio, se
ha tomado el concepto de la Organizacion de las
Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia y la
Cultura (UNESCO) (2017) sobre emprendimiento
artesanal: “Se conoce a los productos artesanales
como aquellos que son producidos completamente
a mano, o bien con el apoyo de otras herramientas
manuales o mecanicas. Un producto se considera
artesanal siempre y cuando lleve directamente
implicita la contribucion manual del artesano, ya que
este es el componente principal del producto”.

En este sentido, y de manera mas estricta, para la
definiciondelamuestrayanalisis del estudiorealizado,
se han tomado a las artesanias, que corresponden al
50% de la muestra, como los negocios que elaboran
sus productos cumpliendo con las caracteristicas
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anteriormente descritas, excepto aquellas que
tienen como base la tela como materia prima para la
elaboracion de sus productos. El restante 50% esta
constituido por negocios que, de manera artesanal
o no, elaboran productos que tienen como base la
tela como materia prima para la fabricacion de sus
productos.

Estrategias de mercadeo

La estrategia de mercadeo se puede entender como
una légica del mercadeo que le permite al negocio
alcanzar y cumplir sus objetivos previamente
establecidos. Dicha estrategia se encuentra
conformada por "otras estrategias especificas con
respecto a sumezcla de marketing utilizada, asi como
de sus mercados meta y sus respectivos gastos de
mercadeo” (Céspedes, 2010).

Para el estudio realizado se tomaron como base los
elementos que conforman la mezcla de mercadeo
conocidos como “las cuatro P": el producto, el precio,
la plaza y la promocion. De esta manera, se clasifican
las diferentes estrategias empleadas por los
emprendedores en alguno de estos cuatro conceptos.
Dentro del analisis de la “P" de “producto”, se
deben considerar aquellos aspectos y esfuerzos
mercadoldgicos por parte de los emprendedores
orientados a volver mas atractivo su producto. Estos
esfuerzos van desde la calidad garantizada por la
materia prima utilizada, el diseno del producto, diseno
de empaque, envase, definicion de los beneficios y
sus caracteristicas.

El precio es también un elemento fundamental en
una estrategia de mercadeo, y definirlo requiere que
el emprendedor tenga claridad sobre la propuesta de
valor, es decir, aquellos elementos planteados en la
“P" de "producto”.

Otro elemento estratégico es la "P" de "plaza", y
este es la base para que el emprendedor plantee los
canales ideales a través de los cuales se debe hacer
llegar el producto a los consumidores potenciales.

Y finalmente esta la “P" de "promocion”, que es el
planteamiento estratégico orientado a la definicion
de una comunicacion clara y el establecimiento de
aquellosincentivos que motivaran alos consumidores
potenciales y actuales a que adquieran los productos
ofrecidos.
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Descripcion de la muestra

Para comprender mejor el alcance de la investigacion
es importante conocer el perfil de la muestra.
En el instrumento realizado se le consulté a los
emprendedores sobre el tiempo de operacion, el
nimero de empleados y la preparacién académica,
mediante capacitaciones, que hayan realizado,
orientada a su emprendimiento.

Respecto al tiempo de operacion del negocio, el
45% de la muestra tiene un tiempo de 1 a 3 afos de

Grafico 1: Tiempo de
operacidn del negocio

operaciones en el mercado; un 23% entre 4 a 6 afios;
un 15% entre 7 y 9 afos; y un 17% tiene mas de 10
ainos en operaciones.

Se puede observar que la muestra tiene una
distribucion significativa en tiempo de operacion,
ofreciendo un mejor panorama, de acuerdo a la
experiencia de los negocios con los que cuentan los
emprendedores.

m1a3anos

M 4 a6 afios
m7a9afios

W10 a 12 afios

W Mas de 12 afios

Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios
emprendedores para promover sus productos (2019).

Respecto a la cantidad de empleados, se consulté a los emprendedores si contaban con algun empleado, a
parte del auto-empleo. La mayoria de emprendimientos (41 de 60) mantiene una némina de empleados de entre
1 a 5 personas contratadas, 17 emprendedores solamente generan empleo para ellos mismos (auto-empleo) y
solamente 2 emprendedores generan entre 6 a 10 empleos.

Grafico 2: NiUmero de empleados
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Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios
emprendedores para promover sus productos (2019).
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Respecto a la formacion de los emprendedores,
se consultd sobre capacitaciones consideradas
relevantesparaeldesarrollode susemprendimientos.
Un 30.10% harealizado capacitaciones relacionadas
directamente al emprendimiento, un 24.27% ha
realizado capacitaciones técnicas y administrativas,
un 10.68% motivacionales, y el 8.74% no ha realizado
ningun tipo de capacitacion.

Considerando que el enfoque de la investigacion
son las estrategias de mercadeo, se observa nula
formacién en temas de mercadeo y ventas, por lo
que se podria asumir que todos los emprendedores
de la muestra realizan mercadeo y ventas de manera
intuitiva.

Grafico 3: Capacitaciones relevantes para el desarrollo su emprendimiento

Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios
emprendedores para promover sus productos (2019).

Practicas mercadologicas
de los emprendedores

Planificacion mercadoldgica

Seconsulté alosemprendedores de Antiguo Cuscatlan
y Santa Tecla sobre las practicas de mercadeo en sus
negocios. Dentro de estos elementos se consulté sobre

la existencia de objetivos de mercadeo, si existe un
presupuesto orientado a las actividades de mercadeo,
si el negocio cuenta con una persona asignada para
las tareas de mercadeo, si se han definido estrategias
claras vy, finalmente, si se ha identificado y definido
claramente el segmento o nicho de mercado al que se
ha orientado el negocio.

Tabla 1: Aspectos relacionados al marketing del negocio

Se posee un presupuesto orientado a las actividades de mercadeo

Se cuenta con una persona asignada a las tareas de mercadeo

Codigo | Aspecto

MKTO01 | Se cuenta con objetivos de mercadeo

MKTO02

MKTO3

MKTO04 | Se han establecido estrategias claras de mercadeo
MKTO05 | Se ha identificado un segmento o nicho de mercado claro

Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequenos emprendedores para promover sus productos (2019).
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Grafico 4: Aspectos relacionados a las practicas de planificacion mercadoldgica
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Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).

La mayoria de aspectos estratégicos de mercadeo
dentro de los emprendimientos analizados no esta
definida. Los elementos de presupuesto, personal y
estrategias de mercadeo no estan claros en menos
del 40% de los emprendimientos. Un 50% de los
emprendedores ha definido objetivos de mercadeo, y
un 85% tiene claridad en el segmento al que orienta
sus productos.

Estrategia de Producto

Para el establecimiento de las estrategias de
producto se definieron ocho aspectos a analizar.
Estos contemplan la creacion de empaque para sus
productos, la creacién y gestion de diferentes lineas
de producto, el registro de las ventas, procesos de
gestion y andlisis de sus productos de mayor y menor
rentabilidad, identificacién de su factor diferenciador,
la definicion de la personalidad de marcay, finalmente,
se consulto si se tiene claro el beneficio emocional
que ofrecen a través de sus productos.

Tabla 2: Aspectos relacionados a la "P" de “producto”

Codigo | Aspecto

APO1 Posee empaque para sus productos

APO2 Gestiona varias lineas de producto

APO3 Lleva un registro de ventas

AP04 Conoce cual linea de producto deja mayor rentabilidad
APO5 Conoce cual linea de producto deja menor rentabilidad
AP06 Su producto posee un factor diferenciador

APO7 La marca tiene una personalidad de marca bien definida
AP08

Tiene claro el beneficio emocional ofrecido por sus productos

Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).
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Grafico 5: Aspectos de la practica de mercadeo relacionados a la "P" de "producto”
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Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).

La mayoria de emprendedores mencioné que cuenta
con los aspectos relacionados a la "P" de “producto”,
es decir, que tiene claro el desarrollo de la propuesta de
valor. Esto debido a que la mayoria de emprendedores
tiene un enfoque claro de sus productos.

A pesar de no contar con estrategias de mercadeo,
los emprendedores han logrado definir aspectos
fundamentales para mantenerse operando en el
mercado, es decir, han sabido crear productos
valorados por los consumidores.

A pesar de contar con una buena gestion del producto,
es importante mencionar que tener un buen producto

y una buena gestion no garantiza el éxito de un
negocio. Si no se realiza una planificacion estratégica
en el area de mercadeo, el camino para el crecimiento
de un negocio es mas complicado.

Estrategias de precio

Para analizar la practica en la definicién del precio por
parte de los emprendedores, se les consulté sobre
el planteamiento de la estrategia de precio, si han
consultado el precio a sus consumidores, si conocen
los precios de la competencia, si poseen un método
para la definicién de precios, y si utilizan los costos y
margen de ganancia para definir los precios.

Tabla 3: Aspectos relacionados a la "P" de “precio”

Codigo | Aspecto

EPS01 | Ha establecido una estrategia de precios

EPS02 | Ha consultado al mercado si el precio que ofrece es atractivo
EP$03 | Conoce los precios de la competencia

EP$04 | Sus precios estan arriba de los establecidos por la competencia
EPS05 | Sus precios estan abajo de los establecidos por la competencia
EPS06 | Sus precios estan al mismo nivel que los de la competencia
EPS07 | Posee un método para la definicién de precios

EPS08 | Utiliza los costos para establecer precios

EPS09 | Utiliza margenes de ganancia para establecer precios

Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).
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Grafico 6: Aspectos de la practica de mercadeo relacionados a la “P" de “precio”
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Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).

El establecimiento del precio es de los mayores retos
paralos emprendedores debido a la falta de estrategia
enfocada en la propuesta de valor, es decir, la mayoria
de emprendedores toman decisiones basadas en los
costos y en los margenes de utilidad, y no en el valor
funcional y emocional de sus productos.

A pesar de que el 71.67% de los emprendedores
consultados afirmaron que conocen los precios de
la competencia, al consultarles si los precios de sus
productos estan por encima, igual o por debajo de
los de la competencia, menos de un 35% supieron
responder. Esto brinda indicios de que el método de
establecimiento de precios no es el mas eficiente por
parte de los emprendedores.

Estrategias de plaza

La practica mercadolégica del establecimiento de
la "P" de "plaza" por parte de los emprendedores
se identific6 mediante los elementos relacionados
a la definicién clara de un canal de distribucion, se
consulté si brinda informacion referente a sus puntos
de venta, si cuenta con material POP, si posee una
cadena de suministros detallada y bien gestionada, si
cuenta con una cadena distribucién detallada, si tiene
el control sobre sus productos y, finalmente, si realiza
estrategias de merchandising.

Tabla 4: Aspectos relacionados a la "P" de “plaza”

Codigo | Aspecto
P01
P02
P03 Posee material FOP
P04
P05
con otros emprendedores

Tiene un canal definido para poner a disposicion del mercado sus productos

Da a conocer la ubicacion de su establecimiento o presencia en ferias

Posee una cadena de suministros detallada y bien gestionada

Cuenta con pequefios distribuidores o locales compartidos

Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).
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Grafico 7: Aspectos de la practica de mercadeo relacionados a la "P" de “plaza”
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Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).

Los aspectos relevantes en la practica relacionada a
la "P" de “plaza" por parte de los emprendedores es la
claridad en los canales de distribucion y el manejo de
sus productos. A pesar de contar con estas buenas
practicas, solamente un poco mas del 50% utiliza
soportes POP y gestiona una cadena de suministros
detallada.

También es importante resaltar que, aunque el 76.6%
afirma utilizar estrategias de merchandising, el
material POP es utilizado solamente por un 55%, esto
denota poca claridad en el concepto y en la practica
del merchandising.

Estrategias de promocion

Las estrategias de promocion se lograron identificar
mediante los elementos relacionados a las
promociones que buscan los clientes, consultando
si realiza un andlisis del impacto econémico de la
promocion, si gestiona una base de datos de clientes
actualizada, si ha realizado activaciones de marca,
si ha utilizado estrategias de comunicacion con
influencers, si tiene una persona encargada de realizar
ventas personales y participaciones en eventos de
relaciones publicas, y si utiliza técnicas de descuento
para motivar a sus clientes a la compra.

Tabla 5: Aspectos relacionados a la “P" de “promocion”

Al lanzar una promocidn, hace un estudio previo, es decir, conoce
cuantas unidades se deben vender, cudles seran los beneficios
econdmicos que se obtendran al implementar dicha promocian,

Codigo | Aspecto
APO1 Posee empaque para sus productos
EPO2
identifica bien su publico especifico.
EPD3 Gestiona una base de datos de clientes actualizada
EPO4 Ha realizado activaciones de marca, participando en ferias,
realizando evento de RRPP
EPOS Ha considerado utilizar influencers para sus campaiias
de comunicacion
EPOE Tiene una persona encargada de realizar ventas personales
EPOT Tiene una persona encargada de obtener espacios
en eventos de RRPP
EPOB A menudo ocupa descuentos para atraer clientes

Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).
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Grafico 8: Aspectos de la practica de mercadeo relacionados a la "P" de “promocién”
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Fuente: Estrategias de mercadeo utilizadas por pequefios emprendedores
para promover sus productos (2019).

Considerando que la promociéon (comunicacion e
incentivos para los consumidores) es una de las
estrategias mas importantes al momento de dar a
conocer los productos, se observa que en varios de
los emprendimientos no tienen una estrategia bien
definida.

De manera mucho mas marcada, solamente el 15%
de los emprendimientos gestiona una base de datos
para dar seguimiento a sus clientes. En general, los
emprendimientos no tienen claras las estrategias de
promocién utilizadas y su efectividad en los negocios.

Conclusiones

Los emprendedores de Antiguo Cuscatlan y Santa
Tecla con giro artesanal y textil no cuentan con
estrategias claras de mercadeo. Esta afirmacion se
basa en la falta de planificacion mercadolégica, la
falta de presupuestos y la ausencia de definicién de
un responsable del mercadeo del negocio.

La falta de planificacion mercadolégica no quiere
decir que los emprendedores no realicen practicas de
mercadeo. Se puede observar en los resultados de la
investigacion que si realizan actividades orientadas
a mercadear sus negocios, pero estas actividades no
tienen una base de planificacién.

La practica mercadolégica de los emprendedores,
al no estar basada en una planificacién, reduce su
efectividad, gestidn y seguimiento de los negocios.

Los emprendedores tienen vacios en el area de
planificacion estratégica mercadoldgica, por lo
que necesitan desarrollar capacidades para el
planteamiento de estrategias claras de mercadeo,
para volver mas competitivos sus emprendimientos.
Es importante desarrollar programas de formacidn
para fortalecer las capacidades y habilidades de los
emprendedores en el area de mercadeo, considerando
que esta es fundamental para proyectar y comunicar,
de manera efectiva, los productos y servicios ofrecidos
por los emprendedores.

Dentro del planteamiento del contenido de estos
programas se propone desarrollar un abordaje
desde el enfoque estratégico de la identificacion de
segmentos y nichos de mercado, la conceptualizacion
de la mezcla de mercadeo, herramientas practicas
y claras para el establecimiento de estrategias de
producto, precio, plaza y promocion vy, finalmente, la
definicién de indicadores de control para identificar
la efectividad de la practica mercadoldgica en sus
emprendimientos.
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