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Prélogo o presentacion del proyecto

En este proyecto se presenta la propuesta del redisefo de imagen comercial para la
tienda de regalos 70 Cift, esto mediante la implementacion de diversos instrumentos de
investigacion, asi como de un analisis exhaustivo, el cual pretende identificar cuales son
los problemas con los que acarrea la tienda virtual y definir si es necesario el redisefio o

actualizacién de la imagen actual.

En el primer capitulo se procede a plantear toda la informacién general con
respecto a la tienda, sus antecedentes y los antecedentes del problema de investigacion, la
problematica y respectiva justificacion, los objetivos del presente proyecto y los alcances y
limitaciones de la investigacion. Ademas, se presenta toda la teoria y el contexto necesario
para comprender el escenario en el que se desarrolla el proyecto. En este capitulo también
se abarca la metodologia de la investigaciéon, entiéndase el enfoque del proyecto, las

técnicas de recoleccion de datos, las categorias de analisis y mas.

En el segundo capitulo se desarrolla todo la recoleccién y andlisis de los datos
referentes al publico meta. Esto con el fin de establecer el publico meta de la tienda de

regalos To Gift.

En el tercer capitulo se aborda la segunda categoria de analisis, la cual corresponde
a la validacion del logo actual. En este apartado se trabaja toda la informacioén recolectada
sobre el logo actual y se estudia, esto con la meta de definir si el disefio actual del logo de

la tienda cumple con su objetivo o si es necesario que el mismo sea intervenido.

En el cuarto capitulo se desenvuelve todo el analisis y estudio referente a la tercera
categoria de analisis, correspondiente a manual de marca. A través de esta seccion se

define la personalidad de la marca, asi como las necesidades graficas y comunicativas de

la tienda.




En el capitulo ndmero cinco, se presentan todas las recomendaciones que
conciernen al presente proyecto de investigaciéon. Las mismas son de suma relevancia ya

gue buscan solucionar los problemas que la tienda posee desde |la perspectiva profesional.

En el dUltimo capitulo, el cual corresponde al seis, se presenta la propuesta grafica
para el proyecto, la cual responde a todo el estudio y analisis realizado anteriormente y
engloba todas las sugerencias planteadas en el proyecto, presentando una solucién a la
problematica expuesta en un principio. Comprende la propuesta de logo, la justificacion
del mismo y la propuesta de manual de marca, la cual incluye todos los lineamientos

necesarios para la utilizacion del logo, la linea grafica de la marca y el respectivo disefoy

solucion a las necesidades graficas y comunicativas de la marca.




Capitulo I:

Informacion General




1.1 Antecedentes sobre el caso de estudio

7o Gift, es una tienda de regalos virtual, la cual ofrece una variedad de productos, que se
pueden considerar como idoneos para regalos (C. Aguilar, comunicacion personal, 4 de

junio, 2020).

C.Aguilar (comunicacion personal,15de julio, 2020) sostiene que en el ano 2016, a la tienda
se le asigha el nombre 70 Cifty se especializa Unicamente en la creacién y distribucién de
collares de arroz. Estos consisten en una cadena o gargantilla, la cual posee una capsula
transparente como “dije”, y en su interior se encuentra un grano de arroz con una pequena
leyenda escrita. EI mismo se acompana por pequenas flores y perlas. Este producto se

mantiene como el Unico en el catalogo por, aproximadamente, dos anos.

En el 2018, se toma la decision de mantener el emprendimiento como una tienda de
regalos y se emplea el concepto de regalos con amor o con cariflo. Se amplia el catalogo
de productos y se incluyen articulos como nueva bisuteria, camisetas, almohadones, tazas
y demas, siempre con el objetivo de mantener la esencia de los regalos con amor. En
todas estas categorias de productos se emplean diferentes lineas tematicas, tales como
productos de Disney, Pixar, Dreamworks, Nickelodeon, entre otros; asi como catalogos de
productos enfocados al amor y al carifio. (C. Aguilar, comunicacién personal, 15 de julio,

2020).

En cuanto al logotipo, la creacion de éste se lleva a cabo por medio de una pagina
web especializada en la creacion de logosy, la duefa de la tienda, Charline Aguilar Madrigal,
de forma conjunta con su esposo, le realizan modificaciones a esa misma propuesta,
hasta conseguir el disefio actual, el cual se observa en la figura 1. Este es el que utilizan
como su primer logo en el 2016. La intencién de este logotipo era transmitir el concepto
de regalos con cariflo. Desde la concepcion del logo hasta la actualidad, el logo no sufre

ninguna modificaciéon y no es sometido a ninguna clase de estudio o analisis que asegure

su funcionalidad (C. Aguilar, comunicacion personal, 4 de junio, 2020).




Figura 1. Logotipo actual de la tienda To Gift
Fuente: Facebook / To Gift

Segun C. Aguilar (comunicacion personal, 4 de junio, 2020) el isologotipo se
compone de dos elementos: un isotipo y un logotipo. El isotipo consiste en una caja de
regalo con un corazén en el centro y el logotipo consta del nombre del negocio en una
tipografia de tipo script. El logo se utiliza siempre en fu// colory con un relleno blanco
cuando es necesario para mantener la legibilidad. Este se emplea sobre fotografias o

imagenes con texturas de madera o floreadas.

A finales del 2019, se contrata a un publicista el cual realiza algunos disefios para la
presentacion de la bisuteria y crea un cintillo para este mismo producto, el cual se puede
apreciar en la figura 2. En dicho cintillo aparece el logo de la tienda, junto con informacidn
de contacto como redes sociales; sin embargo, este elemento grafico no se llega a utilizar
de forma estandarizada, solo en la presentacion de algunas piezas de joyeria (C. Aguilar,

comunicacioén personal, 4 de junio, 2020).




Figura 2. Presentacion collares “Te Amo”

Fuente: Facebook / To Gift
El cintillo que realiza el publicista tiende a ser utilizado en bisuteria con tematica
general, no en la mercaderia de Disney o similar. Un ejemplo de este hecho se presenta
en la figura 3. Ademas, dicho cintillo, posee una alteraciéon del logo, en donde se elimina
el circulo que rodea el isotipo y se coloca el nombre de la tienda a un lado. (C. Aguilar,

comunicacioén personal, 4 de junio, 2020).

Plene,

Ta eres mi princesa favorita.

‘En lo profundo de mi
alma sabia que eras
mi destino.’

Figura 3. Collares de princesa de Disney
Fuente: Facebook / To Gift




Segun indica la propietaria de 7o Cift, actualmente si existen dudas acerca de la
funcionalidad del logo, ya que la creacién de este se realiza con pocos conocimientos y no
se existe ningun estudio que establezca si la propuesta es apta para el negocio; asimismo,
no poseen un manual de marca que les colabore a mantener una unidad en toda la
imagen de la tienda. El logo no fue creado con base en el mercado meta al cual va dirigida
la marcay, ademas, existe un deseo, por parte de Aguilar, de dotar a la tienda y la marca de
mayor unidad graficay obtener una imagen mas profesional y de mejor calidad (C. Aguilar,

comunicacion personal, 15 de julio, 2020).

Para todos los aspectos referentes a la marca, no se utiliza ninguna clase de linea
grafica definida. Los diseflos que se emplean constan de imagenes de flores como fondo
en la mayoria de las piezas, tal y como se muestra en la figura 4. En los casos en los cuales
hay que mostrar las camisetas, se utilizan plantillas o mock ups con los disefios disponibles
y para identificar estas piezas como propiedad de To Gift, se coloca el logo en la esquina

inferior derecha. (C. Aguilar, comunicacién personal, 15 de julio, 2020).

Figura 4. Disefios para camisetas
Fuente: Facebook / To Gift




En otras publicaciones, se emplean fotografias de texturas como madera o libros.
Estas fotografias constan de una composicidn en donde se presenta el producto y, a su
alrededor, se colocan diversos elementos decorativos como flores u otros relacionados con
la tematica del producto. Igualmente, en este tipo de disefos, se coloca el logotipo, con un
fondo blanco en la mayoria de las ocasiones, en la esquina inferior derecha o en la esquina
superior derecha (C. Aguilar, comunicacion personal, 15 de julio, 2020). A continuacion, en

la figura 5 se logra apreciar lo expuesto anteriormente.
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Figura 5. Publicacién en la pagina de Facebook
Fuente: Facebook / To Gift

Cabe destacar que no se ha realizado ninguna clase de investigacion o estudios
formales con el fin de obtener alguna clase de validacion del logo o establecer el mercado

meta de la tienda. La propietaria comenta que nunca lo han considerado, ademas que,




por motivos econémicos, esta clase de trabajos se encuentra fuera de sus posibilidades (C.

Aguilar, comunicacién personal, 15 de julio, 2020).

En suma, la tienda de regalos To Gift es una tienda virtual cuyo enfoque es la
distribucion de productos que puedan fungir como regalos y que realmente representen

el carino entre la persona que regala y la que recibe.

1.2 Antecedentes sobre el tema de estudio

El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (2019) afirma que “los productos tienen
una identidad que los hace Unicos. Suimagen se compone de elementos distintivos como
son: color, forma, etiqueta y empaque, entre otros, que combinados en cierta disposicién
permiten al consumidor identificar al producto claramente en el mercado” (parr.2). Es
decir, que todos los productos poseen una imagen que los diferencia de su competencia.
Esta imagen esta compuesta por una serie de elementos que logran identificar al mismo

y lo hacen reconocible e identificable.

Las marcas y empresas, normalmente, en algdn momento deben cuestionarse su
identidad visual, analizar si la misma es efectiva, si dejé de serlo o nuncalo fue. En la mayoria
de las ocasiones, estos cuestionamientos muestran la necesidad de que la identidad visual
se adapte, tanto a los cambios de su mercado meta, como a los cambios en la sociedad
(Garcia, s.f). Ejemplos de estos procesos se aprecian en los logotipos de negocios como

Regalos del Mundo, Wakami y Prezzybox.

1.2.1 Caso 1. Regalos del Mundo

Suggey Siriascomenta que Regalos del Mundo consiste en una tienda costarricense

en linea, la cual ofrece una variedad de productos provenientes de diferentes partes del

mundo (S. Sirias, comunicacion personal, 23 de setiembre, 2020).




En el ano 2016, se da el inicio de la tienda Regalos del Mundo. Con el logotipo,
se desea evidenciar la venta o distribucion de productos relacionados con la India. En la
figura 6 se aprecia el mismo. El disefo no lo realiza un profesional en el area (S. Sirias,

comunicacion personal, 23 de setiembre, 2020).

Figura 6. Primer logo de Regalos del Mundo

Fuente: Facebook / Regalos del Mundo

S. Sirias (comunicacion personal, 23 de setiembre, 2020) indica que, para el disefio
de esta propuesta, se opta por el uso de colores relacionados con la diversidad de culturas

y elementos graficos que también pueden tener relacion con esta tematica.

En el 2018, se decide implementar un cambio en el logotipo. Esto debido a que la
propietaria desea obtener una imagen mas profesional para la tienda. Se contrata a un
diseflador profesional para trabajar el redisefio. El mensaje a transmitir es el mismo; sin
embargo, en esta ocasion, se comunica por medio de la psicologia del color y las texturas
(S, Sirias, comunicacion personal, 23 de setiembre, 2020). El nuevo logo se presenta a

continuacioéon en la figura 7.
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Figura 7. Logotipo de Regalos del Mundo

Fuente: Facebook / Regalos del Mundo




Suggey Sirias hace alusion a que, actualmente, implementan el nuevo redisefo
en toda su imagen, en especial, buscan mantener una armonia entre todo lo referente
a la tienda, de manera que ésta logre ser siempre identificada. Un ejemplo de como
se maneja la imagen de la tienda actualmente se puede observar en la figura 8. Para
toda la comunicacion, buscan mantener los colores, las composiciones y las tipografias
recomendadas por el diseflador. Esto colabora a un mayor reconocimiento de la marca (S.

Sirias, comunicacion personal, 23 de setiembre, 2020).

INDONESIA

REGALOS DEL MUNDO A UN CLICK DE TU HOGAR

Figura 8. Foto de portada en Facebook de Regalos del Mundo

Fuente: Facebook / Regalos del Mundo

El disefiador encargado del redisefio del logo también hace entrega de un documento
con varias normas de coémo utilizar el nuevo logo; sin embargo, no es un documento tan
completo como todo lo que incluye un manual de marca (S. Sirias, comunicacion personal,
23 de setiembre, 2020). La portada de este documento, el cual lleva por titulo “Usos

correctos e incorrectos del logo” se presenta a continuacion.
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USOS CORRECTOS E INCORRECTOS DEL LOGO

Figura 9. Portada de Guia de usos correctos e incorrectos del logo

Fuente: Suggey Sirias, encargada de Regalos del mundo




En referencia al tema que nos ocupa, este redisefo muestra como un logo mejor
planificado y sencillo puede comunicar mucho mejor un concepto o idea, ya que, segun
Liderlogo (s.f), “disefiar un logo complejo puede traer problemas en el futuro, ya que si
envias un mensaje recargado corres el riesgo de no concretar nada” (parr.19) El redisefo del
logo de Regalos del Mundo demuestra como se pasa de un logo con muchos elementos a

un logo mas sencillo pero conciso.

1.2.2 Caso 2. Wakami

Wakami es una tienda virtual de bisuteria étnica guatemalteca. Esta inicid en el afo 2005
de la mano de Maria Pacheco. La misma esta presente en diversas partes del mundo,

incluyendo Costa Rica (Wakami, s.f).

En 2005, cuando se inicia la empresa, se crea el primer logotipo. Con esta primera
propuesta, se busca hacer alusion a la cultura guatemalteca que representa la marcay los
productos. Para el disefio del logo, se contratan los servicios de profesional guatemalteco
especializado en disefo. En este se emplean colores tierra en representaciéon de las zonas
guatemaltecas en donde se confeccionan los productos de Wakami, tal y como se muestra

en la figura 10 (C. Meza, comunicacion personal, 29 de setiembre, 2020).
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Figura 10. Primer logotipo de Wakami

Fuente: Facebook / Wakami Global




En el 2017, se toma la decision de implementar un redisefo en la identidad visual
de lamarca. En lo que respecta al concepto a transmitir, la marca continda con la idea
de hacer alusion a la parte étnica; sin embargo, buscan modernizar la marca y el logo
Yy que ambos sean mas acordes a la cultura guatemalteca. La encargada de realizar el
rediseno es una disefadora grafica estadounidense (C. Meza, comunicacion personal, 29

de setiembre, 2020).

Para el nuevo logo, el cual se observa en la figura 11, se utiliza como inspiracion
la cultura guatemalteca; asi como sus telas y textiles. Se emplea la forma de la letra “W”
y se combina con trazos inspirados en patrones y disefos plasmados en vasijas y telas.
La paleta de colores se selecciona con base en la conexion en la comunidad indigena
guatemalteca y la esencia del ser humano. En la tipografia, se implementa una tipografia

sans serif (Wakami, 2017).

wakami

Purpose, Prosperity, Hope.

Figura 11. Logo actual de Wakami
Fuente: Facebook / Wakami Global

Carolina Meza, representante de la marca en Costa Rica, indica que el redisefio
colabora a que toda la imagen de la marca y los artes sean mas limpios. La imagen es
mas fluida e incluso es mas sencilla de trabajar. Una identidad visual ya establecida y
mantenerla en todos los aspectos de la marca colabora a conservar la unidad grafica en

las propuestas (C. Meza, comunicaciéon personal, 29 de setiembre, 2020). Un ejemplo del

manejo de la imagen de la tienda se logra observar en la figura 12.
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Figura 12. Arte de Felices Fiestas de Wakami
Fuente: Facebook / Wakami Global

La implementacion del redisefio ha traido como beneficio a la marca, una mayor facilidad
para que el mercado meta se conecte con la marca, al visualizar una imagen mas moderna
las personas se interesan en ella al observar productos mas novedosos. Ademas, al contar
la marca con un manual de identidad grafica, han logrado mantener un proceso de reco-
nocimiento y recordacion muy positivo (C. Meza, comunicacion personal, 29 de setiembre,

2020). La portada de dicho manual se presenta a continuaciéon en la figura 13.

wakami
new branding
guidelines

Figura 13. Portada manual de marca de Wakami

Fuente: Carolina Meza, encargada de Waka en Costa Rica




Las marcas conforme el paso del tiempo, deben ir adaptandose a las necesidades de del

entornoy de la sociedad (Liderlogo, s.f).

Segun Macedo (2018):
La marca se mueve, cambia y se tiene que adaptar a nuevos uUsos y
situaciones. (..) Al tener un nuevo disefo de logotipo que represente tu
vision, mision y transmita a tus clientes tu pasién, vas a obtener no solo
una actualizacion del mismo, sino que ademas obtendras otros grandes

beneficios.

¢Cuales? Pues, la revitalizacion de tu marca, empresa o negocio. Un rediseno
de logotipo que revitalice y fortalezca tu negocio. Al mismo tiempo, sera
como un “iman” para atraer nuevos clientes, expandir tu mercado y publico

objetivo. (parr. 5)

Este caso demuestra los beneficios posibles para la tienda 70 G/t de mantener una
unidad grafica en los artes y las diferentes piezas comunicativas; asi como, las ventajas de

un logo apto para el mercado metan y la sociedad actual.

1.2.3 Caso 3. Prezzybox

Prezzybox (s.f) indica que dicha marca corresponde a una tienda de regalos virtual que

nace en Warwickshire, Inglaterra en el afio 2000.

Enelano 2000, la tienda surge bajo el concepto u oportunidad de “entregar felicidad”. Se
contrata a un disefiador profesional, quien se encarga de la imagen para la marca, la cual
se comienza a establecer a partir del logo, presente en la figura 14. Se utilizan en el mismo,

colores como fucsia y morado, asi como un pequefo regalo (S. Vaughn, comunicacion

personal, 24 de setiembre, 2020).




Prezzyoox zon

gifts for everyone

Figura 14. Primer logotipo de Prezzybox

Fuente: northwarks.gov.uk

Indica Sara Vaughn que, en el 2018, se decide contratar a una empresa especializada
en el disefo y la imagen comercial, esto debido a que habia una inclinacidon por cambiar
el logo. La razén de esta iniciativa reside en el descubrimiento de que la tienda ya
no es atractiva para el mercado meta. El mercado cambia y la marca se debe adaptar.
Ademas, también se optar por el rediseio con el fin de obtener mayor reconocimiento
y que Prezzybox esté mas presente en el publico al cual se dirige la misma (S. Vaughn,

comunicacion personal, 24 de setiembre, 2020).

La tienda, con el nuevo logotipo e imagen, lo que busca comunicar es ‘“crear
momentos de felicidad al entregar lo extraordinario” (Prezzybox, s.f, parr.4). Segun
Prezzybox (s.f), la marca se establece sobre tres pilares, los cuales son diversion, familia y

avanzar.

Para el nuevo disefio, el cual se aprecia en la figura 15, se opta por un logo moderno
y minimalista. Las letras de este tienen un contorno con un leve desplazamiento y se opta
por utilizar mayusculas ya que ejemplifica la pasion de la marca por crear momentos de

felicidad (Prezzybox, s.f).

PREZZYBOX

Figura 15. Logotipo actual de Prezzybox

Fuente: prezzybox.com




Segun Prezzybox (s.f), la nueva imagen aboga por una paleta de colores con tonos
pastel, la cual se puede apreciar tanto en el logo como en toda linea gréfica. Esta hace
alusion a la dulzura. En lo que respecta a la tipografia, se utiliza un estilo sans serif y se
elimina por completo el uso de fuentes de estilo serif, esto con el fin de colaborar con el
concepto de modernidad y reflejar la versatilidad y claridad de la marca. Un ejemplo del

manejo de la nueva imagen se evidencia en la figura 16.
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Figura 16. Mensaje de Prezzybox

Fuente: Facebook / Prezzybox

Sarah Vaughn sefala que, con el redisefio de imagen, actualmente la marca logra
una gran unidad entre toda su comunicacion y esto generara un mayor reconocimien-
to por parte del mercado. Prezzybox cuenta con un manual de marca, el cual se utiliza
siempre por los encargados de disefio y publicidad y en parte, es una de las razones por las

cuales la nueva imagen a funcionado de forma tan positiva (comunicacién personal, 24 de

setiembre, 2020). La portada de este se puede apreciar en la figura 17.




Figura 17. Portada Manual de Marca
Fuente: Sarah Vaughn, dependiente del departamento

de marketing de Prezzybox

La relacion de este caso con el proyecto en cuestion reside en la importancia de
un logo apto para el mercado meta actual, ya que, PuroMarketing (2016) afirma que: “En el
mundo de las redes sociales, las marcas necesitan llamar la atencion del consumidor y ser

reconocidas de forma instantanea” (parr.8)

Ademas, el uso del manual de marca por parte de la empresa ejemplifica la
funcionalidad del mismo. Un manual de marca es, segun Alba (s.f): “un documento en el
que se definen las normas que se deben seguir para incluir el logotipo de una marca, asi
como los distintos elementos visuales que la conforman, en todo tipo de soportes (tanto

virtuales, como impresos)” (parr. 21).

Los casos que se presentaron anteriormente son un ejemplode como unaidentidad
de marca bien establecida colabora a generar una mejor imageny, de esta manera, atraer

al publico meta. El éxito de una empresa no es solo entrar en un mercado; sino mantener

un balance entre la parte comercial y la parte grafica.




1.2 Problemdtica de investigacion

Primmeramente, Charline Aguilar afirma que no se ha realizado ningun estudio de mercado
ni nada similar para la tienda (C. Aguilar, comunicacion personal, 4 de junio, 2020) por lo
gue no tienen establecido de forma contundente cual es su mercado meta. Esto ocasiona
gue todo lo referente a la tienda no vaya dirigido a un publico especifico, sino que se dirige

a cualquier tipo de persona.

Segun Corrales (2019) el mercado meta también tiene influencia en la identidad
de una marca. Aspectos como los colores, tipografias, logo y demas elementos deben
utilizarse con base al publico al cual se dirige un negocio o una propuesta. Tener en cuenta
al publico para el establecimiento de la identidad de una empresa es indispensable para

generar un acercamiento con el consumidor.

Actualmente, la tienda virtual 70 G/fz, cuenta con un logotipo, el cual, segun la
propietaria Charline Aguilar, no fue confeccionado con base en el mercado meta, por
lo que no existen fundamentos que respalden la funcionalidad de dicho logo. Esto ha
causado que Aguilar tenga dudas acerca del logo que utiliza la tienda actualmente y ha
llevado a una disconformidad e inseguridad el mismo. (C. Aguilar, comunicacién personal,

4 de junio, 2020).
Nufo (2017) afirma que:

A través de la identidad visual corporativa la empresa hace uso de toda
una serie de elementos visuales y graficos, que le permiten comunicar toda
una serie de valores y creencias que no podria plasmar de otro modo. O,
caso de querer hacerlo, seria muy complicado transmitir ese sentimiento o
emocion concretos. Y puesto que una imagen vale mas que mil palabras,

podemos hacernos una idea de la gran relevancia empresarial que tiene la

definicion de la identidad visual corporativa (parr. 7).




El tener un logo que no esta pensado para un mercado meta especifico, puede
causar que la marca no resulte atractiva para las personas adecuadas y a quienes va

dirigida la misma.

Ademas, la falta de una identidad grafica y los respectivos lineamientos para su
utilizacion especificados en manual de marca, son factores que influyen en la dificultad de

la tienda para generar reconocimiento en el mercado.

El no poseer un manual de marca provoca que no exista una utilizacién correcta
del logo, ya que el mismo sufre reducciones al azar, cambios en su estructura, cambios de
color y mas. Ademas, la falta de lineamientos produce que la imagen de la tienda cambie
constantemente, lo cual causa que sea mas dificil para la misma ser reconocida por los

compradores y el mercado meta.

Cabe resaltar que, con la crisis del COVID-19, el sector socioeconémico se ha visto
muy afectado. Con el cierre de negocios y la pérdida de empleos, los emprendimientos, en
espacial los digitales o virtuales han tenido un gran aumento (Pages, 2020). Esto causa que
exista una mayor competencia en el mercado de emprendimientos y, en especial, entre

tiendas virtuales.

En relacidon con lo anterior, se establece como el problema de investigacion el
siguiente: ¢Cual es el redisefio apropiado de la imagen comercial, para la tienda de
regalos To Gift, ubicada en el Gran Area Metropolitana, durante el tercer cuatrimestre

del 20207

1.3 Justificacién

Para una marca como 7o Ci/ft, es de suma importancia poseer una identidad visual
adecuada y atractiva para su mercado meta, ya que, segun Arguello (2011), por medio de

esta, la marca puede generar un mayor reconocimiento por parte de su mercado meta. Es

por esto la importancia de, en primera estancia, establecer el pdblico meta de la tienda.




Segun Arguello (2011), “la falta de una imagen gréafica y los respectivos lineamientos
para su utilizaciéon especificados en manual de marca o identidad visual, son factores que

influyen en la dificultad de la marca para generar reconocimiento en el mercado” (p.4).

Un logotipo adecuado y bien pensado colabora a obtener un mayor interés por
parte del mercado meta al cual va dirigida la propuesta; asi mismo, las personas sentiran
mayor credibilidad por parte de la tienda. Los logos mal planteados provocan que los
posibles consumidores se alejen del negocio y probablemente prefieran a la competencia
(Ortega, 2016). En esto recae la relevancia de validar el logo actual de la tienda 70 G/,
ya que, un logo no adecuado no solo es poco atractivo para el publico meta, sino que
también pueden crear un mal concepto de la marca y enviar a los posibles clientes con

la competencia.

Ademas, para que se dé un reconocimiento de la marca, se debe mantener la

efectividad y la unidad grafica del redisefo, esto por medio de un manual de identidad.

Para que este reconocimiento sea efectivo, es obligatorio el uso de un
manual de identidad visual corporativa o brand book donde se recogen las
normas de uso del logotipo, de los colores, etc. Este manual, de uso interno
y externo, explica como aplicar el disefio grafico en los diferentes soportes
en los que puede aparecer nuestra marca. No hace falta decir loimportante

que es este documento (Del Pozo, 2015, parr.7).

La implementacién de un manual de marca para la tienda 70 C/ft es indispensable
para lograr un reconocimiento de la misma, esto por medio del uso adecuado de toda la
nueva identidad visual junto con el logotipo redisefado. Ademas, el mismo colabora a

mantener una unidad grafica, que también dota a la marca de mayor seguridad.

Con este proyecto, la marca 7o Gift se beneficia al obtener una identidad grafica

completamente adecuada a sus objetivos y necesidades, de manera que puede comenzar

a competir en el mercado de una forma mucho mas presente y con una identidad




visual fuerte y establecida, con mayor razén en esta época en donde existe una mayor
competencia entre las diferentes tiendas virtuales de regalo que existen en Costa Rica.
Ademas, el mercado meta al cual se dirige la marca, también se beneficia, al obtener una

nueva opcion de tienda de regalos virtual apta para sus necesidades y sus deseos.

1.4 Objetivo General

Redisefiar la imagen comercial para la tienda de regalos 7o Gift, ubicada en el Gran Area

Metropolitana, durante el tercer cuatrimestre del 2020.
1.5 Objetivos Especificos

e |dentificar el mercado meta de la tienda virtual 7o G/t.
e Validar el logotipo actual de la empresa.

e Desarrollar un manual de marca para la empresa.

1.6 Alcances y limitaciones

La realizacion del presente proyecto, en lo que respecta a sus respectivos alcances,
busca dirigir de forma adecuada la marca y su identidad visual, de manera que sea
atractiva para las personas correctas; asimismo, la validacion del logotipo actual de 7o G/,
permitira conocer la percepciéon de los consumidores acerca de este y evaluar si el mismo

es funcional o no lo es.
Asi pues, el disefilo de un manual de marca colaborara con el desarrollo adecuado
de un proceso de posicionamiento y recordacidn de la tienda 70 G/ft en la mente del

mercado.

Por otra parte, en las limitaciones de este trabajo, se encuentran que, la tienda no

cuenta con una plaza fija en donde distribuya sus productos, por lo que la investigacion se




limita a personas habitantes del Gran Area Metropolitana, debido a que es la zona que mas
ventas genera para la tienda 70 G/ft. Ademas, el proyecto solamente trabajara el redisefio
de laimagen comercial de 70 G/ft, por lo que se excluye cualquier evaluacion de esfuerzos

de comunicacion y medios publicitarios.

Cabe destacar que, esta investigacion consta, Unicamente, del redisefio de la
imagen comercial de 7o Gifty la elaboracion de su respectivo manual de marca, es por
esto por lo que se exceptla la planificacion y desarrollo de una campafa de lanzamiento

de dicho rediseno.

1.7 Marco Conceptual

En este apartado, se muestran los conceptos que se mencionan en el proyecto, con el fin

de situar al lector en su contenido y ubicarlo en el desarrollo del mismo.

1.7.1 Mercadeo

El concepto de mercadeo ha ido variando conforme el paso del tiempo, por lo que
es importante conocer cual es su significado mas actual. Debido a esta evoluciéon del
concepto, existen diversas definiciones de la palabra. A continuacién, se mencionaran

algunos conceptos del término mercadeo.

Segun Morales (2020), “el mercadeo es un proceso estratégico y sistematico
gue busca relacionar dos partes: el mercado y la industria, a partir de las necesidades y
expectativas de la primera (demanda), y la capacidad de produccién y el deseo de generar

beneficio de la segunda (oferta y valor” (parr.9).

El mercadeo es una disciplina que comprende acciones y estrategias, las cuales

buscan el desarrollo y el comercio de productos y servicios que tienen como objetivo




satisfacer las necesidades de una persona. También es conocido como marketing o

mercadotecnia.

Marketing es “el proceso mediante el cual las compahias atraen a los clientes, establecen
relaciones sélidas con ellosy crean valor para los consumidores con la finalidad de obtener,

a cambio, valor de éstos” (Kotler y Armstrong, 2017, p.5)

El mercadeo es el encargado de determinar los métodos mediante los cuales se
atraera a los compradores hacia el producto y se obtendrd un intercambio. El marketing
entabla una union entre laempresay el cliente, de manera que este se sienta cada vez mas

comodo con la empresay el proceso termine en una compra.

Se concluye que el mercadeo es una disciplina o un area que se encarga de
desarrollar estrategias y tacticas con el fin de atraer a los posibles compradores y entablar

una relacién con ellos que conlleve a la compra de un producto o servicio.

1.7.2 Mercado

En el ambito del mercadeo, diferentes expertos en el tema tienen varios significados o

formas de describir qué es un mercado.

Garcia (2017) establece que mercado es un “conjunto de actos de compra y venta
asociados a un producto o servicio concreto en un momento del tiempo, sin que haya
ninguna referencia de espacio” (parr.2). Esta definicion hace referencia a la constante venta
y compra de productos y servicios, y, al mencionar que la misma se da en un momento del
tiempo, sin que haya ninguna referencia de espacio, significa que no tiene relevancia el

lugar en donde se realice una compra o una venta.

Por otro lado, un mercado es el “conjunto de todos los compradores reales y

potenciales de un producto o un servicio. Tales compradores comparten una necesidad o




un deseo particular que se puede satisfacer mediante relaciones de intercambio” (Kotler y

Armstrong, 2017, p.8).

Esto significa, que el mercado comprende a todas las personas que fungen como
compradores o que podrian eventualmente hacerlo y que poseen una serie de deseos y/o
necesidades en comun, las cuales, normalmente, buscan complacer o remediar por medio

de la compra o venta de un producto o un servicio.

En sintesis, se puede interpretar un mercado como un proceso de intercambio de
productos o servicios, por medio de la compra y venta, en donde los compradores buscan
satisfacer una necesidad o un deseo. Para este proyecto de investigacion, este concepto
es relevante debido a que la tienda 7o G/ft busca satisfacer las necesidades y los deseos
de los clientes en busca de productos que logren fungir como regalos para momentos

especiales.

1.7.3 Mercado Meta

Anteriormente, se menciond el concepto de mercado y cudl es su importancia para el
proyecto en cuestiéon. A continuacién, se procedera a analizar el significado de mercado

meta, un término sumamente ligado a mercado.

El mercado meta se refiere al “destinatario ideal de un servicio o producto. Por lo
tanto, se trata del sector de poblacidn al que se dirige un bien y al que podra dirigir una

organizacion sus esfuerzos de mercadotecnia” (Garcia, 2018, parr.1).

El mercado meta corresponde al publico al cual se piensa dirigir un producto, un
servicio o una idea. Este es sumamente utilizado, ya que, al estar debidamente establecido
este mercado, se puedendirigir los productos o servicios, asi como sus respectivos esfuerzos
publicitarios, a las personas que realmente adquiririan el producto o servicio y se llegaria a

ellos de una forma mas directa y eficiente. Este grupo también es conocido como publico

meta o target.




Segun Corrales (2019), “el mercado meta es el grupo de clientes potenciales de una
empresa, definido en las estrategias de Marketing con una investigacion de mercados”

(parr.1).

Conviene subrayar que el mercado meta se establece por medio de una
investigacion y todas las tacticas referentes a la estrategia empleada para un producto o

un servicio se basan en el mercado meta.

Entonces para concretar, el mercado meta corresponde a un grupo de personas,
presentes en el mercado, con caracteristicas y deseos especificos, a los cudles se dirige un

producto o un servicio en funcion de sus preferencias.

Para la tienda 70 Gift, el mercado meta es a quién van dirigidos sus productos, asi
como toda la identidad visual y la publicidad. Es importante respetar este mercado con el
fin de obtener los resultados mas prometedores para la marca y crear el contenido mas

atractivo para el target.

1.7.3.1 Segmentacion de mercado

Los mercados son sumamente ampliosy las personas tienen muchos gustosy preferencias

diferentes entre si, por lo que es necesario llevar a cabo una segmentacion de mercado.

La segmentacion de mercado se define, segun Monferrer (2013), como la accion de
“diferenciar el mercadototal de un producto oservicioen grupos diferentes de consumidores,
homogéneos entre si y diferentes a los demas, en cuanto a habitos, necesidades y gustos,

gue podrian requerir productos o combinaciones de marketing diferentes” (p.58).

La segmentacion de mercado se da con el fin de obtener un perfil sobre
el consumidor del producto o servicio con el propdsito de conocer cuales son sus

caracteristicas, asi como tener una idea de los factores que pueden llegar a influir en su

decision de compray llegar a ellos de una forma mas eficiente y efectiva.




Valverde (2015) afirma “la segmentacion se basa en la identificacion de grupos de

consumidores homogéneos con base en un criterio de interés para la organizacion” (p. 47).

Por medio de la segmentacion de mercado se logra brindar una mejor atencion a
los grupos en los cuales se divide mercado, esto debido a que se conocen mejor sus carac-

teristicas y existe una orientacion mas natural hacia el publico.

Segun Kotler y Armstrong (2017) existen diversas variables mediante las cuales se

puede segmentar un mercado. Estas corresponden a:

Segmentacién geogréfica: Esta corresponde a la division por medio de
criterios de ubicacion, tales como paises, estados, provincias, distritos,
cantones o cualquier otra clase de unidad geogréafica (Kotler y Armstrong,

2017).

Segmentacién demografica: Kotler y Armstrong (2017) refieren que la
misma hace referencia a la segmentacion del mercado a través de razones
como la edad, el género, el nivel socioecondmico, la escolaridad, entre otros

aspectos relacionados con la informacién demografica de cada persona.

Segmentacién psicografica: La segmentacion psicografica se refiera
la categorizacion en grupos mediante el estilo de vida, personalidad,

sentimientos, intereses y deseos (Kotler y Armstrong, 2017).

Segmentacién conductual: Segun Kotler y Armstrong (2017), esta se
encarga de clasificar a través de las actitudes, conductas y usos del grupo
con respecto a un producto. Se pueden clasificar por la cantidad de veces
quetienen laidea de comprar o utilizan el producto. También los beneficios
buscados, el estatus del usuario, la frecuencia de uso y el grado de lealtad

son variantes que se pueden utilizar para segmentar al mercado de forma

conductual.




Para cualquier empresa que se dedique a la compra y venta de algun producto o
servicio, es de suma importancia tener clara su segmentacién de mercado, incluso para
la tienda virtual 7o G/ft. El que la tienda sea consciente de la segmentacién de su merca-
doy las caracteristicas y factores que influyen en sus compras, colabora a conocer mejor
a los clientes y ofrecerles lo que realmente necesitan, de la forma mas eficaz y atractiva

para ellos.

En resumen, la segmentacién de mercado es una clasificacion, segun diferentes
aspectos, la cual tiene como objetivo agrupar a diferentes personas en grupos de
consumidores similares, con deseos y necesidades que se pueden satisfacer por medio de

un producto o un servicio.

1.7.4 Diseno grdfico

En este proyecto, se tiene como objetivo general realizar un redisefo, por lo que a

continuacion, se explicara en que consiste el disefo grafico y su relevancia en este trabajo.

El disefio grafico es una disciplina que comprende “actividades destinadas
a comunicar a través de imagenes o un conjunto de elementos visuales, los cuales
transmitirdn -desde el concepto- una idea o sensacién hacia el espectador” (Angeles, 2020,

parr.10).

El disefio grafico produce una variedad de actividades, soportes y objetos
visuales, todos estos con el objetivo de comunicar un mensaje dirigido a un mercado
meta especifico.

Esta disciplina es considerada como una actividad tanto intelectual como creativa,
que, ademas de encargarse de la produccion de insumos visuales, comprende soluciones

visuales a los diferentes problemas de comunicacidon que se pueden presentar en la

actualidad (Reimers Design, s.f).




Ademas de la creatividad que caracteriza a esta disciplina, la capacidad de
desarrollar soluciones para necesidades de comunicacion por medio de elementos visuales

es una de las funciones para relevantes del disefio grafico.

En sintesis, el disefo grafico es una disciplina que se encarga de comunicar por
medio de imagenes, elementos e insumos visuales un mensaje, esto con el fin de solucionar
un problema de comunicacion. Para este proyecto, el disefio grafico sera empleado como
una herramienta de comunicacion, la cual colaborara a transmitir la esencia de la tienda

de regalos 7o Gift, asi como que la misma sea atractiva para el mercado meta.

1.7.4.1 Elementos del diseno grdfico

Anteriormente, se expusieron diversos conceptos de disefio grafico, en seguida se
ahondara en los componentes y herramientas de esta disciplina que colaboran a que el

disefio grafico logre su objetivo de comunicar un mensaje.

Son los aspectos fundamentales de la composicion visual. Estan relacionados con
los significados y las expresiones culturales, por lo que los disefladores son expertos en in-
terpretarlos a fin de utilizarlos en sus creaciones. Aunque el contenido es importante, estos

elementos de disefio concentran el mensaje final de un producto. (Villalobos, 2019, parr.5)

Los elementos del disefho grafico son aquellos que se utilizan para generar una

composicion visual que resulte atractiva y logre comunicar un mensaje o idea establecida.

Los elementos del disefio grafico, segun Wong (2014), “pueden parecer bastantes
abstractos, pero reunidos determinan la apariencia definitiva y el contenido de un disefio”
(p.42). Estos elementos son los encargos de formar un disefo y que este logre comunicar

un Mmensaje, esto mas alla de la informacion visible que dicho disefio pueda poseer. Estos

elementos son la base de cualquier creacion en el disefio grafico.




De acuerdo con Wong (2014), los elementos del disefio grafico se dividen en cuatro

grupos de elementos.

Elementos conceptuales: Son aspectos que no son visibles en el disefio o
la composicion. Realmente no se encuentran ahi. Si llegan a ser visibles,
dejan de ser conceptuales. El punto, la linea, el plano y el volumen son los
elementos que componen el grupo de elementos conceptuales (Wong,

2014).

Elementos visuales: Wong (2014) refiere que son los elementos que si
se pueden apreciar en una composicion. Son lo que realmente se ve. Un
elemento conceptual que llega a verse se convierte en un elemento visual.

Este grupo esta compuesto por forma, medida, color y textura.

Elementos de relacién: Hacen referencia a la ubicacion e interrelacion de
las formas en un disefio o una composicion. Algunos pueden ser percibidos
y otros pueden ser sentidos. En esta division se encuentran la direccion, la

posicion, el espacio y la gravedad (Wong, 2014).

Elementos practicos: Wong (2014) afirma que estos van mas alla de la
composicidon y son abstractos. La representacion, el significado y la funcidon

forman el Ultimo grupo de elementos del disefo grafico.

Segun lo anterior, los elementos del disefo grafico son una serie de componentes
gue se utilizan para crear composiciones y concentrar el mensaje a comunicar por medio
del disefio. Estos determinan el aspecto de la estructura de un disefo. A continuacion, se

comentara acerca de otras herramientas empleadas por el disefo grafico.

1.7.4.2 Tipografia

Ademas de los elementos que componen al disefo grafico, los cuales se trataron en el

apartado anterior, el disefio también hace uso de otras herramientas, tal y como lo es |a

tipografia.




A la tipografia se le conoce como “la forma grafica de expresar el lenguaje. Se
puede ver como el arte y técnica del manejo y selecciéon de tipos, originalmente de plomo,

para crea trabajos de impresion” (Garcia, 2016, p. 37).

La tipografia responde a un conjunto de tipos o caracteres, mediante los cuales se
puede expresar, de forma visual, un texto. La seleccidn de estd, asi como el manejo que se

le de a la tipografia, también permiten comunicar un mensaje.

Santa Maria (2014, comenta lo siguiente:

La tipografia una herramienta de comunicaciéon que vista desde la
perspectiva del disefio grafico, es un poderoso transmisor de informacion
e ideas. Mas aun, esta probado que la forma visual y el estilo de cada letra
en las diferentes familias tipograficas provoca diferentes impresiones que
pueden ser usadas para capturar el tono de voz del autor o del cliente

(parr. 4).

La tipografia funciona como una herramienta que colabora al proceso de
comunicacion, tanto por el texto que se representa mediante esta, como por lo que puede

llegar a transmitir por si misma, esto por medio de sus diferentes clasificacionesy caracte-

risticas. La figura 18 muestra los diferentes tipos de tipografias existentes.
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Figura 18. Tipos de tipografias

Fuente: JM Visual

En definitiva, la tipografia es una herramienta que se utiliza para representar de
forma grafica un texto o un mensaje, tanto por medio de caracteres y letras, como por lo
gue transmite la estructura de cada tipografia. Por esto, la misma puede ser utilizada como
una forma de comunicacidén para la tienda To Gift, de manera que no solo se comunique
por medio del texto, sino también por medio de lo que las diferentes fuentes pueden

denotar de la marca y su respectivo mensaje.

1.7.4.3 Color

Asi como la tipografia es una herramienta utilizada por el disefio grafico para transmitir

un Mensaje o una idea, asi también lo es el color, el cual se expondra a continuacion.

El color es “la sensacion producida por las radiaciones luminosas tras su absorcion
en la retina y posterior procesamiento a nivel cerebral para hacerlo consciente” (Valero,

2013, p. 65).

Por lo tanto, el color no es algo que, en si, exista, sino es una percepcidn por parte

de la retina presente en la estructura del ojo. Este érgano, es el que hace posible que los

seres humanos puedan distinguir una gran cantidad de colores.




Segun Lasso (2019), el color es “una propiedad de la luz (color luz) y su percepcién
visual o como sinénimo de pigmento y tinte (color pigmento)” (parr. 2). Por consiguiente,
se entiende que el color realmente es la percepcidén visual que tiene el ojo humano de una

variedad de longitudes de onda de luz.

Por tanto, el color es una interpretacién que ejecuta la retina del ojo humano, la
cual interpreta las diferentes longitudes de ondas de luz como tintes o pigmentos. Para la
identidad visual de 70 G/t el color es una herramienta que colabora a captar la atencién de
los clientes ya traerlos hacia la marca, asi como también, coopera para lograr comunicar a

través de ellos.

1.8.4.4 Psicologia del color

Asi como el color es un elemento visual del disefo grafico, sus diferentes tonalidades

también pueden colaborar en la tarea de comunicar un mensaje o una idea.

La psicologia del color responde al “estudio del efecto del color sobre el

comportamiento humano y los sentimientos” (Valero, 2013, p. 196).

Se refiere al estudio y la clasificacion a la cual se someten los diferentes colores, en
donde a cada color se le atribuyen sensaciones y emociones que se producen en la mente
de cada individuo al visualizar dicho color. Romero (s.f) refiere que “la psicologia del color
es un campo que estudia lo que producen los colores en las emociones y conductas de las

personas” (parr. 7).

Asi como la psicologia del color comprende el efecto de los colores en los

sentimientos y emociones de las personas, también estudia como estos colores pueden

incidir en los comportamientos del ser humanos, asi como en su conducta.




A continuacion, se presenta el significado de cada color, esto segun Valero (2013):

Rojo: El color rojo, tal y como se muestra en la figura 19, es el color del poder,
la fuerza, la valentia y la energia. Es el gran representante del amor vy la
pasion, simbolo de un amor divino. Cuando este se combina con negro,
simboliza a un amor infernal. Con menores cantidades de negro, el rojo
oscuro puede llegar a estimular la imaginacion. Segun el contexto en el
cual se utilice el rojo con pequenas cantidades de negro, puede sugerir
dolor y dominio. Al mezclarse este color con blanco, evoca sentimientos y

sensaciones de inocencia, dulzura y alegria juvenil (Valero, 2013).
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Figura 19. Rojo

Fuente: Publicidad Pixel

Naranja: El color naranja o anaranjado denota jovialidad, asicomo energiay
juventud. Es un color alegre que hace referencia a la modernidad. Ademas,
también aumenta el optimismo, la confianza, la actitud y el equilibrio.
Su mezcla con blanco da sensacién de sensualidad y con negro sugiere

intolerancia y engano (Valero, 2013). A continuacion un resumen de lo

anterior en la figura 20.
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Figura 20. Naranja
Fuente: Publicidad Pixel




Amairillo: Valero (2013) afirma que el amarillo sugiere sentimientos de
felicidad, calor, buen humor y sociabilidad. Mucho amarillo cambia a
sensaciones de molestia y enojo. Estimula la inspiracién creativa. En la
figura 21, también se menciona su efecto estimulante. El amarillo puede

representar algunos aspectos desfavorables como envidia, enganoy temor.

EMOCIONES = UTLIZADO EN: MARCAS QUE LO UTILIZAN

calidez Sitios como restaurantes "\ /f @

amq?il.i(djag para estimular el apetito. aclondas
i Utilizado para expresar -~ Ferrari

AMARI |.|.0 estairl'gz:?ante calidez, dinamismo y
luminosidad alegrfa. aTiONAL W

Figura 21. Amarillo

Fuente: Publicidad Pixel

Verde: E| color verde es simbolo de fertilidad, buena suerte, equilibrio,
abundancia natural. También representa sabiduria y armonia. Produce un
efecto tranquilizante y sugiere armonia y paz. De forma negativa, puede
representarlocura, perversiény celos. Su mezcla con blanco denota pobreza

(Valero, 2013). Para mas informacion y ejemplos se presenta la figura 22.
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Figura 22. Verde
Fuente: Publicidad Pixel




Azul: El azul, tal y como se expresa en la figura 23, simboliza serenidad y
sabiduria. Es el color que transmite confianza, serenidad y tiene la capacidad
de contrarrestar energias negativas. Es un color que da seguridad y es
fiable. Es estable. Su variacién a un azul mas oscuro hace referencia a la
profundidady el infinito, mientras que su variacion mas clara es simbolo de

purezay fe. Es significativo y representante de la depresion (Valero, 2013).
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Figura 23. Azul
Fuente: Publicidad Pixel

indigo, violeta, magenta y purpura: Valero (2013) comenta que estos son
el mismo color; sin embargo, tiene una diferencia en sus valores que es
la causa de que no tengan la misma tonalidad. El indigo esta ligado a la
espiritualidad y la verdad, asi como a la integridad y el dolor de cabeza.
El violeta denota misticismo y madurez. Es purificador y representa a
la realeza. Tiene una relacién con lo divino y magnifico. El magenta es
creatividad artistica y feminidad. Su variante rosa denota ternura y belleza.
Finalmente, el pdrpura refiere a majestuosidad y sofisticacion. Representa

el misterio (Valero, 2013). Algunos ejemplos se presentan en la figura 24.
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Figura 24. Pdrpura
Fuente: Publicidad Pixel




Blanco: El color blanco es pureza. Brinda una idea de santidad y
espiritualidad. Tiene una asociacidn con el amor divino y modestia.
Simboliza neutralidad y paz. Su mezcla con cualquier otro color cambia
sus sensaciones. Es impecable (Valero, 2013). A continuacion, se muestran

ejemplos de su utilizacion en la figura 25.
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Figura 25. Blanco
Fuente: Publicidad Pixel

Negro: Popularmente se asocia con oscuridad, el mal y la muerte; sin
embargo, también denota estilo, solemnidad, inteligenciay profesionalidad.
También es un color de gala y luto. Es la ausencia de color (Valero, 2013).

Segun lo expuesto en la figura 26, también denota poder.
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Figura 26. Negro

Fuente: Publicidad Pixel

La psicologia del color permite transmitir un mensaje o una idea solamente con
tonalidades, por lo que es una herramienta sumamente Util para comunicar mas alla
del texto, asi como para llegar al subconsciente humano. Para la tienda To Gift, funciona

para expresar la esencia de esta, asi como para representar el concepto creativo que gira

alrededor del redisefio de la imagen comercial.




1.7.5 Logo
En la actualidad, todas las empresas, marcas, entidades y mas tienen un logo; sin embargo,
en muchas ocasiones no se conoce realmente qué es ni para qué se utiliza. Incluso, se hace

un uso erréneo del término. Debido a esto, es importante definir realmente qué es un logo.

Se denomina logo a la “representacion grafica o signo de una marca, proyecto,
productos, servicio o entidad” (Borges, s.f, parr.l). El logo responde al elemento grafico

mediante el cual una marca o empresa es reconocida. Representa a la marca en el mercado.

El nombre verbal, audible, se convierte con el logo en visible. Es el siguiente
elemento que materializa la identidad verbal, ahora en identidad visual. No
setratadelaescrituradelnombreenlainscripcionlegal oen undocumento.
Se trata, de hecho, de una traduccién visual del nombre legal o de marca,
bajo la forma de un logotipo. Con esta operacidn la empresa se incorpora a
la memoria visual, que como vimos en el Capitulo anterior, es mas potente
y carismatica que la memoria verbal. Un logotipo es exactamente una
palabra disefiada. Pero es algo mas que esto. Desde el punto de vista de
la iconografia, el logotipo es el rostro de la empresa. Un rostro que quiere
reflejar la imagen misma de la empresa, ya que este rostro, -grafico-, la

identifica, la hace visible y no solo nombrable. (Arguello, 2011, p. 68)

Dicho de otra manera, el logo es una forma visual de representar la identidad
verbal, de manera que la marca o entidad se relacione con el publico de una forma mas

dindmica y atractiva. Es el reflejo de la marca por medio de elementos visuales.

Existen diferentes clasificaciones para un logo:

Logotipo: Se define logotipo a “la representacion visual de una marca
en base a una palabra o conjunto de palabras, solamente representada
mediante alguna tipografia” (Garcia, 2016, p. 32). El logotipo responde a

un logo que se compone Unicamente por tipografia. Normalmente es el

nombre de la marca o la organizaciéon lo que se coloca como logotipo.




Isotipo: Un isotipo es una figura gréfica o simbolo que hace referencia o
representa a la marca, sin la necesidad de que el mismo esté acompafado
con texto. No menciona a la marca de forma completa. Es similar al logotipo,
pero mas abstracto. Debe tener una imagen sumamente reconocible
(Garcia, 2016, p. 35). El isotipo es meramente un icono o elemento grafico
gue identifica a la marca sin necesidad de acompanarlo con texto o el

mismo nombre de la marca.

Isologo: El isologo se define como “la representacion visual en la que el
logotipo y el isotipo se funden en un nuevo elemento indivisible” (Garcia,
2016, p. 33). El isologo es el conjunto de un logotipo y un isotipo que no se
pueden llegar a dividir. El isotipo no funciona sin el logotipo y el logotipo
no funciona sin el isotipo, el disefio se torna poco legible e irreconocible.

También se conoce como isologotipo.

Imagotipo: El imagotipo hace referencia a la “unién de un logotipo mas un
isotipo, formando un conjunto final” (Garcia, 2016, p. 33). El imagotipo, como
se menciona anteriormente, es el conjunto de un logotipo y un isotipo; sin

embargo, estos si se pueden dividir, cada uno puede funcionar por si solo.

Para mayor entendimiento de la clasificacidn anteriormente expuesta, se presenta la

figura 27, la cual contiene ejemplos de las diferentes clasificaciones de los logos.
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Figura 27. Tlpos de logos

Fuente: Grupo Camaltec




En resumen, el logo es la representacion grafica mediante la cual se representa
la identidad de la marca y la hace reconocible en el mercado de forma mas dinamica
y agradable. En este proyecto, un nuevo logo representaria el inicio del redisefio de la

imagen comercial de la marca To Gift.

1.7.6 Marca

Existen millones de productosy servicios similares alrededor del mundo. Esto puede causar
gue los compradores sufran confusiones a la hora de seleccionar su producto o servicio de

preferencia. Es debido a esto que se emplean las marcas.

Una marca es “un nombre, un término, un signo, un simbolo, un dibujo o una
combinacién de elementos cuya finalidad es identificar los articulos o servicios de un
grupo de vendedores y diferenciarlos de los ofertados por la competencia” (Kotler, 2002,

citado por Garcia, 2016, p.13)

La marca es la encargada de representar a los diferentes productos o servicios
gue pertenecen a una empresa U organizacion especifica. Colabora a identificar estos

elementos como propios y a diferenciarlos de la competencia.

Es un signo distintivo, cuya principal funcién es la de diferenciar y hacer
Unicos a los productos y/o servicios de una empresa frente al resto de
competidores. La marca es, por asi decir, lo que da identidad y significado

a un producto o servicio concreto (Nuno, 2017, parr. 2).

La marca es el método que utilizan todas las empresas y similares para agrupar
todos sus productos y que se reconozca que pertenecen a dicha empresa. Ademas, por

medio de esta, se logra transmitir el significado de un producto o servicio de forma concisa.

En definitiva, la marca es el distintivo que se utiliza para representar o agrupar a

todos los servicios o productos pertenecientes a una empresa en comun, de manera que

sea mas sencillo para los consumidores reconocerlos de entre la competencia, asi como




referirse a ellos. En este caso, To Gift es la marca que representa a todos los productos que
la misma distribuye de forma virtual. Es importante que la misma logre diferenciar a estos

productos de los producidos por otras paginas que se dedican a la misma area disciplinar.

1.7.6.1 Personalidad de marca

Todas las personas poseen una personalidad que los caracteriza y pueden llegar a ser
reconocidos por los diferentes rasgos que conforman la misma. Las marcas también

pueden tener personalidad. A continuacidn, se analizard qué es la personalidad de marca.

Santa Maria (2014) afirma que:

La personalidad de marca responde al conjunto de caracteristicas
emocionales y asociativas conectadas a una empresa o marca. Estas
modelan la forma en la que las personas sienten e interactlan con una
empresa. Con frecuencia la personalidad de marca refleja la personalidad

de su base de clientes objetivo (parr.2).

La personalidad de marca es el término que describe al conjunto de caracteristicas,
emociones y actitudes con las cuales se equipara la marca asi misma. A la marca se le

brindan cualidades humanas con las cuales se identifica el mercado meta.

Concedemos a las marcas una patina de personalidad que les confiera
una capacidad de relacionarse como si fuera un ser humano. (..) es un
hecho irrefutable que cuando ésta (la marca) se expresa lo hace bajo la
estructura de conversacion tipica de una personalidad. Bien construida, lo
hace ademas de tal manera que resulta individual, Unica y distinguible del

resto de sus competidores. A esta construccion la llamamos personalidad

de marca. (Molina, 2016, parr.1)




Por medio de dotar a la marca de caracteristicas humanas, se logra que el mercado
pueda identificarse con la misma como si esta fuera un ser humano. Esto permite que las
marcas se distingan de su competencia y logren causar sensaciones en el publico meta

cuando se relaciona con la marca.

En conclusion, la personalidad de marca es el conjunto de caracteristicasy atributos
gue se le asignan a una marca, de manera que esta genera que el publico entable una
relacion con la misma y la distinga de entre la competencia. Estos atributos humanizan a
la marca. Para la tienda de regalos To Gift es importante establecer una personalidad de
marca, con la cual el publico se pueda sentir identificado y atraido hacia la marca. Esta

relacion puede colaborar a generar un mayor impacto en el mercado meta.

1.7.6.1 Identidad de marca

Normalmente, existe mucha confusion entre los términos que refieren a la identidad, la
personalidad y la imagen de una marca; sin embargo, cada uno se refiere a un aspecto o

elemento diferente.

La Identidad corporativa o identidad de marca son todos los elementos
que, como bien dice el concepto, definen la marca y nos diferencian de
la competencia. Con esto hago referencia al nombre de la empresa, los
colores, la tipografia y la iconografia que en conjunto conforman su
logotipo, isotipo o imagotipoy, que, a su vez, se implementa en los diversos

formatos del arsenal comunicativo de la empresa. (Diligent, s.f, parr. 6)

La identidad de una marca, también conocida como identidad corporativa,
corresponde al grupo de elementos encargados de diferenciar la marca. Esta compuesta

por el logo, los colores, la linea grafica, la tipografia y demas elementos visuales propios

de la marca.




Quintana (2020) comenta que:

La identidad corporativa o identidad de marca de una empresa se refiere
a la combinacion de colores, diseflos y elementos de texto que utiliza una
empresa con el fin de transmitir una representacion visual de si misma
y comunicar su filosofia de negocio. Dicha combinaciéon de elementos
busca responder a las siguientes tres variables: ; COmo se ve la compania a
si misma?, ;como desea ser vista por el publico? y ;cémo es reconocida y

recordada por otros. (parr. 6)

La identidad de marca es el conjunto de elementos graficos que se encargan de
comunicar la esencia de la marcay su respectiva filosofia. También debe representar como

la marca se ve asi misma y como desea ser vista.

En sintesis, la identidad de marca o identidad corporativa es el grupo de elementos
visuales encargados de transmitir el concepto de la marca y representarla, de manera que la

misma se logre proyectar tal y como se visualiza a si misma y a como desea que la visualicen.

Una identidad correctamente establecida, con su logotipo, gama cromatica y
demas, que transmitan la esencia de la marca y se proyecte de forma correcta es de suma
importancia para la tienda virtual To Gift, ya que esta permite comunicar la filosofia de la

marca, asi como su esencia.

1.7.6.2 Imagen de marca

Con la personalidad de marca y la identidad de marca ya definidas, se procedera a
desarrollar el significado del término imagen de marca, también conocida como imagen

corporativa.

Quintana (2020) afirma que “la imagen corporativa se refiere a la percepcion que
elaboran los consumidores de una empresa, producto o marca” (parr. 10) Lo anterior hace

referencia a que laimagen de marca es la idea que tiene el publico o el mercado acerca de

la marca, como la perciben a partir de su identidad y su personalidad.




La imagen corporativa (..), es la imagen que se crea el publico objetivo al
cual se deriva la empresa. Con lo cual, esa percepcién se va creando con
el tiempo como resultado de las vivencias o interacciones que tiene la

audiencia con la marca. (Diligent, s.f, parr. 7)

Por consiguiente, la imagen de una marca responde a la percepcién que se crea
una persona de una mMmarca o una empresa mediante su identidad y la interacciéon que

dicha persona posee con la marca. Es personal y puede variar de persona a persona.

Para resumir, la imagen de marca es como una marca es percibida por el publico
meta, esto con base en las interacciones y la relacion que cada persona posee con cada
marca. Para la tienda To Gift, es importante que las personas generen una buena imagen

de la marca, que sea positiva y atractiva.

1.7.7 Manual de marca

Anteriormente, se han tratado términos referentes a la marca, tales como la personalidad
de esta, su identidad y su imagen. En seguida, se ahondara en el concepto del manual de

marca, un elemento de suma importancia para trabajar la identidad visual de una marca.

Un manual de marca “es un instrumento didactico que contiene en forma explicita,
ordenada y sistematica informacién sobre objetivos, atribuciones, conceptos graficos y
demas procedimientos usados por la propuesta visual de una marca” (Santa Maria, 2013,

parr. 3)

El manual de marca corresponde a un documento en el cual se establecen todos

los lineamientos para hacer uso de la identidad visual de la marca de una forma correcta.

Segun Camunas (2020), “el manual de marca es el documento o guia que recoge

el concepto de marca, las normas de disefio y la redaccién de documentos” (parr. 5). Esta




herramienta colabora a que se mantenga una unidad grafica en la marca y que cualquier
disefador pueda manejar la identidad de la marca y mantenga esta unidad, asi como

funciona también para mantener el uso de las normas de disefio en toda la identidad visual.

Porlotanto,un manualde marcaes un documento que contiene toda la normativa,
los lineamientos y sus respectivos ejemplos de como se debe utilizar la linea grafica de la
marca. Para la tienda virtual To Gift es importante poseer un manual de marca, ya que el
mismo le permitira mantener una unidad grafica en la marcay sus diferentes insumos, asi
como colaborara a que la marca tenga un mejor aspecto visual y sea reconocida por los

compradores y clientes.

1.8 Marco Contextual

1.8.1 Emprendimiento

Actualmente, existen una gran cantidad de negocios que tienen como objetivo el comercio

de productos. A continuacion, se establecera el concepto de un emprendimiento.

Se entiende el emprendimiento como un conjunto de competencias,
que parte de la actitud de la persona, para captar oportunidades de su
entorno, lo cual requiere un pensamiento sistematico, convertirlas en ideas
innovadoras con base en su creatividad y generar proyectos productivos en
diferentes campos, para beneficio propio y de su entorno. (Uribe y Reinoso,

2013, p.14).
Un emprendimiento corresponde a la creacidon de un negocio, el cual se basa en
el desarrollo de una idea creativa o una forma innovadora de satisfacer las necesidades

del mercado.

Los emprendimientos hacen referencia a una iniciativa que se convierte en

una accién capaz de resolver un problema. No es solamente la creacién de una idea,




sino también la ejecuciéon de la misma, esto con el objetivo de obtener algun beneficio,

normalmente, econémico (Martins, 2020).

El emprender corresponde a identificar como satisfacer un deseo o una necesidad
por medio de una idea renovaday ejecutarla de forma que se inicie todo un nuevo proyecto

comercial alrededor de esta idea.

En definitiva, un emprendimiento es cuando se obtiene una idea, normalmente
que resuelve algdn inconveniente de la vida cotidiana o satisface algun deseo, y esta se
transforma en una iniciativa de proyecto, el cual se ejecuta con el fin obtener un beneficio
a cambio del producto o servicio. La tienda virtual To Gift es un emprendimiento, ya que se
pensd como una solucion a la necesidad del mercado por adquirir regalos que realmente

representaran su carino y amor por las demas personas y nace de una pequena idea.

1.8.2 Tienda virtual

Con relacion al concepto anterior, una tienda virtual puede ser un emprendimiento. La
tienda virtual es una nueva modalidad de tienda que ha cobrado relevancia en los ultimos
anos, esto debido a las facilidades que existen para manejarla, gracias a los avances
tecnoldgicos; sin embargo, existen dudas acerca especificamente en qué consiste una

tienda virtual y cémo funciona.

Una tienda virtual es “sitio web disefado especialmente para vender productos u
ofrecer servicios mediante el comercio electronico” (Parra, 2019, parr. 5). La misma consiste
en una marca o entidad que ofrece sus productos por medio de una plataforma digital y

los productos llegan al comprado por medio de correo o entrega a domicilio.

Segun Pendino (s.f), “una tienda virtual (o tienda online) es un sitio web donde los
vendedores ponen a disposicion de sus clientes los productos o servicios mostrandolos a
través de imagenes o videos y explicando en detalle las caracteristicas que estos ofrecen”
(parr.1).

Estas tiendas pueden contar con su propio sitio web, utilizar plataformas como

Marketplace de Facebook o crear una pagina mediante redes sociales, publicitar los




productos por medio de imagenes y videos y utilizar los chats o servicios similares para

atender a los clientes y sus consultas o pedidos.

En este sentido se comprende que unatiendavirtual es una modalidad de comercio
electrénico, en donde se emplean sitios web y plataformas sociales con el fin de generar
la compra y venta de productos, esto por medio de elementos visuales como imagenes y

videos y el uso de sistemas avanzados de pago y envios. La tienda To Gift es virtual.

1.8.3 Regalos

En la actualidad, se encuentran muchas tiendas que se dedican a la venta de todo tipo de
articulos y existe una tendencia en referirse a este tipo de establecimientos como tiendas

de regalos; sin embargo, ¢ qué es realmente un regalo?

Un regalo es “dadiva que se hace voluntariamente o por costumbre” (RAE, s.f,
parr.1). Regalo u obsequio es un objeto o una atencién que se le entrega a otra persona sin

ningudn costo. Se hace de forma desinteresada.

“Es un articulo dado a otra persona (o a ti mismo), con la finalidad de felicitar,
agradecer o cumplir socialmente con el destinatario de este” (Mojica, 2018, parr.l).
Normalmente son presentes que se dan por motivos de celebracién como cumpleafos o

por motivos de aprecio, cuando se tiene cariflo por una persona y nace obsequiarle algo.

En este sentido se comprende, que un regalo es un articulo que adquiere con el fin
de entregarselo a otra persona o a si mismo como una muestra de carifio o de celebracion.
La tienda virtual de regalos To Gift busca ofrecerles a sus clientes y compradores una
variedad de articulos los cuales puedan ser obsequiados, sean atractivos y representen el

carifo y amor que un regalo conlleva.

1.8.4 Tienda virtual de regalos To Gift

Actualmente, existen una gran cantidad de tiendas de regalos en el pais, tanto fisicas

como virtuales. En este proyecto se trabaja en especifico con la tienda virtual de regalos To

Gift, la cual se definird a continuacion.




To Gift, es una tienda de regalos que trabaja de forma virtual, esto por medio
de la plataforma Facebook. La tienda ofrece una variedad de productos perfectos para
obsequiar a las personas con el fin de demostrar carifno y afecto (C. Aguilar, comunicacion

personal, 4 de julio, 2020).

La tienda virtual To Gift se encarga de ofrecerle al mercado un catalogo de
productos que son iddneos para emplear como presentes o regalos, tanto para demostrar
sentimientos como para celebraciones. Un ejemplo de sus productos se puede apreciar a

continuacién en la figura 28.

Figura 28. Tarjeteria To Gift
Fuente: To Gift / Facebook

La tienda trata de abogar a los sentimientos de las personas, representar el amor
y el carifo por medio de los productos, los cuales incluyen bisuteria, tarjeteria, camisetas,
tazas, almohadones y mas con diferentes disefos (C. Aguilar, comunicacion personal, 4 de

julio, 2020).




En suma, To Gift es una tienda de caracter virtual que se dedica la comercializacion
de productos como camisetas, almohadones, bisuteria y demas, los cuales tienen como

objetivo transmitir amor y carifio.

En cuanto a su historia, la tienda nace en el aflo 2016 bajo el nombre To Gift. Este
nombre surge de la idea de hacer referencia a el acto de regalar. En un inicio, la tienda
se especializé Unicamente en la elaboracidén y distribucién de collares de arroz, los cuales
consisten en una cadenita y un dije, el cual en su interior posee un grano de arroz con una
inscripcion. Esta especializacion se mantiene durante dos afos (C. Aguilar, comunicacion

personal, 4 de julio, 2020).

En el ano 2018, la tienda se mantiene como una tienda de regalos; sin embargo,
se toma la decision de ampliar el catdlogo de productos, esto con el fin de brindarle al
publico una mayor variedad de opciones para regalar a sus seres queridos. Es asi como se
agregan al inventario articulos como camisetas con estampados, almohadones, bisuteria

mas variada y mas (C. Aguilar, comunicacion personal, 4 de julio, 2020).

En sintesis, se puede decir que el emprendimiento, es una forma por medio de la
cual el comerciante ofrece su trabajo y lo pone a disposicion de las demas personas. Por
otra parte, la tienda virtual ha tomado mucho auge en los ultimos tiempos, por ofrecer
un servicio y, ademas, brindar facilidades como el no tener que desplazarse a una tienda,
lo cual permite un ahorro de tiempo para aguellas personas que por una u otra razén no

cuentan con el tiempo para hacerlo.

1.9 Metodologia

Para este proyecto es necesario establecer los métodos y herramientas que se utilizaran

para alcanzar los objetivos establecidos en el presente trabajo. Debido a esto, esimportante

establecer la metodologia mas adecuada para la investigacion.




1.9.1 Enfoque

El enfoque de una investigacion se refiere a “conjunto de procesos sistematicos, criticos y
empiricos que se aplican al estudio de un fendmeno o problema” (Hernandez, Fernandez

& Baptista, 2014, p.69).

Existen dos enfoques posibles para una investigacién, el enfoque cuantitativo y
el enfoque cualitativo. El enfoque cuantitativo se basa en la Iégica. Su proceso de analisis
va desde lo mas particular hasta lo mas general. Es un sistema mas flexible y colabora
a obtener perspectivas, opiniones, sentimientos, entre otros. Brinda una mayor riqueza

interpretativa (Hernandez et al, 2014).

De esta manera, con base en los beneficios de cada enfoque de investigacion, se
considera el enfoque cualitativo como el idéneo para este proyecto. Lo anterior se debe
a que, este enfoque, permite obtener datos mas sustanciales y analizar de forma mas

completa y profunda estos mismos datos (Hernandez et al, 2014).

Este método de investigacion se utilizara para interpretar el comportamiento de
los consumidores, su percepcion, sus necesidades, sus deseos y sus puntos de vista, lo cual
es fundamental para conocer mas afondo al publico meta y lograr un posible redisefio de

una propuesta adecuada para el target de la tienda virtual To Gift.

1.9.2 Tipo de enfoque

El enfoque cualitativo posee diversas tipologias o disenos basicos de investigacion.
Hernandez et al (2014) afirma que “tal clasificacion considera los siguientes disefios
genéricos: a) teoria fundamentada, b) diseflos etnograficos, ¢c) disefios narrativos, d) disefios
fenomenoldégicos, e) disefios de investigacidn-accion y g) estudios de caso cualitativos”

(p.470).

La seleccion del tipo de enfoque a utilizar en una investigacion obedece al tipo de

informacién que se manejard en el mismo, asi como a la clase de preguntas que busca




responder el proyecto (Hernandez et al, 2014). Debido a esto, se selecciona para este trabajo

el disefio de investigacion fenomenoldégico.

Tanto en la fenomenologia como en la teoria fundamentada obtenemos las
perspectivas de los participantes. Sin embargo, en lugar de generar un modelo a partir de
ellas, se explora, describe y comprende lo que los individuos tienen en comun de acuerdo
con sus experiencias con un determinado fendmeno (categorias que comparten en

relacion a éste). (Creswell, 2013, citado por Hernandez et al, 2014, p.493)

Al llevar a cabo una investigacion de tipo fenomenoldgica, es posible tener un
conocimiento mas completo del publico meta, asi como también permite entender las
experiencias o perspectivas de las personas con respecto a un fendmeno o un elemento

en particular.

1.9.3 Disenio Metodolégico

El diseno metodoldgico pertinente para la investigacion en cuestion corresponde al
enfoque descriptivo y analitico. El enfoque descriptivo permite “indagar la incidencia de las
modalidades o niveles de una o mas variables en una poblacidn. El procedimiento consiste
en ubicar en una o diversas variables a un grupo de personas u otros seres vivos, objetos,

situaciones, (...) y proporcionar su descripcion” (Hernandez et al, 2014, p. 155).

Por otra parte, se encuentra el enfoque analitico. Este es un método de investigacion
gue evalla los hechos y los resultados de una investigacion. Busca informacion sobre un
tema en especifico, esto por medio de la recopilacion de datos y la examinacién de los

mismos para sustentar una idea o una hipotesis (Rodriguez, 2019).

Se selecciona tanto un enfoque descriptivo como un enfoque analitico debido
a que, ademas de especificar caracteristicas, propiedades y mas, también se pretende
analizar la informacion y los resultados. Segun Hernandez et al (2014) los estudios de

alcance descriptivo “Unicamente pretenden medir o recoger informacién de manera

independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, esto es,




su objetivo no es indicar cdmo se relacionan éstas” (p.92). Por esto es importante enfatizar

en la implementacion de un enfoque de caracter descriptivo y un enfoque analitico.

1.9.4 Técnicas de recoleccion de datos

|u

Hernandez et al (2014) menciona que la recoleccion de datos es el “acopio de datos en los
ambientes naturales y cotidianos de los participantes o unidades de analisis” (p.397). Es la
recoleccion de informacion real acerca de las personas, el contexto o el escenario, que es

relevante para una investigacion.

Para la recoleccion de datos se pueden implementar una gran variedad de
herramientas; sin embargo, la seleccién de estas depende de los objetivos que posee la

investigacion, asi como del enfoque de investigaciéon seleccionado.

Lo que se busca en un estudio cualitativo es obtener datos (que se
convertirdn en informacién) de personas, seres vivos, comunidades,
situaciones o procesos en profundidad; en las propias “formas de expresion”
de cada uno. Al tratarse de seres humanos, los datos que interesan son
conceptos, percepciones, imagenes mentales, creencias, emociones,
interacciones, pensamientos, experiencias y vivencias manifestadas en
el lenguaje de los participantes, ya sea de manera individual, grupal o
colectiva. Se recolectan con la finalidad de analizarlos y comprenderlos,
y asi responder a las preguntas de investigacion y generar conocimiento.

(Hernandez et al, 2014, p. 396)

Para este proyecto se empleard la encuesta y la entrevista. Estas herramientas se
implementaran con el fin de obtener una mayor cantidad de datos e informacién relevante

para el desarrollo de la investigacion en cuestion.

La recoleccion de datos por medio de diferentes métodos permite evaluar si los

resultados de estos afinan en una misma conclusion. También admite obtener informacion




variada en relacion con los diferentes aspectos presentes en el fendmeno. Asimismo, se

logra obtener datos mucho mas sustanciales (Maxwell, 2019).

1.9.4.1 Entrevista

La entrevista forma parte de las herramientas seleccionadas para la recoleccion de datos

para la investigacion. Hernandez et al (2014) afirma que:

La entrevista se define como una reunién para conversar e intercambiar
informacién entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado)
u otras (entrevistados). (..) En la entrevista, a través de las preguntas y
respuestas se logra una comunicacion y la construccién conjunta de

significados respecto a un tema (p.403).

En esta investigacion se implementara la entrevista commo método de recolecciéon
de datos con el fin de obtener informacién, de una forma mas flexible y profunda, de las
personas entrevistadas, de manera que estas puedan expresar de una forma mas libre sus
pensamientos y opiniones. El enfoque fenomenoldgico tiene como objetivo la recoleccion
de datos tales como experiencias, sentimientos, reacciones, entre otros, por lo que esta

técnica es iddnea para la investigacion.

Debido a los beneficios que aporta la entrevista como herramienta de recolecciéon
de datos, se empleara este método para obtener informacion de la tienda To Gift, espe-
cificamente de su propietaria Charline Aguilar Madrigal. En esta entrevista se abordaran
temas como la imagen, la personalidad y la identidad de la marca, necesidades graficas y
comercialesy toda la informacidon pertinente para la elaboracién del proyecto en cuestion.

Ademas, se empleard la entrevista a un experto en disefio grafico/publicitario con el fin de

conocer su criterio acerca de la imagen y la identidad de la marca.




1.9.4.2 Encuesta

Como segunda herramienta de recoleccién de informacidn se utilizara la encuesta. Un
cuestionario es un conjunto de preguntas escritas establecidas en un documento, las
cuales son resueltas sin intervencion alguna del investigador. Su contenido puede ser
diverso, esto en relacion con las variantes que se midan por medio de esta herramienta

(Barrantes, 2013). La aplicacion de un cuestionario se conoce como encuesta.

La encuesta es un instrumento para recoger informacidén cualitativa
y/o cuantitativa de una poblacion estadistica. Para ello, se elabora un
cuestionario, cuyos datos obtenidos sera procesados con métodos
estadisticos. Las encuestas son entonces una herramienta para conocer las

caracteristicas de un grupo de personas. (Westreicher, s.f, parr.1)

El uso de la encuesta como técnica de recoleccién de datos responde a la necesidad
de obtener informacién que contribuya a alcanzar los objetivos de la investigacion. Espe-
cificamente, se empleard para obtener ideas acerca de la percepcidn que tienen, tanto los
clientes actuales como los clientes potenciales, de la marca y todo lo relacionado con esta.
Se busca también reunir datos acerca del conocimiento que tiene el mercado de la marca,

asi como demas informacion relevante para un posible redisefo de imagen comercial.

1.9.5 Sujetos y Fuentes de informacién

En el desarrollo de esta investigacion, es necesario determinar los sujetos de informacion y

las fuentes de informacion que seran utilizados, ya que estos son vitales para la recoleccion

de datos.

1.9.5.1 Sujetos de informacion

Los sujetos de informacion son las personas, ya sean fisicas o corporativas, que se

encuentren en la capacidad de brindar alguna clase de informacién o datos relevantes

para la investigacion en curso (Barrantes, 2013).




Para este proyecto se tomaran como sujetos de informacion al publico actual y al publico
potencial, esto con el fin de obtener informacidén acerca de sus pensamientos, actitudes,
percepciones y demdas emociones con relaciéon a la marca, asi como también definir si el
publico potencial tiene conocimiento de la tienda y cuales son sus necesidades y deseos.

La recoleccion de datos a estos dos sujetos se llevara a cabo por medio de encuestas.

También fungirdn como sujetos de informacién la propietaria de la tienda, Charline
Aguilar, al igual que el profesional en disefio grafico/publicitario a consultar. La primera se
consultard con la tarea de adquirir conocimiento acerca de todo lo referente a la tienda de
regalos To Gift. El disefador cumplira con la tarea de brindar su criterio con respecto a la
identidad actual de la marca, con el fin de conocer cual es la percepcion profesional de un

publico experto.

1.9.5.2. Fuentes de informacion

Igualmente, es importante establecer las fuentes de informacidn a utilizar durante el
desarrollo de este proyecto de investigacion. Una fuente de informacion corresponde
a “todo aquello que nos proporciona datos para reconstruir hechos y las bases del

conocimiento” (Maranto y Gonzalez, 2015, p.2).

1.9.5.2.1. Fuentes primarias

Para el presente trabajo, se determina como fuentes primarias a algunos socios de la
tienda To Gift, asi como a la propietaria. De la misma forma, los resultados obtenidos de
las encuestas y las entrevistas realizadas también forman parte de las fuentes primarias a

consultar. Los libros, sitios web, tesis y comunicaciones personales también fungen como

fuentes primarias.




Las fuentes primarias de informacion, segun Maranto y Gonzalez (2015), “contienen
informacién original (...) son el resultado de ideas, conceptos, teorias y resultados de in-
vestigaciones. Contienen informacién directa antes de ser interpretada, o evaluado por
otra persona. Las principales fuentes de informacién primaria son los libros, monografias,

publicaciones periddicas, entre otros” (p.3)

1.9.5.2.2 Fuentes secundarias

Las fuentes secundarias obedecen a “las que ya han procesado informacién de una fuente
primaria. El proceso de esta informacidn se pudo dar por una interpretaciéon, un analisis,
asi como la extraccion y reorganizacion de la informacion de la fuente primaria” (Maranto

y Gonzalez, 2015, p.3).

Las fuentes secundarias que se utilizan en este proyecto corresponden a
documentos disponibles en linea y articulos de internet pertinentes al tema, en donde

toda la informacidn que presentan son resiumenes de datos previamente expuestos.

1.9.6 Categorias de andlisis

A continuacioén, se realizard un analisis de las diferentes categorias de analisis pertinentes
para esta investigacion; asi como de sus respectivas subcategorias. El procedimiento de
categorizacidon es de suma relevancia, ya que las categorias se refieren a “conceptualiza-
ciones analiticas desarrolladas por el investigador para organizar los resultados o descubri-
mientos relacionados con un fendmeno o experiencia humana que esta bajo investigacion”
(Hernandez et al, 2014, p.426). Estas divisiones son las que se someteran a analisis en el

presente proyecto.

Para la investigacion se definirdn como categorias de analisis el mercado meta, la

validacion del logo y el manual de marca.




1.9.6.1 Primera categoria de andlisis: Mercado meta

Esta primera categoria responde a la necesidad de identificar el mercado meta de la

tienda virtual To Gift.

El mercado meta se refiere al “destinatario ideal de un servicio o producto. Por lo
tanto, se trata del sector de poblacidn al que se dirige un bien y al que podra dirigir una

organizacion sus esfuerzos de mercadotecnia” (Garcia, 2018, parr.1).

Las subcategorias que obedecen a esta primera categoria son la segmentacion
geografica, lasegmentacion demografica, lasegmentacion psicograficay lasegmentacion

conductual. A partir de estas variables se identificara el publico meta de la tienda To Gift.

La investigacion de esta categoria de analisis corresponde a ser de naturaleza
cualitativa con indicadores de razén. Recoleccién de datos a través de sujetos de
investigacion. Para esta categoria de analisis los instrumentos a utilizar son la encuestay la
entrevista. La encuesta se aplicara a clientes potencialesy actuales. La entrevista, en lo que

respecta a esta categoria, se aplicara a la propietaria de la tienda.

.| Subcategorias . .

nceptualizaciéon  : ralizacion Instrumentalizaciéon
Conceptualizacidl de andlisis Operalizacié S entalizacio
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Figura 29. Categoria de analisis: Mercado Meta

Fuente: Propio de la investigadora




1.9.6.2 Segunda categoria de andlisis: Validacion del logo actual

La validacion del logotipo actual de la tienda virtual To Gift responde como segunda
categoria de analisis de la presente investigacion. La palabra validacion hace referencia a

la "accion y efecto de validar. Dar fuerza o firmeza a algo, hacerlo valido” (RAE, s.f, parr.l)

Se denomina logo a la “representacion grafica o signo de una marca, proyecto,
productos, servicio o entidad” (Borges, s.f, parr.1). El logo responde al elemento grafico

mediante el cual una marca o empresa esreconocida. Representa a la marca en el mercado.

En esta segunda categoria, se estableceran como subcategorias de investigacion
las siguientes: Funcionalidad del logo actual, percepcién y opinién del mismo. Por medio
de estas subcategorias se buscara validar el logo actual de la marca y determinar si es

necesario un rediseno.

La investigacion de esta categoria de analisis corresponde a ser de naturaleza
cualitativa con indicadores de razon. Recoleccion de datos a través de sujetos de
investigacion. Los instrumentos de recoleccion de datos que se implementaran para
esta categoria de andlisis son la encuesta al publico actual y potencial, y la entrevista a

la propietaria de la tienda.
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Figura 30. Categoria de anélisis: Validacién del logo

Fuente: Propio de la investigadora




1.9.6.3 Tercera categoria de andlisis: Manual de marca

Esta dltima categoria de analisis se define a partir del objetivo especifico que busca
desarrollar un manual de marca para la tienda To Gift, en donde se instituyan todos los

lineamientos pertinentes para el manejo de la imagen e identidad.

Un manual de marca “es un instrumento didactico que contiene en forma explicita,
ordenada y sistematica informacién sobre objetivos, atribuciones, conceptos graficos y
demds procedimientos usados por la propuesta visual de una marca” (Santa Maria, 2013,

parr. 3)

Las subcategorias correspondientes a esta tercera categoria de analisis son la
identidad de la marca, las necesidades graficas y las necesidades comunicativas. La
investigacion de esta categoria de andlisis corresponde a ser de naturaleza cualitativa
con indicadores de razdn. Recolecciéon de datos a través de sujetos de investigacion. Los
instrumentos a utilizar para recolectar los datos serian las encuestas a los publicos actuales

y potenciales y la entrevista a la propietaria de la tienda.
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Figura 31. Categoria de andlisis: Manual de marca

Fuente: Propio de la investigadora




1.9.7 Mapa metodolégico

Metodologia de investigaciéon

Proyecto

Rediseno de laimagen comercial para la tienda de regalos To Gift,
ubicada en el Gran Area Metropolitana, durante el tercer cuatrimestre del 2020

Enfoque de investigacion
Enfoque cualitativo

Tipo fenomenoldgico

Método de investigacién
Descriptivo
Analitico

Técnicas de recoleccién de datos
Entrevistas
Encue!

Categorias de andlisis
Mercado meta

Validacion del logo

Manual de marca

Figura 32. Mapa metodolégico

Fuente: Propio de la investigadora




Capitulo lI:

Mercado Meta




2.1 Introduccién

En este capitulo se procedera a evaluar y analizar todos los apartados relacionados con la
categoria de analisis de publico meta presentes en los diferentes instrumentos aplicados

para la investigacion.

Con el fin de responder al primer objetivo de la investigacidon que concierne
a identificar el mercado meta de la tienda virtual To Gift, se aplica una entrevista a la
propietaria de la tienda, una encuesta al publico actual de To Gift y otra encuesta al publico
potencial. Con los resultados de estos instrumentos y su respectivo analisis se busca
establecer el publico meta de la tienda, incluyendo el perfil geografico, demografico,

psicografico y conductual del mismo.

2.2 Entrevista a propietaria de To Gift

Se aplica el instrumento de entrevista a la duefa de la tienda virtual de regalos To Gift, esto
con el objetivo de obtener su opinidny percepcidon con respecto a su tienda. Esta entrevista
se lleva a cabo en noviembre 2020 y se realiza por medio de una videoconferencia, esto
debido al distanciamiento social solicitado por el Gobierno de Costa Rica. Los items de la
entrevista correspondientes a publico meta son del #1 al #14. A continuacién, se describen

las respuestas brindadas por Charline Aguilar con respecto al publico meta de su tienda.

En relacion con el mercado meta de la tienda, Charline afirma que la mayoria de
los clientes provienen del Gran Area Metropolitana, en especial de San José, Cartago y
Heredia. Ella afirma que algunos compradores son de zonas mas alejadas; sin embargo,
es una pequefa cantidad. Aguilar menciona que actualmente compran mas mujeres que

hombresy que el rango de edad de sus clientes ronda entre los 18 y 35 afos.

Charline comenta que la tienda cuenta con productos desde los ¢3800 colones

hasta los ¢21800 colones y que, en su percepcion, el precio no influye tanto en la decision




de compra de sus consumidores, ya que estos prestan mayor atencién al productoy a lo
gue este representa. Ella menciona que las compras de los consumidores, en su mayoria,
son para obsequiar; no obstante, las mujeres si compran mas para ellas mismas. Cabe
recalcar que, anteriormente, Aguilar especificé que la mayoria de los clientes de la tienda

correspondian a mujeres.

Segun la propietaria de To Gift, los productos romanticos siempre han sido los que
mas auge tienen en la tienda y actualmente, la misma ofrece una variedad de mercancia
gue une el concepto romantico con las ideas tematicas de personajes, peliculas y demas.
Ademas, ella afirma que la mayoria de sus clientes compran para obsequiar entre parejas.
A pesar de la predominancia de los articulos para parejas, Aguilar menciona que la tienda
ha intentado ampliar las categorias de productos, con el fin de tener mas variedad y atacar

diversos nichos, siempre en la linea de los regalos con amor.

Charline describe, con un poco de duda, a sus clientes como personas a las cuales
les gusta gastar dinero, esto basandose en experiencias anteriores con compradores.
Afirma que no son personas de clase alta, sino de clase media. Ademas, menciona que una
gran mayoria de los clientes sigue comprando en la tienda después de su primera compra
y que estas compras las realizan en diferentes frecuencias, ya que las mismas dependen

de la proximidad de las fechas importantes para cada cliente.

Cabe resaltar, que la propietaria expresa que la razéon por la cual ella cree que las
personas prefieren su tienda por encima de la competencia responde a que To Gift se
preocupa porvender sus productos con unsignificadode amory carinoy que no solamente
vende por vender. Se trata de darle un valor agregado al producto por medio de tarjeteria

con cada articulo y mensajes.

A partir de la informacién recolectada en la entrevista con la propietaria de To
Gift, Charline Aguilar, se logra inferir que el publico meta de la tienda corresponde tanto a

hombres como mujeres con edades entre los 18 anos y los 35 afos de edad. Ademas, estas

personas residen en el Gran Area Metropolitana y en su mayoria son clase media.




También se considera que estas personas se preocupan por darle regalos a sus
seres queridos y demostrar su afecto por ellos. Son amorosos, detallistas y dedicados.
No tienen problemas para expresar sus sentimientos y son atentos. Son personas a las
cuales les agrada la creatividad. Cabe agregar que son personas a las cuales les gustan las
compras. Sus familiares y seres queridos son muy importantes para ellos y conforman una
parte muy importante de sus vidas. Ademas, son personas que también gustan comprarse

productos para ellos mismos de vez en cuando.

Asimismo, elcomportamientodel publicoenrelacién consuscomprasmencionado
por Charline denota que el target suele repetir sus adquisiciones dependiendo de las
ocasiones especiales que su entorno amerite. Son personas que buscan mas beneficios en
los productos que compran o consumen, buscan un valor agregado en los articulos y que

verdaderamente transmitan un mensaje.

2.3 Encuesta aplicada a clientes actuales de To Gift

Para la recoleccién de datos del publico actual de la tienda To Gift, se aplica una encuesta a
50 personas, en la cual se les realizan diversas preguntas a los clientes de la tienda. En este
apartado se analizaran las respuestas brindadas por los encuestados en lo que respecta a
la categoria de analisis de publico meta. Los items correspondientes a esta categoria van

desde el #1 hasta el #14.

Este cuestionario se llevd acabo desde el 7 de diciembre del 2020 hasta el 16 de
diciembre del 2020. El mismo se aplicé por medio de la plataforma de Google Forms y el

objetivo de este reside en obtener los datos necesarios para determinar el publico meta de

la tienda virtual de regalos To Gift.




Figura 33. Género de los clientes actuales de To Gift
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En el grafico anterior se presenta el género de la muestra. De los 50 clientes a los
que se les aplico la encuesta, 38 de estos pertenecian al género femenino y 12 al género

masculino. Se puede apreciar que la mayoria de encuestados son mujeres.

Estos datos coinciden con lo mencionado por la propietaria de la tienda Charline
Aguilar, quién comentdé que, actualmente, la mayoria de los clientes son mujeres. Se puede
deducir que la mayoria de encuestados son mujeres; sin embargo, el grafico también
demuestra que, a pesar de que la mayoria de las encuestadas son damas, los hombres

también tienen participacion en las ventas de To Gift, solo que, en menor cantidad, por lo

que el publico actual de la tienda son tanto hombres como mujeres.




Figura 34. Edad de los clientes actuales de To Gift
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura 34 se aprecian los rangos de edad a los cuales pertenecen los clientes
actuales de la tienda To Gift. Esta encuesta se aplicdé a 50 personas, de las cuales 6 tienen
entre 16y 20 anos edad, 22 personas poseen entre 21y 25 anos, 13 encuestados son de entre
26y 30 anos,1personatiene entre 26y 40 afos, mientras que 3 de las personas encuestadas
son de mas de 40 anos. Estos resultados infieren que la mayoria de los clientes actuales

entrevistados tienen edades entre los 21y 25 afnos, seguidos por los de 26 a 30 anos.

En la entrevista que se le aplica a la propietaria de la tienda, Charline Aguilar afirma
que el rango de edad en el que se encuentran sus clientes es de 18 a 35 anos, lo cual

conviene con los resultados de |la encuesta.

Estos resultados demuestran que la tienda y su propietaria si tienen un
conocimiento aproximado sobre las posibles edades de su publico actual y el rango de

edad que mas compras genera, el cual corresponde a personas entre los 21y los 30 afos,

esto segun los datos recolectados en el instrumento de investigacion.




Figura 35. Relacion sentimental de los clientes actuales
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura anterior se presenta si los clientes actuales de la tienda To Gift se
encuentran en alguna relacion sentimental. De los 50 clientes de To Gift a los cuales se le
aplica la encuesta, 40 afirmaron encontrarse en una relacién sentimental, mientras que

las 10 personas restantes no se encuentran en ninguna relaciéon afectiva.

Charline Aguilar, en su entrevista, no hace referencia explicita a si sus clientes se
encuentran en una relacion sentimental; sin embargo, si menciona que los productos que
tienen mayor auge en la tienda son los romanticos y para parejas, lo cual revela que, en su
mayoria, el publico actual de la tienda si tiene un mayor interés en los productos romanticos

debido a que se encuentran en una relacién amorosa. Por ende, se puede afirmar que la

mayoria de los clientes actuales de la tienda si tienen una relacién sentimental.




Figura 36. Lugar de residencia de los clientes actuales

n YNEISEIE] 9
Guanacaste

Heredia

P 29

San José Cartago

Puntarenas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura nUumero 36, se detalla en que provincia residen los clientes actuales
encuestados. De las 50 personas a la cuales se les aplicé la encuesta, 30 individuos residen
en la provincia de San Josg, siendo la que tiene mas clientes de la tienda. Ademas, 6 de los
encuestados residen en Heredia, 7 en Alajuela, 2 en Cartago, 3 en Limdn, 1 en Guanacaste

y 1en Puntarenas. En total, 45 de las 50 personas encuestadas con residentes del CAM.

Charline Aguilar, durante su entrevista, mencioné que los clientes de la tienda To
Gift provienen en su mayoria del GAM y que una pequefa parte reside en las zonas mas

rurales del pais, esto haciendo alusion a las provincias de Limon, Puntarenas y Guanacaste.

Esta informacion concuerda con lo expuesto en los resultados de la encuesta.




Los resultados de ambos instrumentos permiten confirmar que la tienda To Gift

tiene clientes en todo el territorio costarricense, sin embargo, la mayoria de estos se

encuentran concentrados en el Gran Area Metropolitana.

Figura 37. Canton de residencia de los clientes actuales
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En la figura 37 se muestran los cantones en los cuales habitan los clientes de To

Gift a los cuales se les aplica la encuesta. De las personas que viven en San José, 4 habitan

en el cantdn central, una en Escazy, una en Santa Ana, una en Puriscal, 3 en Goicoecheag,

una en Montes de Oca, 4 en Moravia, 3 en Tibas, una en Curridabat, 8 en Coronado, una en

Pérez Zeleddn y 2 en Desamparados. Seguidamente, de las personas que afirman ser de

Heredia, 2 son de Barva, una de San Isidro, una de Santo Domingo y 2 de San Pablo.

De Cartago son dos personas, una del canton central y otra del canton de Jiménez.

Pasando a los encuestados de Alajuela, 3 son del cantén central, 2 de San Ramon, uno

de Crecia y otro de Naranjo. En la provincia de Limén hay 3 personas encuestadas, de

las cuales 2 son de Pococi y una del cantén central de Limdn. Uno de los entrevistados




proviene de Puntarenas, especificamente del cantdn central y el otro es de Guanacaste,

concretamente de Carillo.
Charline Aguilar no menciona los cantones de los cuales provienen mas los clientes
de la tienda, por lo que estos datos recolectados son informacion nueva que indica que los

cantones de los cuales procede la mayoria de los clientes encuestados corresponden al

cantdn central de San José, Moravia, Tibas y Vazquez de Coronado.

Figura 38. Ocupacion de los clientes actuales

6

Sin ocupacion
Fuente: Datos recopilados por la investigadora

T

Con ocupacién

En la figura anterior se presenta la ocupacidn de los clientes de la tienda To Gift
a los cuales se les aplica la encuesta para la presente investigacion. Por una parte, de las
personas consultadas, 33 afirman tener una ocupacion, entre estos sujetos se encuentran
ingenieros, oficinistas, enfermeras, recepcionistas, encargados de servicio al cliente,
miscelaneos, comerciantes, emprendedores, disefadores, abogados, estilistas, entre otros.
Por otra parte, una persona afirma no tener ocupacion, otras dos mencionan ser amas de

casa, mientras que 14 encuestados manifiestan ser estudiantes.

La propietaria de la tienda To Gift, Charline Aguilar, no menciona la ocupacion de sus

clientes durante su entrevista, por lo que estd informacién recolectada funciona para

conocer mas a fondo al publico actual de la tienda.




Estos datos demuestran que entre los compradores existe una variedad de
ocupacionesy que parte del publico son estudiantes universitarios. También se infiere que
la mayoria de los compradores de la tienda tienen una profesién u ocupacién y, por ende,

tienen una fuente de ingresos propia.

Figura 39. Costumbre de los

clientes actuales por dar regalos a seres queridos
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48 personas 2 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En el grafico anterior se muestran las respuestas de las personas encuestadas a la
pregunta de si acostumbran a comprar regalos a sus seres queridos. 48 personas afirman
que si acostumbran a adquirir presentes, mientras que dos dicen que no. Esto muestra

gue la mayoria si tiene afinidad a la compra de regalos.

Esta informacion coincide con lo indicado por Charline Aguilar. Ella menciona que una
mayoria de los clientes de To Gift adquieren los productos de la tienda con el objetivo
de darlos como obsequios, mientras que otras personas en ocasiones compran para si

mismos; sin embargo, quienes compran para obsequiar son mayoria.

Considerando los datos anteriores se puede deducir que los clientes de la tienda si

acostumbran a comprar regalos para sus seres queridos, taly como lo indicé la entrevistada.




Figura 40. Motivo de compra de regalos del publico actual de To Gift
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura numero 2 se presentan los datos relacionados al motivo de compra del
publico actual de To Gift. A los encuestados se les consulta si compran regalos sin motivo
alguno, si solo compran en celebraciones u ocasiones especiales o si compran tanto para
celebraciones como para regalar sin motivo de festejo. 10 personas indican que compran
regalos sin motivo alguno y 12 que compran solo en ocasiones especiales, mientras que
28 de los encuestados compran en los dos escenarios. Es decir, la mayoria de los clientes
actuales a quiénes se les aplicd la encuesta compran para cuando tienen celebraciones y

para cuando no.

Aguilar, durante su entrevista, menciona que las ventas de la tienda siaumentan durante
fechas especiales como Navidad y San Valentin; sin embargo, ella comenta que también
muchas de las ventas se dan cuando los clientes ven los productos y etiquetan a su pareja
o conocidos en los post de la pagina para que se los compren. Esta informacién concuerda
completamente con el resultado de la encuesta que demuestra que la mayoria compra

tanto para celebraciones como para regalos espontaneos.

Con los datos anteriores se puede decir que, en efecto, la mayoria de los clientes de
la tienda tienen una afinidad a comprar regalos sin motivo alguno de festejo, esto sin

dejar de lado sus compras tradicionales de celebraciones especiales como aniversarios,

cumpleafnos, San Valentin, entre otras festividades.




Figura 41. Opinién del publico actual de To Gift sobre regalos con

mensajes de carifo

47 3
Son para cualquiera Son solo para parejas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura anterior se observan los datos recolectados con respecto a la opiniéon
del publico actual de la tienda To Gift sobre los regalos con mensajes de carifio en los
mismos. De las personas encuestadas, 47 afirman que esta clase de productos pueden
ser un regalo para cualquier persona, mientras que otras 3 personas expresan que estos

articulos son solo para obsequiar entre parejas.

En su entrevista, Charline Aguilar menciona que los productos romanticos siempre
han sido los que mas auge han tenido entre los clientes de la tienda. Ella comenta que la
mayoria de los productos en la tienda que tienen mensajes de carifio uamor son los dirigidos

a parejas, por lo que los mensajes son Mmas que todo en tonos romanticos. Por lo que la

informacién recolectada en la encuesta y la entrevistas es completamente congruente.




Con base en la informacién anterior, se puede deducir que el publico actual de la
tienda esta abierto a regalar obsequios con mensajes de carifio u amor, ya que la mayoria

opina gque esta clase de productos no son exclusivos para las parejas.

Figura 42. Personas a las cuales el publico

actual de la tienda To Gift regala mas obsequios

Pareja

Familiares
(2) Amigos

(2 Otro

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura anterior se presentan los datos arrojados por la encuesta con respecto
a los destinatarios de los obsequios que compran los clientes actuales de la tienda To Gift.
Se puede apreciar que de los 50 encuestados, 28 comentan que la persona a la cual le
compran mas regalos es a su pareja, 18 dicen que a sus familiares son a quienes les regalan
mas articulos, 2 personas dicen que son a sus amigos y otras 2 personas admiten que es a

otra persona a quién van sus obsequios.

Como se ha mencionado en anteriores oportunidades, la propietaria de la tienda
afirma que los productos que mas se venden en la tienda virtual son los romanticos o para

parejas. Esto coincide con los resultados obtenidos en esta encuesta.




Con los datos anteriores se evidencia que la mayoria de los regalos que adquiere
el publico actual de la tienda son para sus parejas. Esto se puede dar debido a que existen
mas oportunidades para darse regalos entre parejas que entre familiares o amigos. Una
pareja puede intercambiar obsequios en San Valentin, diversos aniversarios, cumpleanos,

Navidad, entre otras celebraciones dependiendo de cada persona.

Figura 43. Mensaje que gustan

transmitir los clientes actuales con sus regalos

Carifio Estatus

43 personas 0O personas

Amor Apoyo

42 personas 21 personas
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35 personas 1 persona
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Esimportante conocer cuales son los aspectos que les gusta transmitir a los clientes
por medio de sus regalos, es por esto por lo que se les hace la consulta a los 50 encuestados.
Las personas podian escoger entre las opciones de amor, carifno, funcionalidad, interésen la

persona, apoyo, estatus econdmico u otro. Se podian seleccionar varias de las alternativas.

En laimagen anterior se observa que 43 personas afirman que les gusta transmitir

carifo. Ademas, 42 mencionan que buscan que sus regalos denoten amor. La opcién de




interés en la persona fue seleccionada en 35 ocasiones, mientras que la opcién de apoyo
en 21. Cinco personas mencionan que buscan que sus regalos sean funcionales, ningun
cliente busca evidenciar su estatus econdmico con sus regalos y uno transmite otra idea
con sus presentes, la cual, en este caso, corresponde a mostrar apoyo durante la situacion

de la pandemia por COVID-19.

Usando como base estos resultados, a la mayoria de los encuestados les gusta
transmitir amor y carifio por medio de sus regalos, esto coincide con lo expuesto por
Charline, ya que ella menciona que los regalos con mas auge son los romanticos o con
mensajes. Ademas, ella indica que los productos de la tienda tienen un rango de precios
entre los 3800 colones y los 21800; sin embargo, los articulos de mayor precio no son los
gue se venden en mas cantidad, esto concuerda con los resultados de la encuesta, en
donde las personas manifiestan que no es de su interés demostrar su poder de adquisiciéon

0 estatus econémico por medio de los obsequios que dan.

Por ende, se puede asegurar que la mayoria de los clientes actuales buscan
transmitir carino y amor por medio de sus regalos y que, a estos, no les interesa evidenciar

su estatus social por medio de los mismos.

Figura 44. Numero de compras de los clientes actuales en To Gift

Ninguna ocasion 8 personas En tres ocasiones 2 personas

En una ocasion 27 personas

En cuatro ocasiones O personas

En dos ocasiones 11 personas En +5 ocasiones 2 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Como se observa en la figura 44 mostrada anteriormente, se expone el ndmero

de compras realizadas por los clientes actuales en la tienda To Gift. De los 50 clientes a los




cuales se les aplico el cuestionario, 8 afirman no haber realizado una compra aun, 27 han
comprado en una ocasion, 11 han hecho dos compras, 2 han comprado en 3 ocasionesy 2

han realizado mas de 5 adquisiciones en la tienda.

La propietaria de To Gift afirma en su entrevista que la gran mayoria de los clientes
compra en mas de una ocasion. Se logra observar que una parte de los clientes si continuda
comprando en la tienda; sin embargo, la mayoria de los clientes encuestados han realizado
Unicamente su primera compra en la tienda. Ademas, también es importante el hecho de
que la tienda cuenta con seguidores en su pagina que todavia no han realizado ninguna

compra; sin embargo, le dieron su “Me Gusta” al perfil de la tienda en Facebook.

Los datos anteriores revelan que, en efecto, si existe una parte de los clientes de la
tienda que repiten sus compras en la misma, pero, al menos en este grupo de encuestados,

este tipo de clientes no conforman una mayoria.

Figura 45. Frecuencia en las compras de los clientes de To Gift
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

La figura anterior representa de forma grafica la frecuencia en las compras de
los clientes de To Gift. Para recolectar estos datos, se les consulta a los clientes que han
comprado mas de una vez en la tienda el tiempo que transcurrié entre cada compra que

realizé en To Gift.




De las 15 personas que afirman haber comprado en mas de una ocasién en
la tienda, una indica que realizé las compras con dias de diferencia, otra comenta que
hizo sus adquisiciones con dos semanas de tiempo entre estas, cuatro personas hicieron
sus compras con un mes de diferencia y otras cuatro después de seis meses, un cliente
compro cada ano, mientras que los cuatro individuos restantes mencionan que realizan

sus compras en To Gift con mas de un ano de diferencia entre cada una.

En la respectiva entrevista, Aguilar indica que la frecuencia de compra de los
clientes es muy relativa, esto debido a que las personas compran sus regalos en diferentes
fechasy diferentes celebraciones, por lo que no hay una constante de cada cuanto compran
las personas regalos. Esta informacion coincide con lo reflejado en los resultados de la
encuesta, ya que los resultados evidencian que no existe un patrén de compra en lo que
respecta a tiempo entre cada adquisicion. Por esto, se puede deducir que la frecuencia de
compra de los clientes depende de los compromisos y celebraciones que cada uno posee

y estos no tienen una frecuencia constante.

Figura 46. Factores que influyen en la preferencia de los clientes actuales

por comprar en la tienda To Gift

Atencion Variedad Calidad de Originalidad

al cliente de productos los productos  los productos

12 personas 20 personas 13 personas 9 personas 17 personas 1 persona

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la representaciéon grafica anterior se muestran los factores por los cuéles los clientes
actuales de la tienda prefieren realizar sus compras en To Gift. Asi como en la pregunta
anterior, se les consulta Unicamente a los encuestados que afirman haber realizado mas

de una compra en la tienda virtual. A quienes se les hizo la consulta podian marcar mas

de una opcidn




Segun lo expuesto por los encuestados, 20 personas prefieren a To Gift por su
variedad de productos, 17 por la originalidad de los mismos, 13 personas seleccionaron la
opcién de precio, mientras que 12 escogieron la atencidn al cliente. Ademas, 9 personas
afirman que una de las razones por las que prefieren To Gift es por la calidad de los
productos y una persona marco la opcion “otro”. En sintesis, la mayoria de los clientes

actuales encuestados prefieren a la tienda por su variedad de productos y su originalidad.

Estos datos obtenidos concuerdan con lo expuesto por Charline Aguilar. Ella
expresd que los clientes de la tienda preferian a la misma por ofrecer productos con un
valor agregado y originales, diferentes a los de la competencia, esto sin dejar de lado la

calidad de los mismos.

En sintesis, se entiende que la mayoria de los clientes de To Gift prefieren la tienda
por su variedad y originalidad en el catalogo de sus productos y es por esto que han

realizado mas de una compra en la tienda.

2.4 Encuesta aplicada a clientes potenciales de To Gift

Para conocer la opinién e informaciéon del publico potencial de la tienda To Gift se aplica
una encuesta a 120 personas. En esta seccién se analizardn y compararan los resultados
de dicha encuesta, los cuales corresponden a la seccion de publico meta. Los items

correspondientes a esta categoria van desde el #1 hasta el #22.

La aplicacion de este instrumento se da desde el 18 de diciembre de 2020 hasta el
28 de diciembre de 2020. El mismo se aplicd por medio de la plataforma de Google Forms

y el objetivo de este reside en obtener los datos necesarios para determinar el publico

meta de la tienda virtual de regalos To Gift.




Figura 47. Género de los clientes potenciales de To Gift

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura numero 47 se aprecia un desglose de los resultados obtenidos en la
encuesta con respecto al género del publico potencial consultado. Se observa que, de las

120 personas encuestadas, 74 son mujeres y 46 hombres.

Los datos anteriores son similares a los recolectados en la encuesta al publico
actualy en la entrevista, ya que coinciden en que el género con mayoria es el femenino. Sin
embargo, a pesar de que las mujeres sean las que mas hacen uso de la tienda, no se puede
excluir al mercado masculino, ya que estos también pueden realizar compras en To Gifty
las hacen actualmente, solo que en menor cantidad. Ademas, la variedad en el catalogo
de productos de la tienda permite que ambos géneros puedan realizar sus compras en la

tienda virtual.

Debido a esto, se puede inferir que el publico meta de la tienda To Gift es tanto

masculino como femenino.




Figura 48. Edad de los clientes potenciales de To Gift

16 - 20 aios: 14 personas

21 - 25 afos: 37 personas

26 - 30 afos: 20 personas

31 - 35 afnos: 14 personas

36 - 40 aios: 11 personas

+ 40 anos: 24 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la representacion grafica anterior se evidencia el rango etario al cual pertenece
cada uno de los encuestados. Se logra apreciar que de las 120 personas a las que se les
aplicd la encuesta, 14 tienen entre 16 y 20 anos de edad, 37 personas se encuentran en
el rango de 21 a 25 anos, luego 20 personas afirman tener entre 26 y 30 anos, otras 14
personas dicen estar en el rango de entre 31 a 35 anos, las siguientes 11 indican poseer entre

36y 40 anos y las 24 personas restantes tienen mas de 40 afos de edad.

Segun la informacién anterior, la mayoria del publico potencial encuestado
pertenece al rango etario de 21 a 25 anos. Esta informacién coincide con los datos de la
encuesta al publico actual, en donde la mayoria tenia una edad de entre 21 y 25 afos.

Ademas, la entrevista también coincide con los resultados de la encuesta al publico

potencial, ya que Charline afirma que la edad del publico meta es de 18 anos a 35 anos.




Es importante recalcar que, en el caso de la tienda To Gift, todas las personas
eventualmente podrian ser consideradas como clientes potenciales, ya que todas las
personas en algun momento llegan a comprar un regalo y ademas, las compras dependen
de para quién es el regalo a adquirir. Sin embargo, es transcendental tomar en cuenta que la
edady el motivo por el cual se hace entrega de un regalo también influye sobre las decisiones
de compra de un obsequio. Es por esto la propietaria de la tienda ha apuntado a un publico

joven, ya que los productos que la tienda ofrece son mas atractivos para este publico.

Con base a lo anterior, se puede decir que, en efecto, el publico meta de la tienda
To Gift comprende personas de 18 a 35 afios de edad; sin embargo, es importante destacar
que esta afirmacion no excluye que personas de mayor edad puedan eventualmente
hacer alguna compra en la tienda, esto dependiendo de la persona a la cual se le va a

entregar el regalo o presente.

Figura 49. Relacién sentimental de los clientes potenciales
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora
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En esta figura numero 49 se presenta la situacion sentimental de los clientes
potenciales, especificamente si se encuentran en alguna relacion romantica. De los

encuestados, 69 estan en una relacion, mientras que 51 no lo estan. Estos resultados

demuestran que la mayoria de los clientes potenciales consultados tienen una relacion.




Ahora bien, la encuesta al publico actual también presentdé una mayoria de
personas en una situaciéon sentimental por lo que los datos recolectados concuerdan tanto
con la encuesta al publico actual como con lo estipulado por Charline en la entrevista que

se le aplico.

Es importante sefalar que el estar o no en una situacion sentimental no es una
caracteristica definitiva para ser parte del publico meta de la tienda To Gift. Es cierto que
la tienda si tiene una mayoria de productos dirigidos para parejas; sin embargo, también
cuenta con varios productos aptos para regalar a cualquier persona. Es cierto que, debido
a los productos romanticos de la tienda, es posible que se vean mas atraidas las personas

con pareja; no obstante, el factor de no tener pareja no es excluyente.
Con todo lo anterior, se puede inferir que la mayoria de los clientes actuales y

potenciales de To Gift tienen pareja; sin embargo, las personas solteras también forman

parte del publico potencial de la tienda.

Figura 50. Lugar de residencia de los clientes actuales
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora




Enelgraficose presentanlosresultadoscorrespondientesaloslugaresderesidencia

del publico potencial de To Gift. Se puede apreciar que 97 de las personas a las cuales se

les administré la encuestas provienes de la provincia de San José, lo cual representa a la

mayoria de los encuestados. Otras 7 personas son de Alajuela, 9 de Heredia, 3 de Cartago,

1 persona es de Limodn, otra es de Guanacaste y las dos restantes de Puntarenas.

Los datos recolectados son congruentes con los resultados de la encuesta al publico

actual y de la entrevista. En estos instrumentos los resultados también exponen que la

mayoria de los clientes de la tienda provienen del Gran Area Metropolitana y que las zonas

mas alejadas del pais tienen una participacion muy pequena en las ventas de la tienda.

Entonces, de la informacién anteriormente discutida se puede establecer que

el publico de la tienda To Gift proviene mayoritariamente del Gran Area Metropolitana,

especificamente de las provincias de San José, Cartago, Alajuela y Heredia.

Figura 51. Cantdn de residencia de los clientes potenciales
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora




En la figura numero 51 se desglosan los cantones en los cuales habitan los clientes
potenciales consultados para la investigacion. Como se puede apreciar, de las personas
gue habitan en la provincia de San José, 15 son del cantédn central, una de Alajuelita, 2 de
Santa Ana, 17 de Moravia, 12 de Goicoechea, 5 de Montes de Oca, 3 de Tibas, 1 de Curridabat,

36 de Coronado, una de Pérez Zeledon y 4 del canton de Desamparados.

De las personas de Heredia, 2 son del cantén central, 2 de Barva, 2 de San Rafael
y 2 de San Pablo. En Alajuela, los encuestados son 2 de San Ramoén, 2 de Orotina, uno de
Alajuela Centro, uno de San Carlos y otro de Grecia. En Cartago los 3 encuestados son
del canton de La Unidn, en Puntarenas las dos personas que respondieron son de Osa,

mientras que en Guanacaste la persona encuestada es del cantéon de Carrillo.

Los resultados anteriores denotan que la mayoria del publico potencial encuestado
pertenece aloscantonesde San José, Coronado, Moravia, Tibdsy Goicoechea. Los resultados
de este apartado coinciden con los resultados de la encuesta al publico actual, en donde
los cantones de San José, Moravia, Tibas, Vazquez de Coronado y Goicoechea son los que

tienen la mayor cantidad de encuestados.

Esto en parte se puede dar debido a que estos cantones cuentan con grandes
cantidades de habitantesy forman parte de los mas poblados. Ademas, se puede observar
gue, igual que en los instrumentos anteriores, las zonas costeras y rurales tienen un menor
impacto en el desglose y es poca la variedad de cantones presentes por parte de estas

provincias.

Figura 52. Ocupacion de los clientes potenciales
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora




En el desglose anterior se presenta la ocupacion de las diferentes personas
pertenecientes al publico potencial a las cuales se les aplicd la encuesta. En la misma, 77
encuestadosindicaron que cuentan con una ocupacion, 5 dijeron que no tienen ocupacion
alguna, 33 son estudiantes y 4 son amas de casa. Entre las ocupaciones mencionadas
por las personas se encuentran toda clase de oficios, tales como abogados, disefiadores,

ingenieros, miscelaneos, recepcionistas, emprendedores, entre otros.

En el desglose anterior se presenta la ocupacion de las diferentes personas
pertenecientes al publico potencial a las cuales se les aplicd la encuesta. En la misma, 77
encuestados indicaron que cuentan con una ocupacion, 5 dijeron que no tienen ocupacion

alguna, 33 son estudiantes y 4 son amas de casa.

Estos resultados coinciden con los datos recolectados en la encuesta al publico
actual, ya que, tanto en estos instrumentos como en la encuesta al publico potencial,
la mayoria de los encuestados afirman poseer una ocupacién, mientras que la cantidad
de personas sin ocupacion u amas de casa es mucho menor. Ademas es importante
recalcar que en ambos instrumentos los estudiantes representan una cantidad relevante

de las personas encuestadas.

Los estudiantes, a pesar de no poseer una ocupacion o fuente de ingresos propia,
forman parte de los compradores de la tienda To Gift, esto se infiere debido a que en la
encuesta a publico actual esta poblacién comenta formar parte de los compradores de la
tienda y los estudiantes encuestados como publico potencial menciona haber realizado
compras en otras tiendas. Esto demuestra que los estudiantes tienen la posibilidad
de adquirir los productos de la tienda, lo cual en parte puede ser debido a los precios
accesibles de la misma, los cuales van desde los 3800 colones a los 21000 colones, esto

segun la propietaria de To Gift.

En sintesis, se puede entender que el publico meta de la tienda comprende

personas con una ocupacion remunerada o estudiantes con ingresos econémicos.




Figura 53. Costumbre de los clientes

potenciales por comprar regalos en tiendas virtuales

Sl = 47 personas NO =73 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura anterior se muestran los resultados referentes a si los clientes
potenciales acostumbran a comprar sus regalos en tiendas virtuales, a lo que 73 de estos
mencionaron gue no, mientras que los 47 restantes acostumbran a comprar regalos a sus
seres queridos mediante tiendas virtuales. Esto demuestra que la mayoria de encuestados

realiza la compra de sus regalos en tiendas o establecimientos fisicos.

La entrevistada Charline Aguilar hace referencia al tema de compras en medios
virtuales. Ella menciona que es de su conocimiento que a las personas les da un poco
de temor realizar las compras en tiendas virtuales, entonces en muchos casos hacen una
primera compra, de bajo valor econdmico para probar el servicio. El temor puede ser una
de las razones por las cuales las personas dudan acerca de realizar compras mediante

tiendas virtuales o digitales. Este tema se ampliara en las siguientes interrogantes.

Segun la informacién anterior, se puede interpretar que para el publico meta de

la tienda To Gift se piensa en personas que estén anuentes a realizar compras mediante

medios digitales y tiendas virtuales.




Figura 54. Inseguridad en los clientes

potenciales al comprar en tiendas virtuales
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

El grafico mostrado anteriormente evidencia si el publico potencial al cual se le
aplicod la encuesta tiene problemas de inseguridad para comprar en tiendas virtuales. Se
puede observar que de las 120 personas que respondieron, 47 afirman tener inseguridad al
comprar en tiendas virtuales, 50 expresan que “mas o menos”y 23 no tienen ninguna clase
de dudas al realizar compras por internet. Por ende, se puede afirmar que una mayoria de
las personas encuestadas tienen problemas de inseguridad o dudas de las compras por

internet o en linea.

Taly como se menciond en el analisis de la pregunta anterior, las personas tienden
a desconfiar de las tiendas virtuales y es por esto por lo que muchos siguen prefiriendo
hacer las compras de sus regalos de forma presencial. Charline, en su entrevista menciona
esta inseguridad, lo cual demuestra que existe conocimiento de este inconveniente. En
muchos casos, esta inseguridad aumenta conforme mayor edad tienen los compradores,
esto debido a que las personas que tienen mas desconocimiento tecnoldgico, con mayor
frecuencia, son las que mas temor tienen de las compras virtuales; sin embargo, esto no

representa que las personas jovenes o con mayor entendimiento tecnoldgico no tengan

también sus dudas con respecto a las adquisiciones via internet.




Por lo tanto, estos resultados reafirman que existe inseguridad en las personas al
realizar compras virtuales y que, como se menciond anteriormente, To Gift va dirigida a

personas que estén abiertas a la opcidon de comprar en internet.

Figura 55. Tipos de inseguridad en los

clientes potenciales al comprar en tiendas virtuales

Robo de dinero
61 personas

Otro
1 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura ndmero 55 se muestran las posibles inseguridades que tienen las
personas al comprar regalos en tiendas virtuales. En esta pregunta se les consulta solo a
los encuestados que afirmaron tener o “mas o menos” tener inseguridad y estos tenian
la posibilidad de marcar varias de las opciones. De 89 personas, 61 afirman que su mayor
inseguridad al adquirir por internet es con respecto al robo de dinero. 47 personas le temen
a la clonacién de su tarjeta de crédito o débito, 40 personas desconfian de que su compra
se pueda perder durante el envio de la misma, 41 personas temen que su pedido llegue
erréneo y a otras 47 les preocupa el hecho de no poder verificar las tallas en los productos

qgue lo requieren. Ademas, una persona marca la opcion “otro” y menciona su inquietud

de no tener la posibilidad de comprobar el tamano de los productos. Cabe resaltar que,




a pesar de que 97 personas afirmaron tener alguna clase de inseguridad al comprar en

internet, solo 89 respondieron a esta pregunta.

Es importante tener conocimiento de estos datos para que la tienda posea la
oportunidad de proponer soluciones a estos temoresy asi atraera mas clientesa la tienday
darunsentidodeseguridad a los clientes actuales. Con estos resultados se logra comprobar
gue el mayor miedo del publico potencial encuestado es el robo de dinero, seguido por la

clonacién de tarjeta y la preocupacion por no tener la posibilidad de probarse las prendas.

Figura 56. Métodos de seguridad ideales para los clientes potenciales

Uso de plataformas como PayPal
23 personas

Pago del producto al entregarse
60 personas

Politica de devolucién y reembolso
60 personas

Informacién especifica y detallada
3 personas

Otro método
3 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la representacion anterior se muestran los métodos de seguridad preferidos
por los encuestados para sentirse mas seguros al momento de realizar compras en tiendas
virtuales. Tal y como en la pregunta anterior, esta interrogante solo se les realizd a las
personas que alegaron tener inseguridades al comprar en internet y de igual manera solo

respondieron 89 personas.




De las 89 personas que respondieron, 23 preferirian comprar por medio de PayPal,
un método de pago reconocido por su seguridad y politica de reembolsos. 60 personas
indican que preferirian realizar los pagos en el momento que el producto les sea entregado
y otras 60 personas apreciarian que las tiendas contaran con una politica de devoluciones

y reembolsos.

Por otra parte, 3 personas indican que es necesario que todos los productos
cuenten con toda la informacién pertinente de forma especifica y detallada y otras 3
personas seleccionaron otro método, en donde hacen mencién del uso de tarjetas de
crédito virtuales, correos de confirmacién de envio y la posibilidad de pagar la mitad al

hacer el pedido y cancelar la otra mitad al recibirlo.

Se puede decir que la mayoria de las personas se sentirian mas seguras al
comprar en tiendas virtuales si estas tuvieran una politica de devoluciones y reembolsos
y si pudieran cancelar el producto cuando se les entrega. Al igual que en el andlisis de
la pregunta anterior, estos resultados son relevantes para tener conocimiento de como

lograr que los clientes se sientan seguros con las compras virtuales.

En la entrevista, Charline menciona que ella es consciente de que si la tienda
ofreciera la opcién de pago al recibir el producto las ventas aumentarian, asi como la
cantidad de clientes nuevos. Esto muestra que la propietaria también tiene conocimiento

de algunas mejoras que colaborarian a atraer mas clientes y brindarles mayor confianza y

seguridad.




Figura 57. Motivo de compra de regalos del publico potencial de To Gift

21 personas

Ocasiones especiales 55 personas

Ambas opciones 44 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Enla figura numero 57 se presentan los datos con relacion al motivo de compra de
regalos del publico potencial encuestado, en donde de 120 personas, 21 afirman comprar
regalos sin motivo alguno, 55 dicen que adquieren los obsequios en ocasiones especiales

Yy 44 mencionan comprar en ambos escenarios.

Esta informacion concuerda con lo expuesto por Charline en su entrevista, pero
difiere con los resultados del publico actual. En la entrevista, Aguilar menciona que,
durante las fechas especiales, como Navidad y San Valentin, las ventas aumentan, lo que
es congruente con que la mayoria del publico potencial indique que adquiere sus regalos
para celebraciones especiales. Por otra parte, la mayoria del publico actual apunta a que
entregan regalos tanto en las ocasiones especiales como cuando gustan regalar sin motivo

alguno, lo cual no concuerda con el publico potencial interrogado.

Segun la informacidén anterior, se puede decir que la tienda To Gift puede dirigir
sus productos tanto a las personas que solo compran para celebraciones como a los
gue compran espontdneamente, ya que ambos son clientes potenciales para comprar

obsequios y el catalogo actual de la tienda posee propuestas tanto para celebraciones

como para regalos sin un motivo de celebracién especifico.




Figura 58. Opinidén del publico

potencial sobre regalos con mensajes de carino
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En el grafico anterior se muestra la opinidén del publico potencial encuestado
acerca de los regalos que traen mensajes de cariio o amor. Se encuestaron a 120, 106
afirman que esta clase de productos se pueden regalar a cualquier persona, mientras que
14 encuestados indican que ese tipo de articulos son exclusivos para intercambiar entre los
miembros de una pareja. Cabe destacar que la mayoria opina que estos regalos son aptos

para cualquier persona.

En relacién con este tema, el publico actual también opina que los productos
con mensajes de carifo son adecuados como regalo para cualquier persona, lo cual hace
congruente la percepcion del publico actual y el publico potencial con respecto a esta
interrogante. Sin embargo, Charline en la entrevista comenta que los productos que tienen
mMas auge en la tienda son los que son para parejas y son romanticos, ademas, los articulos
de la tienda que normalmente traen esta clase de mensajes son los productos dirigidos

hacia las parejas.

Se puede afirmar que la mayoria del publico opina que los productos u obsequios
con mensajes de carifo son aptos para cualquier persona, por lo que estos articulos
podrian no tener que limitarse a parejas. Ademas, se evidencia que el publico potencial

estd abierto a esta clase de obsequios y creen en la idea de expresar su carifo por medio

de regalos con mensajes.




Figura 59. Personas a las cuales el publico potencial regala mas obsequios

Familia gPareja
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Amigos j Otro
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura numero 59 se despliegan los resultados con respecto a las personas
a las cuales el publico potencial encuestado regala mas obsequios. Primeramente, 74
personas informan que a quienes mas le compran regalos es a su familia, otras 28 personas
indican que su pareja es la principal persona a la que le dan obsequios, 13 mencionan
que la mayoria de sus regalos van para sus amigos y las 4 personas restantes marcaron
gue sus presentes se dirigen a otra persona o individuo. Se puede decir que la mayoria
de encuestados, en su condicidon de publico potencial, compran obsequios, en primera

instancia, a su familia.

La propietaria de la tienda afirma en su entrevista que en su tienda la mayoria de los
obsequios que adquieren las personas son para sus respectivas parejasy en la encuesta de
publico actual los encuestados comentan que la mayoria de los regalos que compran van

dirigidos a su pareja. Eso quiere decir que los datos de |la entrevista y la encuesta al publico

actual en comparacion con los resultados del publico potencial no son congruentes,




a pesar de que la mayoria del publico potencial tiene pareja actualmente y que existen

mayor numero de ocasiones en las cuales una pareja puede obsequiarse regalos entre si.

Después de analizar la informacién anterior, es factible deducir que dentro del
publico meta de la tienda To Gift pueden encontrarse tanto personas con pareja como
solteras, ya que, segun Charline Aguilar, la tienda cuenta con diferentes categorias de
regalos dependiendo del destinatario y su relacién con el comprador. Ademas, con los
resultados obtenidos también queda expuesto que las personas sin pareja también

compran regalos y tienen interés en mostrar su aprecio a sus seres queridos.

Figura 60. Mensaje que gustan

transmitir los clientes potenciales con sus regalos

Carifio
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Amor Apoyo
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Interés Otro
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura 60 se muestran los mensajes que gustan transmitir los clientes
potenciales de la tienda To Gift con sus regalos. En esta interrogante las personas tenian
la opcion de seleccionar varias alternativas. De 120 personas a las cuales se les aplico la
encuesta, 91 afirman que transmiten carino mediante sus obsequios, 88 seleccionaron la

opcién de amor, 70 individuos interés, 46 funcionalidad, 11 estatus econémico, 52 apoyo




y 2 seleccionaron la opcién de apoyo. De estas Ultimas dos personas, una comenta que
busca emitir apoyo, mientras que la otra hace énfasis en no busca comunicar nada con

sus regalos.

Estos resultados demuestran que la mayoria de las personas encuestadas buscan
transmitir carifo, amor e interés, mientras que no es de gran importancia para la mayoria
demostrar su estatus econdémico mediante sus regalos. Estos datos son completamente
congruentes con la informacién obtenida en la entrevista y en la encuesta aplicada al
publico actual de la tienda, ya que en su entrevista Charline afirma que los productos con
mas auge son los de amory carino y no los de mas alto valor monetario, ademas, el publico
actual evidencidé que sus objetivos con sus regalos estan relacionados con el amor y el

carino y no con representar su poder de adquisicion.

Es por esto, que se puede asegurar que el publico meta de la tienda To Gift son personas
gue buscan transmitir a sus seres queridos su amor, carifo e interés por medio de los
obsequios. Ademas, se puede inferir que los clientes de la tienda no poseen ninguna clase

de inclinacion hacia mostrar su capacidad de compra o nivel socioeconémico por medio

de los regalos.




Figura 61. Celebraciones para las

cuales compran regalos los clientes potenciales
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Enlarepresentacionanterior se aprecian lasocasionesen las cualeslosencuestados
del publico potencial dan obsequios a sus seres queridos. En esta pregunta las personas
podian seleccionar varias de las celebraciones para las cuales consideran que adquieren
mas regalos. Como se puede observar, la opciéon mas seleccionada fue la de cumpleafos, la
cual fue elegida en 114 ocasiones, seguida por Navidad con 106 selecciones. Seguidamente,
se encuentran los aniversarios con 52 elecciones, San Valentin con 42 y las graduaciones
con 41. Cabe destacar que la opcion de otro fue marcada 4 veces. Entre estas 4 veces el
publico comentd que regalan segun la necesidad practica del obsequio, también debido
a cualquier logro importante, logros personales y cuando observan algun producto que le

puede agradar a cierta persona.

La informacidn anterior denota que la mayoria de los encuestados como parte del
publico potenciales obsequia mas debido a los cumpleanos, estos se ven seguidos por
la Navidad y los aniversarios. Estos datos coinciden, en cierta parte con lo expuesto en la

entrevista, en donde Charline afirma que Navidad es una de las temporadas en donde

las ventas de la tienda aumentan mas; sin embargo, la opinién del publico potencial no




concuerda con San Valentin como una de las celebraciones con mas compra de regalos, a

diferencia de lo comentado por Aguilar.

Una de las razones por las cuales los cumpleanos pueden ser las ocasiones en
donde las personas adquieren mas regalos es debido a la fecha en la cual estos se llevan a
cabo. San Valentin, Navidad y los aniversarios son solo una vez al afo y normalmente son
celebraciones mas intimas. En Navidad, las personas pueden sentir menos compromiso
a comprar regalos ya que en muchas ocasiones en esas fechas no se comparte con todas
las personas o incluso se encuentran de vacaciones. Las celebraciones de San Valentin
y Aniversarios son de pareja, por lo que solo representa una o dos compras al afo por
persona. Por otra parte, los cumpleafios son mas complejos, ya que todas las personas
tienen una fecha de cumpleanos, por lo que durante todo el afilo hay que comprar regalos

para las celebraciones de cada persona importante en la vida de los compradores.

Debido atodo lo anterior, se puede decir que el publico meta de To Gift son personas
gue gustan dar regalos a las personas importantes para ellos tanto para dias festivos ya
establecidos en el calendario, como para cumpleanos y demas eventos. Ademas, son

personas que creen en el intercambio de regalos.

Figura 62. NUmero de compras

de los clientes potenciales en tienda virtuales

Ninguna ocasién En una ocasién En dos ocasiones

17 encuestados 14 encuestados 12 encuestados

En tres ocasiones En cuatro ocasiones En +5 ocasiones

19 encuestados 4 encuestados 54 encuestados

Fuente: Datos recopilados por la investigadora




En la imagen grafica anterior se muestra un desglose del niumero de compras
del publico potencial encuestados. En dicho desglose se evidencia que 17 personas no
han realizado ninguna compra en una tienda virtual, 14 han comprado en una ocasidn, 12
han comprado dos veces, 19 personas han realizado adquisiciones de forma virtual en tres
momentos, 4 personas en 4 ocasiones, mientras que 54 encuestados han realizado mas de

5 compras en tiendas virtuales.

Los datos anteriores demuestran que la mayoria de los encuestados ha realizado
mas de 5 compras mediante sitios o tiendas virtualesy que solo17 no han realizado ninguna
compra. La entrevista al publico actual concluia que solo dos de las personas encuestadas
habian realizado mas de cinco compras en la tienda To Gift, sin embargo, la mayoria ya
habia realizado su primera compra. Ademas, Charline menciona en su entrevista que una

gran mayoria de los clientes vuelven a comprar en la tienda.

Figura 63. Frecuencia en las compras de los clientes potenciales

Unos A

cuantos dias
©

semanas

YES
de un afo

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En esta imagen se logra evaluar la frecuencia de las compras en tiendas virtuales

de los clientes potenciales a los cuales se les aplicd el cuestionario. De 120 personas, 7

afirman que entre sus compran transcurrieron unos cuantos dias, 6 dicen que pasaron dos




semanas entre adquisiciones, 34 comentan que un mes, 62 mencionan que acontecieron
seis meses entre compras, la opcién de un afo fue seleccionada en 6 ocasiones mientras

que la de mas de un afoen 5.

Segun lo anterior, la mayoria de los encuestados deja pasar seis meses entre cada
compra que realizan por medio del internet. Esta informacion coincide con lo expuesto
por el publico actual encuestado, quienes afirman que entre sus compras en To Gift
transcurren entre un mesy seis meses. Ademas, también coincide con lo mencionado por
Charline, quién comenta que la frecuencia de compra de los clientes es muy relativa, ya

qgue depende de las actividades y compromisos que cada persona posea.

Entonces, el publico potencial encuestado normalmente realiza compras en
internet cada 6 meses y los clientes de la tienda compran en To Gift dependiendo de sus
actividades. Por ende, se puede decir que el publico meta de la tienda es constante a la

hora de comprar en tiendas virtuales y continUa haciendo uso de estas plataformas.

Figura 64. Factores que influyen en la preferencia

de los clientes potenciales por comprar en tiendas virtuales

Calidad de Originalidad Atencion Variedad

Precio

los productos  los productos al cliente de productos
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

El grafico anterior evidencia los factores que influyen en los clientes potenciales
para preferir la compra en una tienda virtual. Los encuestados tenian la oportunidad de

seleccionar todas las opciones que desearan. Se puede observar que para 100 la atenciéon

al cliente es sumamente importante para ellos al momento de tratar con una tienda




virtual, 97 personas afirman que la calidad de los productos es un factor que influye en
su preferencia, mientras que 96 encuestados hacen mencidén al precio de los productos.
Ademas, 95 personas se ven influidas por la variedad de productos que ofrece una tienda,
mientras que a 62 personas les interesa la originalidad de los articulos disponibles en el
catalogo de la tienda. Cabe resaltar que 5 personas seleccionaron la opcion de otro en
donde mencionaron aspectos como la descripcion del lugar, la seguridad, informacién

completa de la tienda y la inscripcién de la tienda como una persona juridica.

Analizando los resultados de la pregunta anterior, se puede observar que una gran
cantidad de personas se ven influidas por varios factores, tales como el servicio al cliente,
el precio, la variedad de productos y la calidad de los mismos. Estos datos son congruentes
con las razones por las cuales los clientes actuales de To Gift prefieren la tienda. En la
encuesta aplicada al publico actual, la mayoria de los encuestados de este grupo afirmo
que preferia To Gift debido a su variedad de productos, su originalidad, atencion al clientey
precio. Ademas, dichas informacién también concuerda con lo dicho por Charline Aguilar,
quién afirma que To Gift destaca debido a la variedad y originalidad de los productos, asi

como el valor agregado de cada articulo.

Tomando en cuenta el razonamiento anterior, se puede deducir que el publico
meta de la tienda To Gift corresponde a personas que valoran o buscan variedad de

productos en un solo lugar junto con un precio adecuado y atencién al cliente de calidad.

2.5 Conclusiones

Con base en la informacién recolectada mediante la entrevista a |la propietaria de la
tienda To Gift, Charline Aguilar, la encuesta aplicada al publico actual y al publico potencial
y el respectivo analisis de todas las respuestas brindadas por las personas consultadas, se
concluye que el publico meta de la tienda virtual de regalos To Gift concierne a mujeres y
hombres de 20 a 30 anos de edad, ya sea solteros o en una relacion sentimental, habitantes

del Gran Area Metropolitana y que cuenten con alguna clase de ingreso econémico, todo

lo anterior con respecto al perfil geografico y demogréafico del mercado meta.




Pasando a la seccidén de segmentacion psicografica, el target de la tienda consta
de personas que tengan gusto por entregar obsequios a sus seres queridos, ya sea en
celebraciones o por espontaneidad. Suelen festejar todos los momentos importantes.
Ademas, a estas personas les gusta demostrar su amor y su carino mediante sus regalos
y no tienen interés en que sus presentes sean una muestra de su poder adquisitivo. Son
personas afectivas, carifosas y empaticas. También son personas familiarizadas con las

compras en linea.

Finalmente, con respecto a la segmentaciéon conductual, el mercado meta de
To Gift son personas que valoran una buena atencién al cliente. Buscan un catdlogo de

productos variadosy que dichos articulos sean originalesy creativos. Ademas, son personas

gue frecuentemente compran regalos y que generen lealtad hacia la tienda.




Capitulo lll:

Validacion
del logo actual




3.1 Introduccion

En el presente capitulo se procede a evaluar toda la informacién recolectada en los
diferentes instrumentos de recoleccién de datos con relacidn a la validacién del logo de

la tienda.

Por medio de la aplicacién de una entrevista a la propietaria de la tienda, una
encuesta al publico actual y otra al publico potencial, se busca validar el logo actual de
la tienda y determinar si es pertinente alguna clase de remozo o redisefio del mismo. Las
diferentes preguntas planteadas en los instrumentos buscan abordar la funcionalidad del

logo actual, la percepciéon y la opinion sobre el mismo.

3.2 Entrevista a la propietaria de To Gift

En este apartado se expone la informacion recolectada desde el item #15 al #20 de la
entrevista aplicada a Charline Aguilar, propietaria de la tienda To Gift. Seguidamente, se

describen las respuestas brindadas por Aguilar con respecto al logo de la tienda To Gift.

En relacién con el logo, Charline afirma que ella a simple vista lo ve bien; sin
embargo, hace mucho énfasis en que ella no es experta en el tema y que es consciente de
gue puede ser un poco genérico debido al uso del regalo en el logo. Ademas, recalca que
el logo no se cre6 con conocimientos en disefio y el mismo; cuando se cred, no se hizo con

un publico meta en mente.

Ella afirma que es posible que sea necesario cambiar el logo o realizarle alguna
mejora, ya que comenta que el mismo presenta problemas de legibilidad, mas que todo
cuando sufre alguna reduccion. También comenta que la tipografia script que posee el
disefio también afecta la legibilidad. En la siguiente pregunta, Aguilar vuelve a afirmar que

el logo podria estar mucho mejor y que si puede necesitar un redisefo, ya que no lo realizé

un disefiador.




Charline menciona que ella cree que la tienda es percibida como una tienda de
amor, romantica y fina, esto debido a que el nombre se encuentra en inglés. Por otra
parte, expone que a ella le gustaria que la tienda sea percibida como creativa, de calidad
y romantica. Ademas, le gustaria que la tienda sea vista como fina. Cabe destacar que
Charline considera que mantener la idea de regalo con un corazén en el logo es casi

indispensable, ya que es lo que, para ella, representa a la tienda.

Con base en lo mencionado por Charline Aguilar acerca del logo de la tienda To
Gift, por una parte, se entiende que el logo si posee problemas de legibilidad, mas que
todo cuando se reduce. Ademas, la tipografia seleccionada para comunicar el nombre de

la tienda virtual también provoca inconvenientes de legibilidad.

Por otra parte, Aguilar concuerda en como ella desea que la tienda sea percibida y
encémo cree que es percibida por los clientesy el mercado. Ambas percepciones coinciden
en que la tienda se presenta como fina y romantica, por lo que se puede entender que ella
afirma que la tienda logra comunicar su visién y concepto. Charline si menciona que desea

que la tienda también sea percibida como creativa y original.

De dicha entrevista también se desprende que a Charline Aguilar le gusta el
logo y cree que el mismo si funciona para la tienda, esto debido a que logra comunicar
el concepto de la misma; sin embargo, ella también menciona repetidamente que no
es profesional en el tema y no tiene conocimiento. Comenta que estd consciente de lo
genérico del logo, que no lo realizé un disefador y que éste no posee ningun fundamento
relacionado con el publico meta de la tienda. Esta clase de afirmaciones denotan que

existe cierta inseguridad con el disefio del logo y su funcionabilidad, a pesar de existir un

gusto y carifo por el mismo por parte de la propietaria.




3.3 Encuesta aplicada a clientes actuales de To Gift

Con el fin de recolectar los datos y la opinién del publico actual de la tienda virtual de
regalos To Gift, se aplica una encuesta a 50 personas clientes de To Gift y se les hace una
serie de interrogantes. En esta seccion se expondran las respuestas y opiniones facilitadas
por los encuestados con respecto a la validacion del logo actual de To Gift, tema a evaluar
como la segunda categoria de analisis del presente proyecto de investigaciéon. Los items

correspondientes a esta categoria van desde el #15 hasta el #22.

Figura 65. Recordacién del logo

actual de To Gift por parte del publico actual

NO

39 personas 11 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Enlafiguranimero 65 se pueden apreciar los resultados con respecto a si el publico
actual encuestado recuerda el logo actual de la tienda. De 50 personas encuestadas, 39

afirman recordar el logo, mientras que 11 dicen que no.

Lainformacidon anterior infiere que la mayoria del publico actual al que se entrevisto,
dice recordar el logo de la tienda To Gift. Esto puede significar que el logo, a pesar de no ser

realizado con base en el publico meta de la tienda, ha generado cierta recordacion en los

clientes de To Gift.




Figura 66. Recordacion de elementos

del logo actual de To Gift por parte del publico actual

2 oo

5 Bolsa deregalo

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Con el fin de comprobar si las personas que dicen recordar el logo actual de To
Gift realmente lo recuerdan, se les pregunta solamente a estas personas cuales son los
elementos que componen el disefo. En esta pregunta, los encuestados tenian la opcion
de seleccionar varios elementos. La opcién de caja de regalo fue seleccionada en 40
ocasiones, corazones 27 veces, nadie selecciond estrellas, bolsa de regalos fue escogida en
5 ocasiones, texto en 22 ocasiones, globos fue seleccionada 2 veces, mientras que lazo en

la caja 3.

Segun los datos anteriores, se puede inferir que la mayoria de los clientes sirecuerda
qgue el logo actual de To Gift comprende una caja de regalo; sin embargo, elementos
como los corazones, el texto y el lazo en la caja no son recordados en igual magnitud.
Ademas, se entiende que algunos de los encuestados afirmaron recordar el logo, pero no
los elementos que este contiene, por lo que se puede definir como dudosa su afirmacion

de recordar el logo.

Cabe resaltar que, para esta pregunta, no se les mostro el logo a los encuestados

para evitar sesgar las respuestas. No obstante, se presenta a continuacion dicho disefo

para complementar al analisis de las respuestas.




Figura 67. Logotipo de la tienda To Gift
Fuente: Facebook / To Gift

Figura 68. Motivo por el que

los clientes actuales siguen a la tienda To Gift en redes

Productos ’romocione

: e p&gin: I :
46 personas 14 personas 21 personas
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura anterior se presentan los datos referentes a los motivos por los cuales
los clientes actuales encuestados siguen a la tienda To Gift en redes sociales. De las 50
respuestas obtenidas, 46 personas afirman que siguieron a la tienda por los productos que
ofrece, 14 personas dicen que el disefio de la pagina fue lo que los motivé para seguirla, 23
clientes dicen que fue el precio, 21 afirman que fueron las promociones y una persona dice

gue fue la confianza en la entrega. Es importante aclarar que para esta interrogante, los

encuestados tenian la oportunidad de seleccionar varias opciones.




Anteriormente, en el capitulo dos, Charline Aguilar, la propietaria de To Gift,
menciond que los clientes de To Gift se ven atraidos a la tienda por los productos que
ofrece, ya que estos son originales. Esto coincide con los resultados anteriores, en donde
la mayoria de las personas encuestadas afirma que lo que los motivé a seguir a la tienda
fueron los productos de la misma. Ademas, cabe resaltar que solo 14 personas marcaron
que el diseflo de la pagina influyd en la decisiéon de seguirla; por lo que se puede decir
que, para la mayoria de los clientes actuales encuestados, el disefio de la pagina no fue

determinante para seguir a la tienda.

Figura 69. Percepcién de los clientes

actuales de la tienda segun lo que han observado de To Gift
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Enlarepresentacion anterior se muestra desglosada las percepcionesdelosclientes
actuales consultados para esta investigacion. Las personas tenian la opcién de seleccionar

varias de las alternativas que se les presentaban. De las 50 personas que respondieron la

encuesta, 31 personas afirman que ven a la tienda como moderna, 40 como romantica,




22 personas como barata, 23 como una tienda seria, 30 encuestados perciben a la tienda
como comprometida, otras 8 como aficionada. Ademas, 6 personas perciben a To Gift
como experimentada y 2 tienen otras percepciones, las cuales corresponden a buenos

precios y productos hermosos y creativos.

Como se muestra en los datos anteriores, para la mayoria de los encuestados To Gift
es romantica, comprometida y moderna. En su entrevista, Charline comenta que ella cree
gque la tienda es percibida como romantica o de amor y que es fina. Tanto el publico actual
como Charline concuerdan en que la tienda es percibida como romantica; sin embargo,
difieren con la idea de que es fina, ya que ninguno de los encuestados afirmé percibir a la

tienda como costosa y normalmente los productos finos son considerados costosos.
Se puede inferir que el publico actual encuestado percibe a la tienda To Gift como

romantica o relacionada con el amor, modernay comprometida, esto segun los resultados

de la interrogante anterior.

Figura 70. Relacién del logo con

tienda virtual segun los clientes actuales de la tienda

OV

40 10 0
personas personas personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En el desglose anterior se muestra la opinién de los encuestados con respecto a si
el logo actual de To Gift se relaciona con una tienda virtual de regalos. 40 personas afirman

gue si, mientras que 10 dicen que mas o menos.




Segun los resultados anteriores, la mayoria de los encuestados afirman que si
relacionan el logo de To Gift con una tienda de regalos virtual. Cabe resaltar que del total
de encuestados ninguno menciona no relacionar el logo con el concepto de tienda virtual
de regalos, por lo que se puede inferir que el logo logra una relacién entre el disefio y el

concepto de la empresa.

Figura 71. Percepcién del publico

actual de la tienda con base en el logo actual de To Gift

Alegria Entrega
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Moderna
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Calidad Amor
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

El grafico mostrado representa la percepcion del publico actual con respecto a la
tienda, esto con base en el disefio de su logo actual. Para esta pregunta los encuestados
tenian la oportunidad de marcar varias de las opciones disponibles. De los 50 encuestados,
14 seleccionaron la opcidn de moderna, 41 personas marcaron amor, 31 carifo, 11 estabilidad,
15 la opcidn de variedad, calidad fue seleccionada por 15 encuestados, tradicion por 17,

alegria por 22 y entrega por 23 personas.




Con base en los datos anteriores, se puede decir que la mayoria del publico actual
encuestado percibe a la tienda, con base en su logo, relacionada con el amory el carifo, asi

como una tienda con entrega hacia el cliente.

Es importante destacar el hecho de que una gran parte de los encuestados del
publico actual, en la pregunta nudmero 18, mencionaron que percibian a la tienda como
moderna; sin embargo, basados en el logo del emprendimiento, los encuestados no

perciben en igual magnitud esa cualidad.

Como se menciondé anteriormente, Charline afirma que, segun ella, la tienda es
percibida por los clientes de una forma romantica, lo cual concuerda con los resultados
de esta interrogante, en donde las cualidades de amor y carifo son las que han sido
seleccionadas en mas ocasiones. Por ende, se puede decir que los clientes actuales
encuestados perciben a la tienda como romantica y carifosa, esto con base en su logo; sin
embargo, algunas caracteristicas percibidas de la tienda no estan presentes en el logo, tal

y como lo es la cualidad de modernidad.

Figura 72. Opinién del publico actual sobre el logo actual de To Gift

Asi esta Podria

perfecto ser mejor

30 personas 20 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura anterior se muestra la opiniéon de los clientes actuales de la tienda con
respecto al logo actual. De 50 encuestados, 30 afirman que les parece que el logo esta

perfecto tal y como estd actualmente, mientras que 20 personas mencionan que el mismo




podria tener un mejor disefo. Segun los datos anteriores, la mayoria de los encuestados

dicen que, para ellos, el logo no necesita ningun cambio.

En la entrevista, Aguilar, propietaria de la tienda de regalos virtual, comenta que
para ella el logo actual esta bien; sin embargo, dice que ella es consciente de que se
encuentra sesgada, por lo que el logo representa para ella. Ademas, afirma que no tiene
conocimiento en el tema de diseno, por lo que asegura que, muy probablemente, el logo

podria estar mejor.

Segun los datos anteriores, la opinion del publico actual y lo expresado por Charline,
tienen ciertas congruencias, asi como diferencias. Por una parte, se puede notar que hay
un apego y una conformidad con el disefio actual del logo, esto se puede dar debido a
gue el logo actual ya posee cierto tiempo en el mercado, por lo que puede generar un

sentimiento de simpatia hacia al mismo y se obvian fallas que pueda poseer.

Por otra parte, Charline afirma que estd consciente de que el logo podria estar
mejor debido a que su disefo no se realizé pensando en el publico meta ni fue trabajado
por un disefador. Esto difiere con el hecho de que la mayoria de los clientes encuestados

piensa que el logo no requiere ningun cambio.

Con base en lo anterior, se puede decir que, en lo que respecta a la mayoria, existe
una aceptacion por parte del publico actual encuestado hacia el logo actual de la tienda;

sin embargo, otra parte de los encuestados piensa que podria estar mejor, tal y como

también piensa la propietaria de la tienda.




Figura 73. Opinidon del publico actual

sobre si logo actual de To Gift diferencia a la tienda
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Tal y como se puede observar en la figura numero 73, de las 50 personas
encuestadas, 34 afirman que el logo actual de To Gift si diferencia a la tienda de entre
todas las demas presentes en el mercado. Otras 9 personas opinan que el logo actual mas
o menos diferencia a la tienda, mientras que 7 encuestados dicen que no la diferencian en

el mercado.

Los resultados anteriores muestran que una mayoria piensa que el disefio actual
del logo diferencia a la tienda de entre las demas tiendas virtuales de regalos disponibles
en el mercado. Esto confirma junto con el item anterior, que, por parte de la mayoria del

publico actual encuestado, existe una aceptacion del logo actual.

3.4 Encuesta aplicada a clientes potenciales de To Gift

Con el objetivo de obtener datos con respecto a la percepcion del publico potencial
de la tienda To Gift en referencia al logo actual, se aplica una encuesta a 120 personas.
En esta seccion se llevara a cabo un analisis y una comparacion entre los resultados de

dicha encuesta, los cuales corresponden a la seccion de validacion de logo. Los items

correspondientes a esta categoria van desde el #23 hasta el #30.




La aplicacion de este instrumento se da desde el 18 de diciembre de 2020 hasta el
28 de diciembre de 2020. El mismo se aplicd por medio de la plataforma de Google Forms
y el objetivo de este reside en obtener los datos necesarios para llevar a cabo la validacion

del logo actual de la tienda virtual de regalos To Gift.

Figura 74. Conocimiento de la tienda

To Gift por parte del publico potencial encuestado

Q¢

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura anterior se presenta si las personas encuestadas conocen la tienda To
Gift. De 120 personas a las cuales se les aplica la encuesta, sélo 7 afirman conocer la misma,

mientras que las otras 113 personas mencionan no conocer la tienda.

De la informacidon anterior se desprende que la mayoria de las personas a las cuales
se les aplica el cuestionario, no conocen la tienda To Gift. Ademas, se puede inferir que la
presencia de la tienda en el mercado todavia puede mejorarse, esto con el fin de atraer a

una mayor cantidad de clientes y ser mucho mas reconocida en el mercado.

No obstante, cabe resaltar que a las personas que afirman conocer la tienda, hasta

este punto en la encuesta, no habian visualizado el logo de la tienda. Esto podria traducirse




en que, entre las personas que conocen la tienda, si existe un pequeno nivel de recordacion,

tal y como se pudo observar con el publico actual.

Figura 75. Medio por el cual se enter6 el

publico potencial de la existencia de la tienda

Instagram Facebook Recomendacion
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

A las personas que afirman conocer la tienda virtual, se les consulta coémo se
enteraron de la existencia de la misma, esto con el fin de identificar cual es el canal que
mas poder de captacidén posee actualmente con respecto a To Gift. De las 7 personas
a las que se les consulta, 4 afirman que se enteraron de la tienda por Facebook, 2 por

recomendacién, mientras que 1se enterd por medio de la plataforma de Instagram.

Segun lainformaciéon anterior, la mayoria de las personas que mencionaron conocer

la tienda se enteraron de la misma por medio de Facebook. Esto se puede dar debido a que

la mayor exposicion de la tienda y de su logo se da por medio de esta red social.




Figura 74. Motivacién en el publico

potencial para seguir a una tienda virtual en redes

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura anterior se presentan los factores que influyen en el publico potencial
para seguir a una pagina virtual en sus respectivas redes. Los 120 encuestados tenian la
posibilidad de seleccionar varias opciones. De 120 personas que respondieron la encuesta,
46 afirman que el disefio de la pagina influye en su decision de seguir a una tienda en
redes, 77 personas afirman que son las promociones, 81 dicen que son los precios, 103
menciona que el factor que influye son los productos, mientras que 9 personas dicen que
es otro. En este caso, esta Ultimas 9 personas mencionan aspectos como el tipo de red
social, la referencia que tienen de la tienda, la seriedad y seguridad, el apoyo a nuevos

negocios y la actividad en la pagina. Otra persona menciona que no tiene redes sociales.

De acuerdo con lainformacién anterior, la mayoria de personas encuestadas siguen
a una tienda en sus redes debido a los productos que ofrece, seguido por los precios de
la tienda. Estos datos coinciden con los resultados de la encuesta al publico actual y a lo
comentado por Charline Aguilar. La mayoria del publico actual encuestado afirmé que el
motivo por el que siguen a To Gift es debido a sus productos. Ademas, Charline también

afirma en su entrevista que los clientes se ven atraidos a la tienda por la variedad de

artdéiculos y la originalidad de los mismos.




En sintesis, se puede inferir que los productos de la tienda son el factor en el cual
mas atencioén prestan los clientes en la tienda y es lo que mas les atrae hacia la misma, por
lo que esimportante tomar en cuenta la idea que se transmite de los productos por medio

del logo de la pagina.

Figura 75. Opinidon del publico potencial

sobre coémo debe ser una tienda de regalos virtual
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Enlaimagen anterior se puede apreciar la opinion del publico potencial sobre como
debe ser una tienda de regalos virtual. En esta pregunta se le permite a los encuestados
seleccionar varias opciones. Se logra observar que la cualidad mas seleccionada por las
personas es la de innovadora con 101 selecciones. Seguidamente, 98 personas mencionan
que la tienda deber ser moderna, 84 personas opinan que una tienda de regalos virtual
debe ser comprometida, 69 encuestados afirman que debe ser seria, 45 barata, 39 divertida,
20 experimentada, 11 romantica, 7 aficionada, 4 costosa y 3 opinan otras cualidades, entre

la cuales se encuentran que las tiendas deben tener excelente servicio al cliente, de facil

acceso y respuesta rapida.




Charline Aguilar, en su entrevista menciona que ella desea que la tienda sea
percibida como romantica, fina y creativa o innovadora, por lo que lo expresado en la
entrevista coincide en cierta parte con lo que la mayoria piensa que debe tener una tienda
de regalos virtual, innovacion. No obstante, la mayoria del publico actual encuestado lo

que percibe de la tienda es que la misma es romantica y comprometida.

Segun la informacién anterior, se puede deducir que la tienda To Gift busca
transmitir una imagen que genere un balance entre la innovacién y modernidad,
cualidades que el publico potencial busca y la parte romantica que busca Charline y

percibe el publico actual.

Figura 76. Relaciéon del logo con tienda virtual segun los clientes potenciales
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

La imagen anterior se encarga de presentar los datos con respecto a si el publico
potencial de la tienda opina que el logo actual de la misma tiene relacién con una tienda
virtual de regalos. Como se logra apreciar, 66 personas expresan que el logo si se relaciona
con unatiendavirtual de regalos, otras 38 creen mas o menos, mientras que 16 encuestados

afirman que el logo no denota concordancia con una tienda virtual de regalos.

En el cuestionario que se le aplicd al publico actual de la tienda, la mayoria de

los encuestados afirmaron que, si habia relacion entre el concepto de la tienda y el logo,




mientras que otra parte expresd que la relacion no era tan evidente. No hubo respuestas

negativas hacia la concordancia del logo y su concepto por parte de este publico.

La informacidn anterior denota que, en general, el publico si identifica que el logo
tenga relacion con una tienda virtual; sin embargo, es importante tomar en cuenta que

una parte del publico no tiene tan clara esta relacion, lo cual podria ser problematico.

Figura 77. Percepcién del pulico

potencial con respecto a la tienda segun el logo
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

La informacién anterior corresponde a la percepcion del publico potencial
encuestado con respecto a la tienda, esto tomando como base el disefio del logo actual.
En la interrogante las personas podian seleccionar varias de las opciones, es por esto que,
de las 120 personas encuestadas, 16 denotan modernidad de la tienda, 74 amor, 59 carifo,
37 tradicion, 19 perciben variedad, 12 calidad, 11 estabilidad, 22 personas identifican alegria,

23 entrega, 9 diversion y 13 percibieron otras cualidades.




Es importante mencionar que de las 13 percepciones adicionales de la tienda, la
mayoria eran negativas. Expresiones como normalidad, muy comun, mucho del mismo
color, antigledad, mediocridad y poco atractiva fueron algunos de los comentarios. Otros

manifestaron que lo que percibian de la tienda eran regalos y presentes.

Taly como se evidencio en los resultados de la encuesta al publico actual, la mayoria
de este publico también percibe amor y carifno, ademas, Charline también afirma que ella
piensa que el cliente percibe a la tienda como romantica y carifosa. Esto demuestra que el
logo si esta transmitiendo a todos los publicos el concepto de regalos con amor y Charline
esta en lo correcto con respecto a como ella cree que se percibe la tienda segun el logo.
No obstante, estos datos también confirman que el logo no transmite completamente lo

qgue el publico potencial busca en una tienda, que es la innovacion y la modernidad.

Tomando como base la informacion anterior, se puede decir que el logo actual dela
tienda si comunica lo que se pretende que transmita; sin embargo, no es completamente

lo que el publico actual esta buscando.

Figura 78. Opinidn del publico potencial sobre el logo actual de To Gift

Asi esta Podria
perfecto ser mejor

32 personas 88 personas

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

La figura numero 78 presenta la opinidn del publico potencial sobre el logo actual

de To Gift. Como se puede observar, 32 personas opinan que el logo esta perfecto asi como




estd actualmente, mientras que 88 personas piensan que el logo podria estar mejor. Esto

quiere decir que la mayoria de los encuestados piensan que el logo requiere mejoras.

En la encuesta al publico actual la mayoria declard que el logo estaba perfecto;
sin embargo, la diferencia entre los que aceptaban el logo y los que no, era solamente de
10 personas. Ademas, durante la entrevista, Charline afirma que ella es consciente de que
el logo podria estar mejor, asi como también comenta que el mismo tiene problemas de

legibiidad.

Segun lo anteriormente expuesto, se puede inferir que el logo de la tienda To
Gift si requiere una mejora, ya que, si se analizan todos los instrumentos, existe un
mayor apoyo hacia la idea de que el logo podria estar mejor, asi como también éste no
estd comunicando lo necesario para atraer al publico meta y potencial, quienes buscan

innovacion y modernidad.

Figura 79. Opinién del publico

potencial sobre si logo actual de To Gift diferencia a la tienda
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Laimagen anterior es una representacion de la opinion del publico potencial acerca
desiellogo actual diferencia a la tienda To Gift de las demas tiendas de regalo presentes en

el mercado. De las 120 personas interrogadas, 38 mencionan que si, 44 que mas o menos




y 44 dicen que no. Como se puede observar, la misma cantidad de personas seleccionaron
la opcidon de mas o menos y no. Esto quiere decir que la mayoria de encuestados piensan
que el logo no es lo suficientemente fuerte o apto para diferenciar a la tienda de entre la

competencia.

En la encuesta al publico actual, la mayoria de los encuestados afirman que el logo
si diferencia To Gift mientras que en su entrevista, Charline menciona que ella considera
que el disefio actual es genérico. Estos datos muestran que existe una discrepancia entre
la opinidn del publico actual y la opinién de la propietaria y el pdblico potencial. La razén
por la cual el pudblico actual puede sentir que el logo diferencia a la tienda es porque al
ya ser ellos clientes de la misma se pueden sentir una preferencia hacia éste y sentirla

diferente de las demas, esto por que ya la conocen.

Con base en lo anterior, se puede indicar que el logo actual puede requerir una
mejora que colabore a que el mismo resalte de entre la competencia, ya que, a pesar de
gue la mayoria del publico actual cree que realmente diferencia a la tienda, una parte de
este grupo piensa lo contrario, junto con el publico potencial y la propietaria de la tienda,
lo cual demuestra que es necesario una mejora en el logo que perfeccione la perceciéon de

los tres sujetos consultados.

Figura 80. Conocimiento del publico

potencial de otras tiendas virtuales de regalos
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Con el fin de conocer si el publico potencial encuestado tiene conocimiento de

otra tienda virtual de regalos, se les realiza la respectiva consulta. 46 personas afirman




conocer otra tienda virtual de regalos, mientras que 73 dicen no conocer. Segun lo anterior

se puede decir que la mayoria de los encuestados no conocen otras tiendas virtuales de

regalos.

El desconocimiento del publico de otras tiendas virtuales de regalos denota que
actualmente en el mercado no existe un gran esfuerzo por las tiendas de regalos virtuales
en generar recordacion en la mente de sus clientes o los esfuerzos que han llevado a cabo no

han sido completamente exitosos. Ademas, esto representa una oportunidad para To Gift.

Figura 81. Tiendas virtuales de regalos recordadas por el publico potencial
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

Con el fin de complementar la informacion obtenida en el item anterior, se les
pregunta a las personas que afirmaron conocer otras tiendas virtuales, cuales eran. En
la imagen anterior se detalla que 7 personas mencionaron Unimart, 3 no recuerdan los
nombres de las tiendas, 2 encuestados dijeron que conocen muchas, 2 mencionan Amazon

y otros 2 Kada Store.

Seguidamente las tiendas Importanciones J y V, Korrongo, Maderitas Luba,

Shopping Mall, Chameleon, Regalos.CR, Ebay, Magic Boxes, Camilas Dream, Gift Box,




Panda, Limén Dulce, Aleska, Kamawi, Dream Factory, Bruns Basic, Wish y Miniso fueron
mencionadas en una ocasién cada una. Ademas, un encuestado afirma que la mayoria
de tiendas virtuales dan regalos. Cabe resaltar que otras 6 personas que mencionaron

conocer otras tiendas no respondieron cuales.

De las tiendas mencionadas anteriormente, solo Regalos.CR, Korrongo, Kada Store,
Magic Boxes, Gift Box, Panda Gift Shop, Dream Factory, Bruns Basic, Miniso corresponden
a tiendas virtuales de regalos. Miniso y Panda Gift Shop cuentan también con tiendas
fisicas. Importaciones J y V, Unimart, Shopping Mall, Ebay, Amazon y Wish son tiendas
virtuales que se dedican a la distribucion de todo tipo de articulos, no tienen ninguna clase
de especializacion en regalos. Maderitas Luba es un emprediento de figuras en madera,
igualmente sin ningun enfoque en regalos. Aleska corresponde a una tienda virtual de
ropa y Kamawi es una tienda virtual de maquillaje. No se encontré ninguna informacion

de Chameleon.

La informacién anterior infiere que las personas conocen algunas tiendas de
regalos virtuales; sin embargo, otras identifican algunas tiendas como de regalo aunque
estas no tengan este enfoque. La mayoria de las personas mencionan Unimart, una tienda
virtual con una gran variedad de articulos, no solo regalos. Esta mayoria puede ser ya
gue es una tienda muy completa, con entrega en Costa Rica, muy atractiva en donde las

personas compran todo lo que necesiten.

Figura 82. Compradores de las tiendas virtuales de regalos recordadas
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora




En la figura numero 82 se presenta si los encuestados han comprado en las
tiendas virtuales que dicen conocer. Se puede apreciar que 21 personas afirman haber
comprado en las tiendas que mencionan, mientras que 19 dicen que no. Esto demuestra
que la mayoria del publico potencial encuestado si ha realizado compras en la tienda que

menciona; no obstante, la mayoria es por muy poco.

Estainformacion demuestra que notodas lastiendas que el publico actual recuerda
han sido consideradas por ellos para realizar sus compras, lo cual podria ser debido a que
no poseen todo lo que andan buscando en una tienda virtual o simplemente no ha sido lo

suficientemente atractiva para lograr la venta.
Se puede inferir que, a pesar de que algunas tiendas son recordadas por el publico

potencial, éstas no generan mucha influencia o lealtad en los encuestados.

Figura 83. Factores que influyen en la

preferencia por una tienda de parte del publico potencial
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

La representacion anterior es una muestra de las razones por las cuales las

personas encuestadas que afirman haber comprado en las tiendas virtuales que conocen

prefieren comprar en ellas. Las personas podian seleccionar varias opciones. Precio fue




seleccioanada en 33 ocasiones, facilidad de entrega en 28, promociones y productos en 26
ocasiones. Ademas, 25 personas seleccionaron la opcién de servicio al cliente, 24 presencia
en redes, 20 facilidad de pago y 2 mencionaron otro factores, tales como la rapidez y la

opcion de personalizacion.

Segun algunos datos expuestos en el capitulo anterior, se sabe que la mayoria del
publico potencial encuestado, asi como el publico meta establecido para To Gift tienen
como prioridad en una tienda virtual de regalos los productos, su variedad y originalidad.
El precio no es de tanta importancia para nuestro publico, por lo que aqui se muestra
gue en una gran mayoria, la razéon que mas atrae al publico potencial a estas tiendas es el
precio, esto seguido por la facilidad de entrega. Esto permite inferir que el enfoque de To
Gift y estas otras tiendas es diferente y por eso es necesario que la tienda, por medio de
imagen y su logo, comunique su enfoque y concepto de una forma que sea atractiva tanto

como para el publico actual como para el potencial.

3.4 Conclusiones

Con base en toda la informacién anterior y su respectivo andlisis, se concluye que es
necesario un remozo o actualizaciéon del logo actual de la tienda To Gift, esto con el fin de
crear un disefo mas acorde a las necesidades del publico meta y de la propietaria de To

Gift, pero que mantenga ciertas caracteristicas del logo actual.

Se define como necesario un remozo y no un redisefo completo debido a que
existe una aceptacion del disefio actual por cierta parte del publico, asi como por la idea
de la propietaria de que el diseflo actual posee ciertos elementos indispensables para
mantener el concepto de la tienda. Ademas, esta actualizacion buscara corregir problemas
de legibilidad y generar una mayor aceptacion del logo por parte de todo el mercadoy no

solo de los clientes actuales.

Segun el andlisis realizado, se sugiere un refrescamiento del logo, el cual mantenga

el enfoque romantico y de carilo que ha tenido la tienda desde su creacidn. En adicidn,




se determina la necesidad de crear un balance entre las cualidades anteriormente
mencionadas junto con una imagen un poco mMas moderna, que esta se adapte

correctamente al tiempo, el mercado y el publico joven.

Cabe resaltar que, los resultados de la investigacion denotan que el publico si capta
el lado romantico y carifnoso de la tienda por lo que se sugiere mantener los colores que

posee el diseflo actual o implementar una paleta de colores con base en la actual, ya que

segun la psicologia del color, los tonos rojizos son indicativos del amor.




Capitulo IV:

Manual de Marca




4.1 Introduccion

A continuacién, en este capitulo cuatro se valoran y analizan todos los datos recolectados
acerca del manual de marca, esto por medio de la entrevista que se aplica a la propietaria

de la tienda To Gift y las encuestas al publico actual y potencial de dicha tienda.

Con los resultados de estos instrumentos y su respectivo desglose y andlisis se pretende
fundamentar el tercer objetivo de la investigaciéon que concierne al desarrollo de una
manual de marca para la tienda To Gift. La estructura de dichos instrumentos busca
abordar las subcategorias de analisis correspondientes a la personalidad de la marca, sus

necesidades graficas y comunicativas.

4.2 Entrevista a propietaria de To Gift

Se entrevista a la propietaria de To Gift con la idea de recolectar informacién relevante
acerca de su tienda, especificamente de la seccion dirigida al desarrollo de un manual de
marca. Los items de |la entrevista correspondientes a manual de marca son del #21 al #25.

A continuacién, se describen las respuestas obtenidas durante dicha entrevista.

Con respecto a la personalidad de la marca, Charline describe a To Gift como
creativa, romantica y detallista. También comenta que el logo de la misma actualmente se
emplea en stickers utilizadas para cerrar las bolsas que contienen los productos, asi como

en las redes sociales de la empresay en los productos textiles en donde se imprime el logo.

Charline Aguilar comenta que la tienda, a su parecer, si posee diversas necesidades
graficas que no han logrado solventar. Entre estas se encuentran etiquetas para todos
los productos textiles como camisetas y almohadones, tarjetas de agradecimiento por su
compra, tarjetas de cliente frecuente y una portada de Facebook atractiva. Ella menciona
gue a su parecer un catalogo de productos no es necesario, ya que las personas jovenes no

ven catdlogos de productos. To Gift hace poco comenzod a utilizar la opcidn de catdlogos

en WhatsApp Empresarial.




En relacion con la comunicacion de la tienda, la propietaria afirma que los medios
de comunicacion empleados para la tienda son Facebook, Instagram y WhatsApp. Ademas,
menciona que el emprendimiento posee algunas carencias de comunicacion, tales como
la falta de unidad en la pagina y dificultad para que los compradores comprendan que la

tienda es completamente virtual y no tienen tienda fisica.

De lo que expresa Charline en la entrevista con respecto al desarrollo del manual de
marca, se denota que la tienda si posee necesidades graficas que requieren ser trabajadas;
asi como se infiere también que es necesaria la elaboracién de una linea grafica para la

marca que responda al concepto de la tienda virtual.

4.3 Encuesta aplicada a clientes actuales de To Gift

Con el objetivo de obtener informacion con respecto a las necesidades graficas y de
comunicaciéndel publicoactualydelatienda, se aplicaunaencuestaa50 personasclientes
de To Gift y se les hace varias preguntas relacionadas con la tercera categoria de analisis
del presente proyecto, la cual corresponde a manual de marca. Los items correspondientes

a esta categoria van desde el #23 hasta el #26.

Figura 84. Descripcién de la

personalidad de la tienda To Gift segun el publico actual
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora




En la imagen anterior se presentan los datos referentes a las caracteristicas que,
segun el publico actual, describen a la tienda To Gift. Las personas encuestadas tienen la
opcién de seleccionar varias opciones. 37 personas seleccionaron romantica, 34 original,
30 atractiva, 25 alegre, 23 moderna, 14 sencilla y 9 personas describen a la tienda como

tradicional.

En la entrevista a Charline Aguilar ella comenta que la personalidad de la tienda
es mas que todo romantica, creativa y detallista, por lo que esta afirmacién coincide con
los expuesto por el publico actual, el cual seleccioné en mas ocasiones las opciones de

romantica y original.

Segun la informacidn anterior, se puede decir que, segun la mayoria del publico
actual y Charline Aguilar, la personalidad de la tienda To Gift se percibe como romantica,

creativa u original y atractiva.

Figura 85. Nuevos servicio o productos deseados por el publico actual
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la representacion anterior se muestran una serie de servicios o productos, los
cuales son de interés para el publico actual de To Gift. Las personas encuestadas tienen la
opcién de seleccionar varias opciones. Como se puede observar, de 50 personas, 30 afirman

que les gustaria que la tienda To Gift implementara un catalogo de productos, 28 tienen




interés en una tarjeta de cliente frecuente, 27 en cajas para los regalos que adquieren, 20
en envolturasy bolsas de regalo, 17 en empaques mas atractivos, 17 en cobres para tarjetas,
15 en vales de cambio de regalo, 13 en etiquetas de regalo y 12 en etiquetas para las prendas

que la tienda distribuye.

Segun lo expuesto en la entrevista por Charline, la tienda y los clientes en este
momento necesitan de etiquetas en las prendas, tarjetas de agradecimiento por la compra
y tarjetas de cliente frecuente. Ademas, comenta que al publico de la tienda no le interesa

un catalogo de la tienda.

Al comparar los datos recolectados de la entrevista y de la encuesta al publico
actual se descubre que existe una discrepancia entre lo que la mayoria del publico actual
encuestado desea y lo que la propietaria cree que desea, ya que podemos observar que
la opcidn mas seleccionada por el publico fue la de el catdlogo de productos, mientras
Charline aseguraba que al publico no le interesa esa propuesta. No obstante, Aguilar si
concuerda con el publico con el interés en una tarjeta de cliente frecuente. Ademas, el

publico también se muestra interesado en cajas y envolturas para sus compras de regalos.

Con base en la informacion anterior, se define que la tienda To Gift tiene la
necesidad de implementar diversos elementos graficos y de comunicacién que son
de interés para el publico actual y que dichos articulos requieren de toda una imagen

grafica apta para la tienda, su personalidad y su concepto.

Figura 86. Medio por el cual el publico actual se enteré de la tienda To Gift

Fuente: Datos recopilados por la investigadora
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Enlafigura ndmero 86 se muestran los resultados con respecto a como los clientes
actuales descubrieron a la tienda To Gift. 44 personas afirman enterarse de la tienda

mediante Facebook, 2 mediante Instagram y 4 por medio de recomendaciones.

Charline Aguilar afirma que actualmente la tienda utiliza y esta presente en
Facebook, Instagram y WhatsApp, pero afirma que la mayoria de toda la actividad se da
en Facebook. Esto concuerda con los resultados en donde la mayoria se enterd de la tienda
mediante esa red social.

Se puede inferir que la mayoria del publico actual se entera de la tienda por medio

de Facebook, esto debido a que es la plataforma en donde la tienda tiene mas actividad.

Figura 87. Medio por el cual el publico actual prefiere recibir informacién
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la anterior imagen se presentan los datos recolectados con respecto a los
otros medios por los cuales las personas encuestadas prefieren recibir informacion de la
tienda. De 50 personas, 36 expresan que gustan recibir informacién de la tienda mediante
WhatsApp, 11 prefieren por correo electrénico, 3 mediante publicidad exterior y ninguno

prefiere volantes o brochures.

De lainformacion anterior,se denota que una mayoria de los encuestados preferirian

recibir datos de la tienda mediante la opcion de WhatsApp, esto puede ser debido a las

facilidades que dicha aplicacion presenta y su amplio uso en el territorio costarricense.




4.4 Encuesta aplicada a clientes potenciales de To Gift

Para conocer las necesidades graficas y de comunicacién del publico potencial y de la
tienda To Gift, se aplica una encuesta a 120 personas. En este apartado se realizard un
analisisy una comparacion de los resultados de dicha encuesta. Los items correspondientes

a esta categoria van desde el #31 hasta el #34.

La aplicaciéon de este instrumento se da desde el 18 de diciembre de 2020 hasta el
28 de diciembre de 2020. El mismo se aplicd por medio de la plataforma de Google Forms
y el objetivo de este reside en obtener los datos necesarios para determinar el publico

meta de la tienda virtual de regalos To Gift.

Figura 88. Personalidad de una

tienda virtual de regalos segun el publico potencial encuestado
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

En la figura numero 88 se desglosan los resultados en relacion con la idea que

tiene el publico potencial encuestado sobre como debe ser |la personalidad de una tienda

virtual de regalos. En esta interrogante las personas pueden responder con varias de las




alternativas. Como se observa, 88 personas opinan que una tienda virtual de regalos debe
ser moderna, 20 romantica, 85 original, 81 atractiva, 10 tradicional, 62 alegre, 32 sencilla, 52
divertida y 3 personas mencionaron otros aspectos como atencién y confiable. Por ende,
se puede decir que la mayoria dice que una tienda virtual de regalos debe ser moderna,

original y atractiva.

Enelcuestionariodel publicoactual,la mayoriade este grupo, asicomo la propietaria
Charline Aguilar, mencionan que perciben la personalidad de la tienda de regalos To Gift
como romantica y original o creativa. El publico potencial concuerda con que una tienda
virtual debe ser; sin embargo, existe una discrepancia entre lo que el publico actual percibe
de la personalidad de To Gift y lo que el publico potencial piensa que debe estar presente

en la personalidad de una tienda virtual, la modernidad.

En anteriores analisis ha quedado demostrado que el publico actual piensa que
una tienda de regalos debe ser moderna, cualidad que actualmente la tienda To Gift no

transmite ni representa. Los resultados de la interrogante actual refuerzan esa idea.

Figura 89. Servicios deseados

por el publico potencial en una tienda virtual de regalos
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En la imagen anterior se muestran los servicios que el publico potencial desea que
unatiendavirtual de regalostuviera disponibles para sus clientes. Los encuestadostenianla
oportunidad de seleccionar varias de las alternativas. Como se puede observar 39 personas
estan interesadas en que una tienda virtual de regalos tenga etiquetas, 75 empaques mas
atractivos, 51 envolturas y/o bolsas de regalo, 48 cajas para regalos, 34 etiquetas para los
obsequios, 72 estan interesados en una tarjeta de cliente frecuente, 31 en sobres para carta
y tarjetas, 44 en vales para cambio de regalos y a 92 personas les gustaria que una tienda

virtual de regalos posea un catalogo de productos.

En la respectiva entrevista con Charline, la misma declaré que en su parecer, a
la tienda le hacia falta que las prendas tuvieran etiquetas, asi como que a los clientes les
interesaba una tarjeta de cliente frecuente. Ademas, menciono la necesidad de una tarjeta
de agradecimiento para las compras. Cabe resaltar que Aguilar descarta por completo la
idea de un catalogo de productos, ya que ella afirma que el pdblico meta de la tienda no

estd interesado en catalogos.

Por otra parte, el publico actual concordd con Charline acerca del interés en una
tarjeta de cliente frecuente; sin embargo, discrepa con la negativa del catalogo, ya que
la mayoria de encuestados afirma ser una de las necesidades de la tienda. Los datos
recolectados del publico potencial concuerdan con los anteriores, ya que la mayoria de
encuestados también afirma su interés en un catdlogo de productos y en una tarjeta de

cliente frecuente.

Ademas, cabe resaltar que tanto el publico actual como el publico potencial
demuestran estar interesados en la implementacion de diferentes empaques y envolturas

atractivas, tales como cajas, bolsas y demas para envolver los regalos.

Con base en la informacidn anterior se puede inferir que existe la necesidad de
implementar un catalogo de productos, asi como una tarjeta de cliente frecuente y

diferentes opciones de envolturas, esto con el fin de hacer mas atractiva la tienda, mejorar

la experiencia de compray cubrir necesidades y deseos del publico de To Gift.




Figura 90. Medio mediante el cual el publico

potencial prefiere conocer una tienda virtual de regalos

60

Fuente: Datos recopilados por la investigadora

La figura anterior muestra la preferencia del publico actual con respecto al medio
por el cual gustan conocer o enterarse de unatienda virtual. De 120 encuestados, 60 afirman
preferir conocer una tienda por Instagram, 19 por recomendacion y 52 por Facebook. Las

personas consultadas tenian la opcién de seleccionar la cantidad de medios deseada.

Como se puede observar, la mayoria de los encuestados selecciond Instagram
como el medio para enterarse de la existencia de una tienda; sin embargo, la diferencia

con Facebook no es muy amplia.

Enlaentrevista Charline afirma que la tienda esta presente en Facebook, Instagram
y WhatsApp; no obstante, en los antecedentes de la tienda se evidencia que la actividad
de To Gift en Instagram no es tan constante como en Facebook. Por otra parte, la mayoria
del publico actual comenta que fue por medio de Facebook que se enteraron de la tienda,
mientras que solo 2 conocieron la tienda por Instagram. Esto evidencia la poca influencia

que hay de la tienda en Instagram.

En sintesis, se puede deducir que la tienda To Gift requiere un refuerzo en su
actividad de Instagram; asi como la creacion de contenido apto para los diferentes formatos

de las publicaciones en esta red social. Esto debido a la preferencia por la plataformay la

edad del publico meta.




Figura 91. Medio mediante el cual el publico actual prefiere recibir infor-
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Fuente: Datos recopilados por la investigadora

potencial prefiere recibir mas informacion o datos personalizados. Los 120 encuestados
seleccionaron varias alternativas. La opcién de correo electronico se selecciona en 46
ocasiones, WhatsApp en 57, volantes/brochures en 7, publicidad exterior en 11, Instagram

en 52y Facebook en 47 veces.

En la encuesta al publico actual, la mayoria menciona que el medio mediante
el cual preferiria recibir informacion seria WhatsApp, lo cual concuerda con los datos
anteriores, en donde la mayoria del publico actual también selecciona WhatsApp. Después

de WhatsApp el publico selecciona Instagram, Facebook y el correo electrénico.

De la informacién anterior, se puede inferir que el publico de la tienda preferiria
recibir informacién adicional de la tienda mediante plataformas como WhatsApp,
Facebook e Instagram y menor cantidad por medio de correo electrénico. Los métodos

como volanteo y publicidad exterior son poco seleccionados.

4.4 Conclusiones

Con base en toda la informacion anteriormente descrita y su respectivo analisis, se

concluye que existe una discrepancia entre como los clientes de |a tienda creen que es la

personalidad de la tienda y en como los clientes potenciales piensan que debe sebe una




tienda virtual de regalos, por lo que se requiere una identidad y linea grafica que englobe

las cualidades importantes en la actualizacion de la imagen de la tienda.

En relaciéon con las necesidades graficas de la tienda, se define como importante
la creacion de diversos productos de interés para el publico como catalogos, etiquetas,

tarjetas de cliente frecuente, entre otros.

Cabe resaltar, que se concluye la necesidad de mejorar la presencia de la tienda
To Gift en la red de Instagram, esto debido a la relevancia de esta plataforma entre el
publico meta. También es importante mantener la estabilidad que se posee actualmente

en Facebook.

Finalmente, se define como necesaria la implementacién de un manual de marca
para la tienda To Gift, esto ya que queda en evidencia que existen problemas con el logo
actual, lo que este comunica y su uso en los diferentes formatos y soportes. Ademas, este
manual es indispensable para comenzar el proceso de recordacion de la actualizacion del

logo, asi como lineamientos para el uso de la nueva identidad y linea grafica de la tienda

To Gift.




Capitulo V:

Recomendaciones




Con base en toda la informacion descrita en este proyecto y su respectivo analisis
exhaustivo, se procede a generar las respectivas recomendaciones, estas con el fin de
solucionar los diferentes problemas identificados en la investigacion, de manera que la
tienda To Gift pueda corregir estos errores e implementar una imagen renovada y acorde

a sus necesidades.

5.1 Recomendaciones sobre el publico meta

Para esta seccion, se recomienda establecer como mercado meta de la tienda To Gift a los
hombres y mujeres, de 20 a 30 afios de edad, habitantes del Gran Area Metropolitana y
gue sean personas que tengan gusto por entregar obsequios a sus seres queridos, festejar
todos los momentos importantes y demostrar su amory su carino mediante sus obsequios.
Valoran una buena atencidon al cliente. Buscan un catadlogo de productos variado y que

dichos articulos sean originales y creativos.

Ademas, se insta a la tienda virtual de regalos To Gift atomar en cuenta a su publico
meta para la toma de cualquier decisién con respecto a la tienda y sus productos, ya que,
el tomar en cuenta al publico meta, permite una mayor facilidad a la hora de comunicarse
con los clientes, asi como una oferta de productos, servicios y mensajes mucho mas

personalizada, efectiva y centralizada.
También se recomienda a la tienda mantener los estdndares de calidad de sus

productos, la variedad de los mismos y sus precios, ya que estas condiciones estan acordes

al publico meta recomendado y son apreciadas por el publico actual de la tienda.

5.2 Recomendaciones sobre la validacion del logo

Con respecto al logo se recomienda un remozo o refrescamiento del logo actual de la

tienda, ya que, a pesar de que el disefo actual comunica algunas de las cualidades de To

Gift y ha generado cierto nivel de recordacidon, el mismo cuenta con varios problemas de




disefio y no es un logo que se adapte ante las necesidades de una sociedad y un publico

joveny en constante cambio.

Asimismo, se aconseja realizar una actualizacion del isotipo, en este caso la caja de
regalo, en donde el mismo siga transmitiendo la esencia romantica de la tienda, pero sea
mMas apto para el publico meta de la tienda y el mercado. Esto se puede dar mediante la

implementacion de bordes redondeados.

También, se recomienda un cambio en la tipografia, ya que la actual posee
problemas de legibilidad, tanto en su forma original como cuando sufre reducciones.
Se insta a implementar una tipografia de facil lectura, que sea acorde al balance entre

romance y modernidad y que sea funcional para reducciones.

En cuanto a los colores, se plantea ejecutar una paleta de colores rojizos y rosados,
ya que, segun la psicologia del color, estos tonos son representantes de amor y carifo. Esto

con el fin de mantener el enfoque romantico que la tienda posee desde su creacion.

5.3 Recomendaciones sobre el manual de marca

Se recomienda la creaciéon e implementacién de un manual de marca, el cual incluya todos
los lineamientos de uso de la nueva imagen de la tienda, esto con el fin de mantener una
unidad grafica entre todos los elementos referentes a la tienda, problema que la misma
tiene actualmente. Ademas, estos lineamientos colaboran a una correcta utilizacion del

logo, lo cual permite un mejor proceso de recordacion por parte del publico.

De la misma forma, se sugiera el diseflo y aplicacion de toda la papeleria requerida
por la tienda actualmente, tal como hojas membretadas, tarjetas con informacién de
contacto, factura electronica, etiquetas para las prendas, empaques para los productos,

tarjetas de agradecimiento por la compra, tarjetas de cliente frecuente, sobres, carpetas,

firma digital. Ademas, también es importante la elaboracién de disefios que podrian ser




relevantes para el futuro de latienda,comorotulacion vehicular, rotulaciéninternay externa
y uniformes. Esto ya que, por la naturaleza del emprendimiento, la tienda eventualmente

podria implementar su propio servicio de entrega o sus propias tiendas fisicas.

También se sugiere la creacion de material POP, este con el fin de dotar de mayor
exposicion a la marca y generar recordacion de la misma, asi como también para generar
regalias a los clientes, de manera que para ellos sea mas atractiva la marca y la tienda
reciba exposicion mediante sus clientes. Se propone la implementacién de materiales

como mochilas con cuerdas, botellas para agua y pop sockets para el celular.

Ademas, se recomienda mantener la exposicion de la marca en Facebooky mejorar
la presencia de la misma en la red social Instagram, esto con base en la preferencia del

publico por esta red y por las caracteristicas del publico meta establecido.

5.3 Recomendaciones generales

Segun lo expresado por los clientes, tanto actuales como potenciales, se recomienda a
la tienda To Gift la implementacion de un catalogo electrénico con todos los productos
disponibles de la tienda y su respectiva informacién de costo, tallas, diseflos y mas. Esto
para brindarle al cliente un acceso mas completo y sencillo al catadlogo de productos de

la tienda.

También se recomienda que la tienda fortalezca su presencia y esfuerzos en la red
social de Instagram, esto debido a que el publico meta establecido calza perfectamente

con esta red y los clientes mencionan el interés de ver a la tienda en este medio de

comunicacion.




Capitulo VI:

Propuesta




6.1 Brief Creativo

A continuacidn, se presentan los diferentes aspectos a considerar para la propuesta de

remozo o actualizacidn del logo de To Gift, asi como de su respectiva identidad de marca.

6.1.1 Cliente

El cliente corresponde a la tienda de regalos virtual To Gift, la cual se cre6 en el afio 2016y

su propietaria es Charline Aguilar Madrigal.

6.1.2 Problema

El problema que se busca solucionar con la presente propuesta reside la falta de una
identidad grafica apta para la marca To Gift, lo que la misma representay lo que el mercado
requiere de la misma. Asimismo, la carencia de un manual de marca que establezca el uso

correcto de dicha identidad.

6.1.3 Beneficio

Con una identidad grafica apta para la marca y un manual con los lineamientos de uso
de la misma es posible mejorar la comunicacién de To Gift, asi como ser una alternativa
mucho mas atractivay competitiva en el mercado. Ademas, un uso correcto de la identidad

grafica fortalece el proceso de recordacion de marca.
6.1.4 Producto o servicio
To Gift es una empresa costarricense que se dedica a la venta de diversos articulos ideales

para fungir como regalos, todos bajo la idea de transmitir amor y carifio. Entre estos

productos se encuentra bisuteria, tarjeteria, prendas de vestir, almohadas, tazas, entre

otros articulos.




6.1.5 Personalidad de marca

To Gift es una tienda romantica, entregada y detallista. Busca transmitir ese amor y carifio
con el cual las personas compran un regalo y se lo obsequian a esa persona especial. Es
entregado con sus clientes y las necesidades de los mismos y es detallista, ya que siempre
busca introducir nuevos productos al catalogo, que sean creativos y novedosos y brindar

el mejor servicio posible.

6.1.6 Publico Meta

Segmentacién geografica

Gran Area Metropolitana costarricense

Segmentacién demografica

Género: Masculino y femenino
Edad: 20 - 30 anos
Situacién sentimental: Solteros o en una relacion

Con ingresos econdmicos

Segmentacién psicografica

Estilo de vida: Personas que poseen gusto por entregar obsequios a sus seres queridos,
ya sea en celebraciones o por espontaneidad. Suelen festejar todos los momentos
importantes. Demuestran su amor y su carino mediante sus regalos. No tienen interés en
gue sus regalos sean una muestra de su poder adquisitivo. Se encuentran familiarizadas
con las compras por medio de internet.

Personalidad: Son personas afectivas, carinosas y empaticas.

Segmentacién conductual

Tipo de consumidor: Regular y leal

Beneficios: Valoran una buena atencién al cliente. Buscan un catalogo de productos

variado y que dichos articulos sean originales y creativos.

Constancia: Frecuentemente compran regalos, cuando lo necesitan.




6.1.7 Concepto creativo

El concepto creativo para este proyecto corresponde a detalles con amor. Cada vez que se
obsequian regalos, se hace con la idea de expresar carifno, amor y afecto hacia la persona
homenajeada. El concepto de detalles con amor busca representar la esencia de la tienda,
la cual es demostrar el afecto mediante un regalo con un significado especial, un detalle.
Los detalles son esos obsequios que no solamente son un objeto; sino que llevan un
significado detras de ellos, un sentimiento. Para la tienda To Gift todo reside en los detalles,
desde los productos hasta la atencidn al cliente. El amor es parte esencial de To Gift, toda
la tienda esta definida por este sentimiento y los clientes buscan trasmitir su amor por

medio de los regalos.

6.1.8 Concepto grdfico

Para representar el concepto creativo seleccionado, se opta por elemento grafico de
una caja de regalo, la cual representa los detalles que las personas obsequian a sus seres
qgueridos. El mismo se encuentra unido o cerrado por una cinta con un corazén, simbolo
universal del amor, el carifo y el afecto. Con respecto a los colores, se emplea una paleta
con tonos rojizos y rosados en acabado pastel, esto con el fin reforzar la idea del amory el

afecto mediante el color y su significado.

Para la parte tipografica, se opta por una sans serif, esto con el fin de corregir los
problemas de legibilidad presentes en el logo actual de la tienda. Este cambio pretende

facilitar la lectura del nombre de la tienda, asi como corregir los problemas de legibilidad

al disminuir el logo.




6.1.9 Logo propuesto

Figura 92. Propuestas nuevo logo

Q2

[[]
To Gift

Tienda virtual de regalos

Fuente: Arte realizado por la investigadora

6.1.10 Justificacion del nuevo logo

Para el disefio de este logo se implementa como elemento grafico una caja de regalo,
esto para hacer alusiéon a la categoria de la tienda, asi como a la idea de los detallas que
las personas se obsequian entre si como muestra de amor y carifo. El regalo ademas se
encuentra en dos tonos diferentes, esto en alusion a la variedad de productos que ofrece la
tienda. La caja de regalo se encuentra unida por un corazon el cudl simboliza el amor que

hay detras de cada detalle o regalo.

Por otra parte, la tipografia sans serif Sunday, dota a la propuesta de personalidad;
asi como es mucho mas legible que la tipografia anterior. El disefo en general hace alusion

al logo anterior; sin embargo, busca que la nueva imagen de la tienda sea mas fresca, apta

para un publico meta joven y para el mercado en el que se desarrolla la propuesta.




6.1 Manual de marca

To Gift

Tienda virtual de regalos

Manual de Identidad Grdfica

Créditos

En este Manual de Marca se establecen especificaciones sobre
el uso del isologotipo, los colores corporativos, tipografia y otros
aspectos de disefio. Es una guia técnica, la cual debe ser revisada
con detenimiento, ya que se establecen las relaciones de uso con

Disefiado por Nicole Rojas Barrientos
Febrero, 2021

respecto a cada elemento, con la finalidad de que no se de un
mal uso de la imagen primaria y secundaria. Ademas, una serie
de aplicaciones seran utiles de acuerdo a las necesidades de la
empresa y su servicio.
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Introduccién

El siguiente manual es una herramienta que tiene como objetivo
acoger todos los elementos de identidad grafica de la empresa
To Gift y su respectivo uso correcto en los diferentes soportes y
documentos posibles.

Los lineamientos y normas expuestas en este manual de marca
deben ser respetados; asi mismo, deben ser acatados siempre en
coherencia con la marca, su esencia y con su implementacion en
los distintos soportes posibles.

La denominacion, la tipografia y los colores corporativos seran
de uso exclusivo para todos los documentos que se editen, no
estando permitido su uso en versiones y formatos distintos a los
establecidos en los apartados correspondientes de este manual.

Introduccién

Las directrices establecidas en esta guia no pretenden limitar la
creatividad del disenador, la disefadora o de la organizacion, sino
ser una guia para el uso de la marca en diferentes escenarios.

Conelcumplimientode los lineamientos estipulados en el presente
manual, se pretende establecer una linea grafica adecuada para la
marca; asi como garantizar el uso correcto de la imagen de To Gift
en todos los soportes y medios de exposicion posibles.
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Informacion
de la empresa

Historia

To Gift, es una tienda de regalos que trabaja de forma virtual. La
tienda ofrece una variedad de productos perfectos para obsequiar
a las personas con el fin de demostrar carifio y afecto.

To Gift nace en el ano 2016 como una iniciativa de Charline Aguilar
Madrigal. Aguilar crea To Gift con la idea de una tienda de regalos
virtual; sin embargo, en sus inicios se dedicaba Unicamente a
la distribucion de collares de arroz. To Gift inicia con presencia
exclusiva en la red social de Facebook.

En el afio 2018 se toma la decision de llevar la empresa a otro nivel
y se amplia el catélogo de productos de la tienda, se implementan
toda clase de articulos adecuados para regalar y el empredimiento
se enfoca en la idea de distribuir regalos con amor.

Personalidad de marca

La personalidad de To Gift se caracteriza por ser romantica,
entregada y detallista,

Informacién
de la empresa

Concepto creativo

El concepto creativo corresponde a detalles con amor. Cada vez
que se obsequian regalos, se hace con la idea de expresar carifio,
afectoy amor hacia una persona y este concepto busca comunicar
lo anterior junto con la esencia de la tienda. Los detalles son esos
obsequios que no solamente son un objeto; sino que llevan un
significado detras de ellos, un sentimiento. Para la tienda To Gift
todo reside en los detalles, desde los productos hasta la atencion
al cliente o comprador.

Concepto grdfico

Para representar el concepto creativo, se opta por elemento
grafico de una caja de regalo, la cual representa los detalles que las
personas obsequian a sus seres queridos. El mismo se encuentra
unido por una cinta con un corazén, simbolo universal del amor
y el afecto. Se emplea una paleta con tonos rojizos y rosados en
acabado pastel para reforzar la idea del amor y el afecto mediante
el color y su significado. Para la parte tipografica, se opta por una
fuente sans serif.
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Imagen Grdfica

Imagotipo
Imagotipo descontinuado

El logo a la izquierda corresponde al disefio descontinuado de
la tienda To Gift. Para este logo, no se realiza ningun estudio
de mercado ni ninguna investigacion similar sobre la cual se
fundamente el logo de la tienda. El mercado meta se toma en
cuenta para la elaboracion de este disefio.

Segun la investigacion realizada, dicha imagen grafica no era
completamente adecuada para el mercado en el que se desarrolla
la tienda, asi como tampoco es apta para el publico meta de To
Gift. Dicha propuesta cuenta con problemas de legibilidad y es
captada por una gran parte del publico como desactualizada y
poco atractiva.

Debido a lo anterior, se determina que el logo anterior requiere
de una actualizacion, en donde se cree un balance entre lo que
ha logrado comunicar el logo durante su uso y lo que necesita y
busca el mercado y el publico actualmente.
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Imagotipo oficial
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Tienda virtual de regalos

Imagen Grdfica

Para la actualizacién del logo de To Gift se implementa un disefio
inspirado en el logo anterior; sin embargo, esta nueva propuesta
busca solucionar los problemas que el logo descontinuado
presente, tales como ilegibilidad, antiguedad, falta de atractivo,
paleta de colores muy saturada, entre otros aspectos.

Para solventar los incovenientes de legibilidad se opta por una
tipografia sans serif para el nombre de la tienda. Se mantiene la
caja de regalo como elemento gréfico; sin embargo, se realiza un
disefio mas estilizado del mismo, con el objetivo de que el logo
sea més atractiva y se adapte mejor al mercado actual y al ptiblico
meta, el cual corresponde a una poblacion joven.

Por otra parte, se propone una paleta de colores rojizos y rosas,
esto para comunicar la idea de amor y carifio, aspectos claves en
la esencia de la tienda To Gift. Esta paleta de tonalidades tiene un
acabado pastel, de manera que contrarreste los colores saturados
del logo descontinuado y aporte al concepto creativo.
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Estructura del imagotipo

~ To Gift

Tienda virtual de regalos

Categorfa

Isotipo

Imagen Grdfica

El imagotipo de To Gift esta compuesto por un isotipo y por un
logotipo. El imagotipo consiste en una caja de regalo, la cual se
encuentra unida por un corazoén, simbolo universal de amor, carifio
y afecto. Ademas, el obsequio esta acompafiado de su respectivo
lazo de regalo.

Por otra parte, el logotipo se conforma por el nombre de la tienda
virtual, asi como de su respectiva categoria, que en este caso
corresponde a “tienda virtual de regalos”.

Enloquerespectaaloscolorespresenteseneldisefose encuentran
tres tonalidades de rojo y el color negro para el nombre de la
categoria. El rojo es representante predilecto de amor y carifio.
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Reticula compositiva

x9z

Tienda virtual de regalos |

2Z20x

23x
a=x

Imagen Grdfica

Ellogo de To Gift que se muestra en la reticula compositiva posee
una proporcion adecuada de cada uno de los elementos que
conforman el disefio. Para la distribucion se ha tomado el valor de
X", el cual es equivalente a la letra “a” de la palabra tienda virtual
de regalos, la cual responde a la categoria de To Gift.

Esta reticula ayuda a mantener la proporcién del imagotipo en
los diferentes soportes y formatos en los cuales se implemente el
disefo. Esta superficie modular se basa en las medidas del anchoy
alto del imagotipo, que en este caso corresponden a 23x de ancho
por 26x de alto.
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Mérgenes de seguridad

To Giff

Tienda virtual de regalos

La zona de seguridad es un drea de aislamiento que estipula el
espaciado minimo que debe existir entre el imagotipo y cualquier
otro elemento presente en un soporte, esto con el fin de mantener
laidentidad visual de la marca, la estéticay la correcta composicion
Estos limites también fungen como gufas para no sobreponer
elementos que afecten la legibilidad del logo.

Imagen Grdfica

En este caso, la zona de seguridad esta definida por un elemento
de la palabra “To", correspondiente

del mismo logo, la letra “o
al nombre de la tienda. Este margen de seguridad sera utilizado
en proporcién al tamafio del logo y debe ser respetado siempre
que se haga uso del imagotipo, esto sin importar el soporte o el
formato en el que se esté trabajando .
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Reducciones minimas

056cm
054cm
Serigraffay bordados
24cm

Impresién digital, sublimacién y flexografia

N7

22cm

Tandavituolge rogelos

194 cm

48cm

To Gift

Tienda irtuol de regalos.

4lem

Imagen Grdfica

Los tamafos minimos permitidos para el uso del logo son de 1,94
cm x 2,2 cm para impresiones digitales, sublimacién y flexografia,
mientras que para serigrafia y bordados se emplea una medida de
4lcmx48cm

En lo que respecta al isotipo, la medida minima permitida para
impresiones digitales, sublimacion y flexografia corresponde a
0,54 cm x 0,56 cm. Para impresiones serigraficas y bordados se
puede utilizar el isotipo con medidas de 4,1 cm x 4,8cm.

La maxima ampliacion del logo, asicomo delisotipo, no tiene limite;
sin embargo, se deben guardar las proporciones de la propuesta y
se debe mantener la legibilidad y los principios basicos del disefio.
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Colores del imagotipo

Rojo Borgona

Imagen Grdfica

En el imagotipo se encuentran diferentes tonalidades de rojos,
como lo son el rojo borgona, rojo indio y rojo carmin. Estos tonos
representan el amor y el carino. Ademas, se encuentra el color
negro en el disefo, este especificamente para la categoria de la
tienda, en este caso “tienda virtual de regalos”. El negro genera un
contraste con las diferentes tonalidades rojizas.

Los valores que componen cada tono delimitan el porcentaje de
color que se aplica, esto con base en el modelo de color a utilizar,
esto con el fin de lograr una identidad visual congruente en todos
los soportes y documentos en los que se emplee el imagotipo.

A los colores del logo no se les puede aplicar ninguna clase de
modificacién o variacién y su respectiva gama tonal debe ser
siempre respetada. Cualquier cambio de color que se le aplique
a los colores del imagotipo y no esté indicado en este manual es
considerado como incorrecto.
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Variables cromaticas

To Gift

Tienda virtual de regalos

To Gift

Tienda virtual de regalos.

Full Color Positivo

To Gift

Tienda virtual de regalos Tienda virtual de regalos

Negativo Escala de grises

Imagen Grdfica

Las variables de color expuestas son las permitidas para cuando se
requiera trabajar ciertos soportes, imprimir o plasmar el logo de To
Gifty no sea posible emplear el imagotipo en su version full color.

La variente en escala de grises se utiliza cuando solo se pueden
realizar impresiones con tinta negra. Para este se utiliza el color
negro en distintos porcentajes.

La variacién en positivo y negativo se emplea cuando se usa el
logo en una sola tinta o con vaciado y no es posible el uso en full
color debido a limitaciones de tintas. Para la version en positivo se
muestra el logo en 100% sobre fondo blanco, mientras que para
versién negativa el imagotipo se presenta en 0% en todas sus
tintas y con un fondo negro.

Son permitidas Unicamente las variables cromaticas presentadas
anteriormente. El uso de cualquier otra variable cromética es
considerado como incorrecto.
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Tipografia del imagotipo

-~ To Gift

Tienda virtual de regalos

Codec Cold Trial News

El logotipo esta conformado por dos tipografias. EI nombre de
la tienda, “To Gift", utiliza la tipografia Sunday y la categoria de
la marca emplea la tipografia Codec Cold Trial en su familia
News. Para ambos textos se optan por fuentes Sans Serif, esto

Imagen Grdfica

Sunday
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcddefghijklmniopqrstuvwxyz
1234567890

LH#S%0M

Codec Cold Trial News
ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
abcddefghijkimninopgrstuvwxyz
LH#S%()*!

para obtener una mayor legibilidad. Ademas, el estilo de estas
tipografias resulta apropiado para el publico meta de To Gift. Estas
fuentes no puede ser cambiadas o modificadas bajo ninguna
circunstancia o inconveniente.
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Uso del isotipo

El isotipo puede ser separada del logo, siempre y cuando no sufra
ninguna modificacion grafica. Solo se permite su uso en full colory
en las variables cormaticas estipuladas en este manual. La variable
cromatica seleccionada para trabajar el isotipo debe concordar
con el disefo en el cual se implementa dicho elemento.

Se permite la rotacion del isotipo hasta un 30% hacia la derecha
o hacia la izquierda, asi como la elaboracién de patrones con el
mismo. También se permite el corte en el isotipo, Unicamente
como se muestra en este documento.

El isotipo también se puede trabajar con opacidades, las cuales
corresponden a 20%, 40%, 75% y 90% de transparencia. Estas
opacidades se pueden aplicar independientemente de la variable
cromatica que se utiliza en el isotipo.

Segun color

N N7

Segun opacidad
N2 N2

0%

Segun rotacién
J@
<

30°

&

Imagen Grdfica

Segun corte

2
L J
]
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Usos correctos del imagotipo

Se permite el uso del imagotipo en los colores establecidos en este
manualy en las variables de color correspondientes. EI mismo solo
se podra emplear en recursos en donde el logo se adapte y sea
100% legible.

El imagotipo se puede utilizar sobre fondos planos, fotografias
y texturas acorde a la tematica de la marca y al objetivo de la
pieza en la que se esta trabajando, esto siempre que su Uso sea
completamente entendible y acorde a los diferentes lineamientos
estipulados en este manual y a las reglas generales y basicas de
composicion y disefio.

Cabe resaltar que se permite el uso del logo sin la leyenda de
“Tienda virtual de regalos’, esto cuando el formato y el soporte
en donde se emplee el disefio lo amerite y se pueda prescindir
de dicha informacion. Esta variacion igual se trabaja bajo los
mismos linenamientos con respecto a reducciones, margenes de
seguridad y variables cromaticas establecidos en este manual.

To Gift

Tienda virtual de ragolos.

Imagen Grdfica

To Gift
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Colores de la marca

Colores primarios

Los colores primarios de la marca corresponden a los cuatro
colores presentes en el imagotipo de To Gift, esto debido a que
representan una parte fundamental de la identidad de la marca;
asi como estos permiten comunicar el concepto creativo sobre
el cual se disena la imagen de To Gift, esto con base en estudios
como la teoria y psicologia del color.

Imagen Grdfica

Colores secundarios

Los colores secundarios corresponden a variaciones de la gama
de colores primarios de la marca. Esta seleccién de tonos permite
la capacidad de generar armonias con todos los colores de la
marca, siempre en relacion con la identidad grafica de To Gift.
Estos colores pueden ser utilizados en documentacion, uniformes,
decoraciones, entre otros articulos o escenarios que lo ameriten

HEX #ff6d77
R:255 G:109 B:TI9
C:OM:73V:40K:0
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Tipografias de la marca

TeX Gyre Adventor

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcddefghijklmninopqgrstuvwxyz
1234567890
L#S%OTIN@

Familias Tipograficas
TeX Gyre Adventor Regular
TeX Gyre Adventor Bold
TeX Gyre Adventor ltalic
TeX Gyre Adventor Bold Italic

Estastipografias seran empleadas para levantado de textoy demas.
Las tres tipografias son permitidas en sus respectivas familias
tipograficas. Estas seran utilizadas para cuestiones empresariales
o para utilizarlas en publicidad y comunicacion de la marca, asi

Imagen Grdfica

Montserrat

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcddefghijklmninopgrstuvwxyz
1234567890
LES%()IC@

Familias Tipograficas
Montserrat Regular
Montserrat Light
Montserrat Bold (Stroke 025 pt)
Montserrat ExtraBold

como en la papeleria, piezas graficas y promocionales. Este grupo
o seleccién de tipografias se caracteriza por ser de facil lectura y
son adaptables a diferentes formatos y soportes. No esta permitido
el uso de otras tipografias no presentes en este manual.

tidad Grafica
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Recursos grdficos

O

Envoltura regalo Corazén

vYPiy L ARl yv
s?‘tb v.v\'
!'“ v V"‘\v

"d""’"v‘:,d.
‘ ‘b» vd 9 "b

Patrén de corazones

Imagen Grdfica

Para complementar a la imagen comercial de To Gift se
implementan diversos recursos gréficos para la marca, tal y como
loson una envoltura de regalo, un lazoy un corazén, ademés de un
patrén o textura con corazones en diferentes tamanos y angulos
de rotacion.

El uso de texturas en conjunto con el logo no puede interferir con
la legibilidad del imagotipo, por lo que recomienda que al emplear
el logo con el patrén este se utilice con una opacidad de un 80% o
menos porcentaje.

Los elementos anteriores se pueden utilizar bajo todas las reglas y
lineamientos presentes en este manual, esto en lo que respecta a
colores, opacidades y variables cromaticas.

To Gift | Manual de Identidad Gréfica

Papeleria
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Papeleria

y aplicaciones

Hoja Membretada

To Gift

[1] 326m
To Gift
280
Especificaciones
Tamano: 216 cm x 28 cm
Soporte: Papel Bond
Técnica de impresion: Digital
Datos de la empresa: Montserrat 9 pt

Debe presentarse el imagotipo en la parte superior izquierda de
28cm

la hoja membretada para que se perciba mejor, en full color con
un tamafio de 2,8 cm x 33 cm. En el centro de la hoja se utilizard

o4em el isotipo en marca de agua con 20% de opacidad. Ademas, en la

ozem  parte inferior de la hoja se presentaran dos cintillos en color rojo

borgofia y rojo indio, estos junto con la informacion de contacto.
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Papeleria
y aplicaciones

Sobre membretado

Especificaciones

Tamafio abierto: 23,3 cm x 23 cm
Tamafio cerrado: 19,7 cm x 109 cm
Soporte: Papel Bond

Técnica de impresion: Digital

Datos de la empresa: Montserrat 9 pt

En el sobre membretado debe presentarse el imagotipo en la
parte superior izquierda en negativo con un tamano de 2,9 cm x
3,3 cm, en la tapa del sobre también est3 el isotipo con un tamafno
de1,24cm x1,27 cm. Al lado derecho, se utilizara el isotipo en marca
de agua con 15% de opacidad y en su version positiva con corte al
extremo derecho del isotipo..

Ademas, en la parte inferior posee un cintillo en color rojo indio
junto con la informacién de contacto pertinente. El interior del

sobre es color rojo indio con el patrén de corazones presente en
este manual. El misma se aplica con una opacidad de 40%.
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Tarjeta de presentacién

wem

19em

Nombre Apellido Apellido

Puesto Tendavis dorogaes

8

Papeleria

y aplicaciones

e——— T Gift
e Especificaciones
Tamario:9 cm x5 cm
Soporte: Opalina

Técnica de impresion: Digital
Datos de la empresa

TeX Gyre Adventor Bold 87 pt
Montserrat 8 pt - 6 pt

La tarjeta empresarial es tiro y retiro. En el tiro se presenta la
informacion del empleado, nombre, puesto y sus respectivos
medios de contacto. Ademds, en la parte izquierda del disefio
se coloca el logo de la tienda To Gift y abajo un cédigo QR. Este
codigo, al ser escaneado, redirecciona al usuario a WhatsApp, en
donde puede contactar al trabajador en cuestion. Esta parte de la
tarjeta también cuenta con un cintillo y el elemento de envoltura
de regalo en color rojo indio.

En el retiro se tiene el isotipo de la marca en negativo y en la parte
inferior un cintillo en rojo indio.

Factura electrénica

Papeleria
y aplicaciones

Toan Pi—

Recio conforme.

Especificaciones

Tamafio: 21,6 cm x 28 cm

Soporte: Documento digital
Datos: TeX Gyre Adventor Regular
TeX Gyre Adventor Bold

La factura debe llevar el imagotipo en la esquina superior izquierda
y factura debe cumplir con todos los datos solicitados por el
Ministerios de Hacienda.

Todalainformaciondel productoadquiridodebe estar especificada,
asi como los datos del cliente que compra. En la esquina inferior
derecha se coloca un cédigo QR. Ademas, en la parte inferior se
colocan dos cintillos, uno rojo indio y otro rojo borgoha
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Papeleria

y aplicaciones

Carpeta

Especificaciones
Abierto: 42 cm x 29,6 cm
Cerrado: 21 cm x 296 cm
Soporte: Couché 250g
Datos: Montserrat 9 pt

La carpeta de la marca To Gift mide 21 cm x 29,6 cm. Se coloca el
imagotipo negativo en la esquina superior derecha de la portada y
se coloca el isotipo en su version con corte a la derecha. Este va en
positivo con una opacidad de 15%. El tiro del sobre es rojo borgofia
en su totalidad. En la parte inferior posee dos cintillos rojo indio.

En el interior de la carpeta se encuentra una solapa en rojo indio
con el fin de dar soporte a los documentos. Ademas, el interior de
la carpeta es blanco con un patrén de corazones en el color rosado
de la marca y con una opacidad de 15%.

To Gift ‘ Manual de Identidad Gréfica

Uniformes

Papeleria
y aplicaciones

Especificaciones

Soporte: Carnisa tipo polo
Tamario logo: 5 cm x 5.7 cm
Técnica de impresion: Estampado
o serigrafia

El uniforme de la marca To Gift se compone de dos camisas tipo
polo, una en rojo borgofa y otra en color blanco. Ambas deben
tener el logo tipo en la parte superior izquierda. Para la camisa
borgofia se emplea el logo en su versién negativa y para la camisa
blanca se usa el imagotipo en full color.

No se permite ninguna clase de variacion en el uniforme. Queda
abierta la posibilidad de implementar uniformes temporales para
eventos o festivades, siemprey cuando se respeten las indicaciones
estipuladas en este manual.
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Etiqueta

Instrucciones de uso

Espere 24 horas antes de
lavar la prenda por primera
vez. Lavar con agua fria. Se

recomiends lavar con
lavadora y no a mano. No
usar detergentes muy

[
8
To Gift

Tienda virtual de regalos

03cm

ey

estampado solo
reverso. SecarIa prenda en
a sombray no al Sol. Al
secar en maquina use calor
a2 bajonivel.

[s w1 xufxx]

Josen ‘

fobreooperto it

o2cm]

Papeleria

y aplicaciones

Especificaciones

Tamafio: 35 cm x 65 cm

Soporte: Opalina 250g

Datos: Montserrat Bold 6 pt
Montserrat Regular 5 pt

Tex Gyre Adventor Bold 7 pt - 6 pt

El disefio de etiqueta para los textiles de To Gift tiene una medida
de 35 cm x 6,5 cm. La misma en el tiro cuenta con el logo de la
tienda, asi como la informacién de contacto en redes sociales. En
la parte inferior cuenta con dos cintillos, uno borgofa y otro rojo
indio. Al reverso, se muestran las instrucciones de uso, la talla y los
mismos cintillos.
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Firma de Correo

26 px

Nombre Apeliido Apeliido
Puestc

To Gift

@00
- ———
O

Eldisefio de esta firma de correo tiene como objetivo que cualquier
persona a la cual se le envia un correo o con la cual se mantiene
una conversacion tenga conocimiento de con quién esta hablando
y cudles otros medios de contacto tiene para comunicarse con
dicha persona o funcionario.

Papeleria
y aplicaciones

Especificaciones

Tamafio: 226 px x 93 px

Datos de la empresa:

TeX Gyre Adventor Bold 87 pt
Montserrat 8 pt - 6 pt

La firma tiene una medida de 226 x x 93 px y la misma se adjunta
obligatoriamente a todo correo que se envie en nombre de la
tienda To Gift. En el disefio se usa el logo en su versiéon negativa
en el costadoo izquierdo de la firma y un cintillo en rojo indio en
la parte inferior
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y aplicaciones

Tarjeta de cliente frecuente

esp Tarjeta de
' Cliente Frecuente

&

]

Tex Gy

s asoser 1 jHola, Lucia Moral

enor s un gl dospss o
o0 oncs uoces opor

X Gyre
Advenor Bold 33 pt

9pc [

690 |

xdogvz

<
-

Especificaciones
Tamano: T125 px x 2436 px
Soporte: Digital

Formato: Jpg p Pdf

Hola, Lucia Moral

Respecto al disefio de la tarjeta de cliente frecuente, en la parte
superior se tiene el isotipo de la marca en negativo, este en el
costado izquierdo del disefio junto con el texto “Tarjeta de Cliente
Frecuente”y en la parte inferior un cintillo en rojo indio.

En el fondo se implemente una textura de corazones con una
opacidad de 40% en el color con codigo #951F40, y en la parte
inferior la tarjeta lleva el elemento gréfico de envoltura de regalo,
asi como un cintillo rojo indio en la parte inferior. El texto con el
saludo al cliente se puede acomodar en beneficio de cada nombre.
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Bolsa

20cm

Papeleria
y aplicaciones

Especificaciones
Tamario: 20 cm x 22 cm
Soporte: Papel

Técnica de impresion
Digital o serigrafia

Para la entrega de los productos se emplea una bolsa de papel
reforzada. Dicha bolsa posee unas agarraderas también de
papel. La bolsa en la parte interior posee un pequefio cartén que
mantiene la bolsa erguida.

Para el disefio de la misma, se utiliza un color rojo borgona. En
el centro de la misma se coloca el logo de la marca en su version
negativa y en la parte inferior izquierda se colocan los iconos de
redes sociales en las cuales se encuentra la tienda To Gift.

To Gift | Manual de Identidad Gréfica




Papeleria

y aplicaciones

Empaque de regalo

Especificaciones
Tamafio: 20 cm x 22 cm
Soporte: Couché 200g
Técnica de impresién: Digital

Hay alguien para quién
significas mucho

significas mucho.

ws ol

De: Luis Para:

El empaque de regalo consiste en una caja de cartén minimo de
20cm x 20cm x 5cm. La cual, en la esquina inferior derecha lleva
un sello en color rojo con el isotipo en un tamafo de 1,8¢cm x
1,8¢cm. Dicha caja lleva una cinta con un tamafio de 56cm x 10cm
(medidas con base en caja de 20cm). El largo de la cinta puede
variar dependiendo de la medida de la caja que se utiliza.

El disefio de la cinta lleva el patrén de la marca en una opacidad
de 80% y a un costado del texto en la cinta se coloca un lazo de
regalo, blanco o plateado. Las indicaciones expuestas al costado

izquierdo de este texto muestran los elementos que deben quedar
en el frente y la parte trasera de la caja
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Papeleria
y aplicaciones

Tarjetas

Tarjeta de agradecimiento por compra

iGracias! Especificaciones
Tamano: 85 cm x 85 cm
Soporte: Couché 2509
Tecnica de impresién: Digital
Datos de la empresa

TeX Gyre Adventor Bold 15 pt
Montserrat Regular 7 pt

rindo.

El anterior es el disefio para las tarjetas de agradecimiento por
una compra. Tienen una medida de 85 cm x 8,5cm. La misma
consiste en un texto de agradecimiento en el centro de la tarjeta,
En la esquina inferior izquierda se colocan los iconos de contacto
en redes y en la esquina inferior derecha se encuentra el isotipo
de la marca en su versiéon en negativo. Ademas, debajo se coloca

un cintillo rojo indio. El fondo de la tarjeta es rojo borgofia con una

textura de corazones color #951f40 con una opacidad de 15%.

Bsem
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Papeleria

y aplicaciones

Tarjeta para regalos

18em
12em Especificaciones
Tox Gyre Adverror 84 pt Tamafio: 85 cm x 8,5 cm
i Soporte: Couché 250g
Hay alguien para quién Técnica de impresién: Digital
significas mucho. Datos dea empresa
= TeX Gyre Adventor Bold 11,8 pt
X Cyre Advantor Bo1d 18 ot
Megan, en To Gift buscamos que todos nuestros. TeX Gyre Adventor 84 pt
4|regalos expresen el amor y el carifio que hay detrés @ Montserrat Regular 7 pt
=|  deun detalley que ese carifio se lo puedas
H demostrar a quién tu més desees.
g Es por eso que alguien nos seleccioné para
demostrarte lo mucho que significas en su vida
Esperamos que disfrutes mucho tu regalo, Megan! El disefio para la tarjeta de regalo tiene una medida de 85 cm
e x 85 cm. Tiene en el extremo izquierdo el elemento gréafico de
)
i. envoltura de regalo. En la parte inferior posee los iconos de la redes
09em
‘:‘m sociales de la tienda, asi como el logo full color de To Gift, ambos
acompariados por un cintillo color rojo borgofia. El cliente puede

= ] decidir si quiere que la tarjeta lleve el nombre de quién recibe el

regalo o no.

Bsem
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Botella de agua

Como primer articulo POP se tiene una botella para agua o
refrescos. La misma sera de color rojo borgona y tendra el logo en
el centro de la misma en su version negativa. £l imagotipo tendra
una medida de 5cm x 5,7 cm. Debajo de este vienen los iconos de
Facebook e Instagram, haciendo referencia a que pueden buscar
a To Gift en esas plataformas. Estos tienen una medida de 1cm de
ancho x1cm de alto.

Articulos POP

Especificaciones

Tamafio de logo: 5 cm x 5,7 cm
Soporte: Botella

Técnica de impresion: Sublimacion
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Especificaciones

Tamanio de logo: 13 cm x 14, cm
Soporte: Tula o bolso

Técnica de impresion:
Sublimacién o serigrafia

To Gift
6@

Tula o bolso

También se implementa como articulo POP las tulas o bolsas
con cordones. Para este articulo, el logo de la tienda se trabaja en
su version negativa con las medidas de 13 cm x 14,1 cm. Ademas,
debajo se colocan los iconos de contacto en redes sociales, estos
tienen una medida de 2 cm x 2 cm cada uno.

Articulos POP

e A’
( o
| Especificaciones
I \ \To aift Tamano de logo: 3 cm x 3,5 cm
Soporte: Popsocket
Técnica de impresion: Sublimacion
Popsocket

Se utiliza como articulo POP también los popsockets. En este
diseno se utiliza el logo de To Gift en su version full color y sin la
leyenda de “Tienda virtual de regalos”. Las medidas del imagotipo
corresponden a 3 cm x 3,5 cm. Para este articulo se permite que la
estructura del popsocket sea tanto blanca como negra.
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Rotulacidon

Rotulacién externa

-\?,@-
8
To Gift

Tienda virtual de regalos

@ 70231538 @ ToGift

Esta rotulacion se utilizara para identificar la entrada principal una
posible tienda. Tiene una medida de 50 cm x 50 cm. El logo se
trabaja en su version full color y tiene una medida de 31 cm de
ancho x 35,7 cm de alto. En la parte inferior se coloca el nimero de
teléfono y el nombre de la tienda en Facebook. Los iconos tienen

O Gift

,
1O virtug) gy, regai

o

O7023555

una medida de 4 cm cada uno. El texto corresponde a Montserrat
Regular 78 pt. Las medidas con respecto a la rotulacion externa
pueden requerir cambios con base en las necesidades del soporte,
las variaciones son permitidas siempre que se respeten los
lineamientos establecidos en este manual de marca.
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Rotulacién

Rotulacién interna

N

Especificaciones

Tamafo: 25 cm x 25 cm
Soporte: Actilico

Datos de la empresa:

TeX Gyre Adventor Bold 121 pt

salaln

T4em

Esta rotulacion se utiliza para identificar las diferentes zonas en
una eventual tienda. En este caso se presenta la rotulacion de los
bafos. Para toda la rotulacion interna se debe seguir la misma linea
grafica y diagramacion. Esto disefios llevan en la parte inferior dos

cintillos, uno rojo borgoa y otro rojo indio.

SOIqUIOH

25em
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Rotulacién

Rotulacién interna: Lineamientos contra el COVID-19

. o Por favor, mantegala
——— _ omswemenn distancia &

: Especificaciones
Tamanio: 22 cm x 14 cm
1,8 metros Soporte: Acrilico

3F-’or favor, mantega la
distancia 8
—

1,8 metros

98em

Esta rotulacion se emplea para comunicar a los visitantes las
normas establecidad por el Ministerio de Salud durante la
pandemia de COVID-19. Para este tipo de rotulaciones se insta
a utilizar los colores de la marca y manterner una unidad con la
2em pieza que se presenta. Para toda la rotulacion interna se debe
seguir la misma linea grafica y diagramacion. Esto disefios llevan
en la parte inferior dos cintillos, uno rojo borgofa y otro rojo indio.

o3em (]

19cm
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Rotulacién

Rotulacién vehicular

To Gift  To Gift

La rotulacion vehicular se utiliza para identificar a los vehiculos de e 5
latienda To Gift. Estos vehiculos son utilizados para el transporte de Especificaciones

paquetesy pedidos de la tienda. El disefio en los medios de entrega Soporte: Carroceria

deben contar con el logo en version negativa a los costados y en la Técnica de impresion:

Digital Gran Formato

parte trasera del vehiculo y en los cajones de las motocicletas, asi
Material: Vinil Adhesivo

como la informacién de contacto. En los automéviles se coloca en
la parte delantera el isotipo, también en su version negativa y de

forma centrada..

La marca y modelo del vehiculo pueden variar, por lo que se
permite adaptar este disefio al tamafio necesario; sin embargo, el
disefno en si no puede ser modificado o alterado.
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comunicacion




Diagramacién para piezas de comunicacién

La implementacién de piezas de comunicacién responde a las
necesidades de la tienda. En este manual se establecen medidas
generales para la diagramacion de diferentes piezas en varios
formatos. Para la exposicion del esquema de diagramacion, el
mismo se presenta en piezas de 1200 px x 1200 px para ejemplicar

las diferentes diagramaciones posibles.

us
To Gift

Imagen / Textura
Informacion

Informacién de contacto

Piezas de
comunicacion

Al utilizar estas diagramaciones en otros formatos es necesario
escalar deforma proporcionada todos lo elementos que conforman
la composicion a medidas adecuadas para la correcta elaboracion
de cada pieza de comunicacién. En lo que respecta al disefio de
dichas piezas, queda a decision del disefador, siempre respetando
los lineamientos establecidos en este manua.

[ ]
To Gift

Imagen / Textura
Informacion

Informacién de contacto
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Diagramacién para piezas de comunicacién

Imagen / Textura
Informacién

[ ]
To Gift

Informacién de contacto

Piezas de
comunicacioén

Imagen / Textura
Informacién

. To Gift
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Anexo Nol

Expresd lo que
sentis

con To Gift...

@ tiendatogi@gmailcom

Anexo No.2

iSolicitd ya la nueva tarjeta virtual
de cliente frecuente de To Gift!

{Podés obtener
regalias y descuentos!

€
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Anexo No.3 Anexo No.4

jAhora con
entrega a domiciliol

Demostrale a esa persona especial

lo que significa para ti.

[ ]
To Gift

B
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To Gift
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Anexos

Anexo 1: Entrevista #1

Dirigida a propietaria de la tienda virtual To Gift

Se le solicita su colaboracién para responder las siguientes preguntas. La informacién
obtenida en esta entrevista sera grabada y es estrictamente confidencial. Su propdsito es
recopilar datos que serdn utilizados para fines académicos, con el fin de optar por el grado
de Bachillerato en Disefio Publicitario de la Universidad Hispanoamericana. Se agradece

su colaboracion.

Fecha: Lugar:

Entrevistado: . Cargo:

Publico meta. Identificar el mercado meta de la tienda virtual To Gift.

1. ¢ De dénde provienen los clientes de la tienda To Gift?

2. cLos clientes de la tienda son, en su mayoria, hombres, mujeres o es muy similar?

3. ;Conoce el rango de edad que poseen los clientes de la tienda virtual?

4. ;Cual es el rango de precios que se maneja en la tienda?

5. (Cuales productos se venden mas, los de menor precio o los de mayor precio?

6. Normalmente las personas compran mas productos para regalar o para ellos mismos?
7. ¢Qué clase de productos se venden mas, los tematicos o los que solamente poseen
mensajes de amor y/o carifio?

8. ;Qué productos tienen mas auge, los regalos de amistad y cariio, los romanticos o algun
otro producto?

9. ¢Considera usted que la tienda posee diferentes categorias de productos?

10. ¢ Si tuviera que determinar el estilo de vida de sus clientes, como lo definiria?




1. ¢ Los clientes de la tienda, después de la primera compra, siguen adquiriendo productos
de To Gift o la mayoria de los clientes son de una sola compra?

12. ;Qué tan frecuente son las compras realizadas por los clientes que si siguen comprando
productos?

13. ;Cuales considera usted que son las razones por las cuales el consumidor prefiere a la
tienda To Gift por encima de la competencia o por las cuales se ve mas atraido a To Gift?
14. ;Cuales considera usted que son las debilidades que posee la tienda y que podrian

alejar al consumidor o enviarlos con la competencia?

Validacién del logo. Validar el logotipo actual de la empresa.

15. ;Qué opina sobre el logotipo de la tienda?

16. (Considera que el logo tiene alguna clase de inconveniente o problema? De ser asi,
;cuales son?

17. ;Cree usted que el logo pueda necesitar una actualizacién o redisefo?

18. ;Como desea usted que la tienda sea percibida a partir del logo?

19. ;Como cree usted que la tienda es percibida actualmente?

20. ;Considera que el logo actual posee elementos que son indispensables mantener para

la correcta percepcion del concepto e imagen de la tienda To Gift?

Manual de marca. Desarrollar un manual de marca para la empresa.

21. ¢ Si tuviera que describir a la tienda To Gift como si fuera una persona, como lo haria?
22. Actualmente, ¢en donde se utiliza el logo?

23. ;Considera usted que la tienda tiene necesidades graficas que no se han logrado
solucionar?

24. ;Qué medios de comunicacién utiliza para la tienda To Gift?

25. ;Ha identificado alguna carencia de comunicacién que no se ha logrado resolver?

Muchas gracias.




Anexo 2: Transcripcion de entrevista a la propietaria de la empresa

Entrevistadora: Buenas tardes, se le solicita su colaboracidn para responder las siguientes
preguntas. La informacién obtenida en esta entrevista serd grabada y es estrictamente
confidencial. Su propdsito es recopilar datos que seran utilizados para fines académicos,
con el fin de optar por el grado de Bachillerato en Disefo Publicitario de la Universidad

Hispanoamericana. Se agradece su colaboracion.

Entrevistadora: Entonces, la primera pregunta seria: ; De dénde provienen los clientes de
la tienda To Gift? O sea de cuales son los lugares de dénde mas clientes tiene usted. Por
ejemplo: “Yo tengo mas clientes de San José o de Alajuela”. ;Cuales cree usted que son los
lugares de donde mas vienen los clientes?

Charline: Emm, si. Vieras que seria como del Area Metropolitana, lo que, es mas.

Entrevistadora: Ah ok. ¢ Pero si hay algunos que son como de zonas mas rurales?

Charline: Si, si si, pero el area metropolitana es lo que, son los que son, de hecho, con la

pandemiaseviodemasiadoimpactado eso, o sea,ya losde fuera del area cuesta muchisimo.

Entrevistadora: Ah ok, perfecto.

Charline: O sea como de diez paguetes, pueden ser, eh, dos fuera del area y los demas

dentro, pero seria como de Heredia, Cartago y San José, mas o menos.

Entrevistadora: Ah ok, perfecto. ¢ Los clientes de la tienda son en su mayoria, hombres o

mujeres o es muy similar la cantidad de hombres y de mujeres, que compran?

Charline: Antes eran mas hombres, ahora son mas mujeres. Porque si los he empezado
como a diferenciar. En cada entrega yo digo: son tantos hombres, tantas mujeresy siempre

las mujeres si son mas. Como de siete mujeres y tres hombres o seis mujeres y cuatro

hombres.




Entrevistadora: Ah, ok. Ah bueno, pero normalmente los hombres que compran son cosas

de mujeres, lo que compran, ¢por decirlo asi?

Charline: Si.

Entrevistadora: Ah ok. Vamos a ver. ;Conoce el rango de edad que poseen los clientes de

la tienda? Asi, aproximadamente.

Charline: Eh, mas o menos puede ser de 18 a 35 afos, mas 0 menos, el rango mas como,

como que mas compran puede ser 27, 25, por ahi.

Entrevistadora: Ah ok, perfecto. ;Cual es el rango de precios que se maneja en la tienda?

Asi como de lo mas barato a lo mas caro.

Charline: Ok, lo mas barato son... lo mas barato son unos aretes que valen 3800 y lo mas

caro, ¢en si de un producto verdad?

Entrevistadora: Si, si. Como el mas caro que tenga y ya se saca cual es el rango.

Charline: Seria 21.800 mas o menos.

Entrevistadora: Ah ok, perfecto. ; Cudles productos nota usted que se venden mas, los que

no son tan caros o los que tienen mayor precio, o es parecido?

Charline: Mmm, bueno es que de 3800 solamente tenemos ese producto que son unos
aretes, ya después serian unas cadenas que valen 5900 pero no, no es tanto por el precio,

siento que es dependiendo del producto.

Entrevistadora: Ah ok. ;Usted logra notar, por ejemplo, si las personas normalmente

compran mas para regalar o si lo compran para ellos mismos?

Charline: La mayoria es para regalar. Eh, cuando son mujeres si, sicompran. Lo que he visto




es que, cuando son mujeres compran ellas, pero digamos que, di las mujeres a veces son
muy, Nno se como decirlo de una forma bonita, ellas lo que hacen es que compran, pero
digamos que no quieren pagar el envio, entonces le dicen a la compafera: “; Ey, usted no
quiere comprar algo de aqui?” Entonces compran varias para no pagar el envio. O a veces
aprovechan las promociones, pero la mayoria de las mujeres cuando compran es para ellas
y los hombres si son para regalar. A veces si hay mujeres que si compran para regalar, pero

yo si he percibido que si son como para ellas.

Entrevistadora: Ah ok, perfecto. ; Qué clase de productos se venden mas? ;Cémo los que
tienen alguna tematica como de Disney o alguna pelicula o los que son como nada mas
mensajes de amor y cosas asi, 0 mas genéricos, por decirlo asi? ;Cuales cree usted que se

venden mas?

Charline: Los productos, bueno, ahorita se ha dado un giro en la pagina. Que yo no tenia
tanto lo que son los productos que para, digamos que una mMujer se queria comprar,
no tenia tanto porque todo era dirigido al amor. Actualmente, como ya se metio varios
productos, los del nombre y mas, esos son productos que usualmente las mujeres se lo
compran para ella, pero... en si... ah bueno, que fue lo que me dijiste, es que se me olvido

la pregunta.

Entrevistadora: ;Qué si se vendian mas los productos como por ejemplo que son de
tematicas,como de Disney o lo de Shrek, de peliculas especificas o los que son simplemente

como de amor, como por ejemplo los anillos de amor y esas cosas?

Charline: Bueno lo de amor siempre ha sido algo que se ha vendido mas. De hecho, por
eso es a lo que implementamos, porque de hecho hemos visto que digamos clientes nos
compran algo y terminaron con la pareja entonces empiezan con otra persona y di nos
compran otras cosas. Lo de amor siempre es algo como que usted no le importa gastar por
eso, en cambio cuando uno tiene que comprarse algo para uno mismo a uno le duele mas,

entonces si es todo lo que tiene que ver con amor se van a vender mas que los productos

para uno mismo.




Entrevistadora: ;Cudles productos tienen mas auge, por ejemplo los que son de amistad y

carifio, los que son Mmas romanticos para parejas o algun otro tipo de producto?

Charline: No, de hecho para amigos practicamente que no se venden cosas, osea es
increible porque los amigos siempre como que se antojan de todo, pero ya a la hora de
ponerse de acuerdo..todo es mas dificil y no compran. De hecho, por eso no tenemos
tantos productos de amigos en la pagina porque no es algo que sea rentable y el tema
es que al final si se ven las publicaciones llenas de puros comentarios en la pagina y todo,
pero ya a la hora de las compras, son minimas. Entonces siempre, de hecho por eso en si
la pagina estd dirigida a cosas de amor, ahorita se ha diversificado mucho, pero si siempre
ha sido como esa vision de amor, porque es como lo que hemos visto que tiene como mas,
no sé mas clientela y mas desinteres al precio, no sé, siempre es cdmo que pagan lo que
deberian, en cambio con amistad siempre van a pagar como una cochinada por que di, tal

vez no es alguien tan importante.

Entrevistadora: ;Considera usted que la tienda posee diferentes categorias de productos?

Charline: Mmm, ¢categorias en que sentido, de precios o de colecciones?

Entrevistadora: De colecciones

Charline: Bueno lo que hemos querido hacer dltimamente es meter como mas diversidad
para atacar diferentes nichos que, aunque no sean tan potenciales, si se pueda suplir,
por que aun asi hay clientes que si compran. Yo siento que si hay bastante, digamos,
hay de amistad, hay de parejas, hay, pues bueno, lo de las mariposas que es como de
empoderamiento femenino, esta lo de los collares con el nombre, las blusas de mama e
hija, ahorita se tiene la coleccién de Navidad, o sea yo si siento que ahorita se tiene mucha
variedad, en la pagina se ve mucha variedad; sin embargo las ventas siempre se van a

inclinar a cosas de amor, pero siempre nos ha gustado implementar lo que es la variedad,

pero si predomina lo que son las cosas de amor.




Entrevistadora: ;Si tuviera que determinar el estilo de vida de sus clientes, como lo

definiria? O sea, ¢ COmo cree usted que son sus clientes, su personalidad, lo que hacen?

Charline: Son como gastonas. Bueno con mujeres cuando han tenido que comprar cosas,
me acuerdo de una mcuhacha que me decia “Es que voy a pagar tanto, es que no me
alcanzd, en la quincena me sobra tanto” y yo decia como alguien que no le sobra dinero
va a estar gastanto plata en productos que son accesorios. Si he visto eso, no son clase
alta porque la verdad yo también antes entregaba en San José Centro y yo conocia mas o
menos ahi a los clientes, los veia a cada uno y eran como 15 entregas que se hacian, ahi la
mayoria eran hombresy mas o menos con motos, otros con carro, pero no son gente como

de clase alta, son mas bien como clase media tal vez.

Entrevistadora: ;Pero digamos que si se nota que son personas que les interesa estar
dando regalos a las personas? ;Como mas botadas, pero no de comprar cosas caras sino

mas bien como de comprar un carifiito o un detalle?

Charline: Si, de hecho hay muchos que me han dicho “Uy lo he andado buscando por

mucho tiempo y lo encontré aca super barato”.

Entrevistadora: ¢Los clientes de la tienda, después de la primera compra, siguen

adquiriendo productos de To Gift o la mayoria de los clientes son de una sola compra?

Charline: Bueno, eso siento que es muy dificil de decir puesto que es tanta gente que a
uno se le olvida, pero si el chat lo tenemos desde hace como dos afos, tenemos guardados
todos los mensajes, entonces lo que hacemos es que si nos entra un Mmensaje, Nosostros

podemos verificar si es alguien que nos comprd antes o no, y si no te voy a decir que el

100% por que no, pero la mayoria de clientes si compran varias veces.




Entrevistadora: ; Qué tan frecuente son las compras realizadas por los clientes que sisiguen
comprando productos? ¢ Has notado si esta gente que repite sus compras es frecuente o

son personas que compran cada 6 meses o asi?

Charline: Mmmm, depende, es que digamos también hay que ubicar que la tienda, diay
son cosas de regalos, entonces es muy relativo cuando usted tenga que darle un regalo
a una persona, puede ser, digamos si son hombres que compran para darle a la novia,
digamos que cumplen meses cada mes, entonces ahi si son mas frecuentes. Las mayores
ventas son cuando hay festividades. Hemos visto que hay gente que, di les da miedo, que
les da miedo con todo esto de las paginas entonces hacen la primera compra pequenfa,
nos ha pasado mucho ultimamente, y entonces a los 15 dias después ya hacen su pedido
completo, por que ya tuvieron la experiencia y tienen confianza. Entonces, hay gente que
yo si he visto que digamos que pasd un ano y comprd otra vez, otros dejan pasar 15 dias,
un mes o incluso tenemos clientes que compran desde que empezd la pagina. Si he visto
gue hay clientes frecuentes, de hecho yo tengo lo del tema de que por la tercera compra
se da una regalia y a mucha gente le hemos tenido que dar la regalia, porque si ya han

com prado tres veces con nosotros.

Entrevistadora: ¢ Cudles considera usted que son las razones por las cuales el consumidor
prefiere a la tienda To Gift por encima de la competencia o por las cudles se ve mas atraido
a To Gift? O sea, es como ¢cudles son las fortalezas que tiene la tienda que los demas no

tienen?

Charline: Mmm, bueno yo diria que la forma en la que nosotros vendemos los productos,
creo que eso porgue digamos si vos ves, bueno de hecho eso es algo que hemos visto y
también lo hemos comentado con otras personas, es muy diferente comprar en web que
comprar en fisico, yo siento que la forma en la que nosotros vendemos el producto es lo
gue termina la venta que es, bueno la sesidén de fotos, el anadir un mensaje, o sea usted no
va a ver un producto que la gente pueda decir “Uy eso es de Wish y nada mas lo pusieron

ahi”, creo que es la forma de venderlo.

La sesion de fotos atractiva y darle este significado ayuda a darle mas valor a la tienda.




La mayoria de productos que usted compre en una pagina web cuesta mucho que se
preocupen tanto por el cliente. Nosotros tratamos que todos nuestros productos sean de
acero inoxidable. Entonces yo creo que la presentacion y la forma de venderlo y meterle
como ese amor a cada producto es lo que hace a la tienda diferente, no solamente vender

y poner ahi la misma foto de la competencia, hay que planificar mas las cosas.

Entrevistadora: ;Cudles considera usted que son las debilidades que posee la tienda y que

podrian alejar al consumidor o enviarlos con la competencia?

Charline: Eh, bueno, una seria la pagina web o virtual, también que hay tiendas que tienen
la opcidon de pago con tarjeta, eh, tienen mensajero que eso seria algo muy positivo, osea
si nosotros pudieramos tener un mensajero propio y él puede ir hasta el lugar y ahi mismo
cobrar el dinero, las ventas si subirian muchisimo por que hay mucha gente que quiere
todo ya y quieren pagar contra la entrega y con tarjeta, entonces esa es una debilidad que

nosotros tenemaos.

Entrevistadora: ;Qué opina sobre el logotipo de la tienda?

Charline: Ehhh, bueno yo en si, bueno uno no conoce del tema y es ignorante en estas
cosas, entonces asi a simple vista lo veo bien. En parte me he encariffiado con él por lo que
representa para mi, entonces sé que eso me sesga. Si lo que puedo decir que le veo en
contra es que es un regalo, entonces nos da miedo que a veces con la mercaderia se pierda
el norte de regalos, . me entiendes? No te puedo decir que yo lo veo mal, por que no tengo
experiencia en el tema; sin embargo, estoy consciente de que es muy genérico y como se
montd sin ninguna base o algo asi que asegurara que estaba bien, creo que es necesario

cambiarlo o al menos comprobar si se puede mejorar, para que sea acorde a los clientes.

Entrevistadora: ;Considera que el logo tiene alguna clase de inconveniente o problema?

Charline: Si, por ejemplo, a veces, bueno, algo en contra es que el nombre como es en

inglés la gente, no entiende bien el nombre, incluso por la tipografia que es como cursiva




se puede dificultar la legibilidad del nombre. Incluso las personas no pueden ni escribir
el nombre. Entonces tras de que esta en inglés, esta en cursiva, entonces cuesta mas
diferenciar que es lo que dice. De hecho en un principio se habia pensado que nada mas
fuera el regalo, que no dijera To Gift. En algdn momento pensamos registrar el logo, pero

no lo hicimos por que sentimos que registrar solamente un regalo era demasiado genérico.

Entrevistadora: ; En algun momento pensaron en ponerle un slogan?

Charline: Enhh ¢al logo?

Entrevistadora: Bueno, a la marca en realidad. Acompafar la marca con un slogan oalguna

frase que complemente a la marca.

Charline: En varias ocasiones se han usado frases como “detalles que enamoran”, pero
solo en algunas ocasiones, no como un slogan. También se ha utilizado “deja la magia en

nuestras manos”.

Entrevistadora: ;Crees que el logo pueda necesitar una actualizaciéon o redisefo?

Charline: Sinceramente creo que si. Como te mencionaba, ese disefio no lo hizo un
diseflador. Yo estoy anuente de que podria mucho mejor, puesto que eso lo hizo la

computadoray lo hice yo.

Entrevistadora: ;Cémo desea usted que la tienda sea percibida a partir del logo?

Charline: En ese tema, como te digo soy muy ignorante. A mi gustaria mostrar calidad,
creativadad, amor y si algo como fuera de lo genérico. Tampoco es que quiero el logo
como algo extraterrestre o algo asi, pero siempre me ha gustado eso, como que sea algo

fino, romantico, porque la pagina es muy romantica en si, como abogar a la calidad y esas

Cosas.




Entrevistadora: ;Como cree usted que la tienda es percibida actualmente?

Charline: Si, creo que, bueno, lo que yo puedo pensar, es que ellos dicen “Uy que chiva, que
lindo” y también el hecho de que el logo sea en inglés como que transmite un poco que es

algo fino, bonito o diferente. También lo ven como que es algo de amor.

Entrevistadora: ;Considera que el logo actual posee elementos que son indispensables

mantener para la correcta percepcion del concepto e imagen de la tienda To Gift?

Charline: Ehhh, en ese sentido, me parece que el regalo se puede trabajar diferentes pero
si se tiene que trabajar con esa idea y con el corazdn en el centro. Creo que si se cambia
tan abruptamente puede resultar un poco chocante. el logo en si es el regalo, entonces si

lo veo como indispensable mantener ese concepto.

Entrevistadora: ¢Si tuvieras que describir a la tienda To Gift como si fuera una persona,

como lo harias?

Charline: Bueno, como una persona, la describiria como alguien creativo, romantico y
detallista. Porque de hecho la pagina empezd con la idea del granito de arroz, que en
realidad es como un detalle, es como para personas que les gusta sacar el rato y comprar

un regalo diferente.

Entrevistadora: Actualmente, ;en dénde se utiliza el logo?

Charline: Se utiliza en todas las publicaciones, se colocan stickers con el logo en los

productos, asi como también se coloca en las camisas y almohadas.

Entrevistadora: ;Considera usted que la tienda tiene necesidades graficas que no se han

logrado solucionar?

Charline: Bueno, en si, la verdad si. Eh, siempre he querido poner etiquetas para los textiles




gue digan los cuidados para lavarla y los materiales, si siento que seria algo muy bonito.
Es algo que no le hemos dado la prioridad pero si es algo muy bonito. Me encantaria ese
tema de la tarjeta de agradecimientoy ponerle el nombre de la persona, por que he estado
viendo que hay unos que dejan un renglony se les escribe el nombre de la persona. Hemos
también pensando en una tarjetita de cliente frecuente, eso es algo que nos gustaria
implementar, me gustaria también que la pagina tuviera un video en la foto de |la portada
de Facebook, que el video explique de que se trata la pagina, ese tipo de cosas. Con
respecto al catalogo, lo que hemos visto es que digamos, nuestro publico es muy joven,
entonces que agarren el tiempo para ver un catalogo esta dificil, ahora gracias a Dios salié
esta modalidad de WhatsApp Business, ellos implementaron un catalogo, de hecho si vos
ahorita te metes al teléfono de nosotros, sale un catalogo con fotos e informacién de los
productos. Ahora se manda el link de ese catalogo de WhatsApp y que el cliente vea los

productos. Lo veo como algo obsoleto el catalogo en pdf.

Entrevistadora: ;Qué medios de comunicacién utiliza para la tienda To Gift?

Charline: Facebook, Instagram, WhatsApp

Entrevistadora: ; Ha identificado alguna carencia de comunicacién que no se ha logrado

resolver?

Charline: Bueno, la falta de unidad en la pagina. Ademas, tenemos muchos problemas
porque la gente no comprende que es una tienda virtual y a veces se molestan porque
alegan que tienen que estar en un lugar fisico.

Entrevistadora: Muchas gracias

*Nota: Se considera importante hacer énfasis en que la entrevista traida a colacion

anteriormente se encuentra transcrita de forma textual.




Anexo 3: Encuesta #1

Dirigida a publico actual de la tienda To Gift

Se le solicita su colaboracidn para responder las siguientes preguntas. La informacion
obtenida en esta entrevista sera grabada y es estrictamente confidencial. Su propdsito es
recopilar datos que seran utilizados para fines académicos, con el fin de optar por el grado
de Bachillerato en Disefio Publicitario de la Universidad Hispanoamericana. Se agradece

su colaboracion.

Publico meta. Identificar el mercado meta de la tienda virtual To Gift.

1. Sexo
() Masculino

() Femenino

2. Edad

( )1e-20anos
()21-25anos
()26-30anos
()31-35anos

( )36-40anos
() Mas de 40 anos

3. :Se encuentra actualmente en alguna relacién sentimental?
()si
( )No

4. Lugar de residencia
() SanJosé

() Cartago

() Heredia

() Alajuela




() Limoén
() Guanacaste

() Puntarenas

5. ¢En qué canton reside?

6. Ocupacion

7. i Acostumbra a comprar regalos a sus seres queridos?

()Si ( )No ( )Enalgunasocasiones

8. ;Cuando compra regalos para alguien mas lo hace sin tener algdn motivo de celebracion

0 solo en ocasiones especiales, tales como aniversarios, cumpleafos, entre otros)

() Solo en ocasiones especiales o celebraciones () Sin motivo alguno

() Ambas

9. ¢(Cree gque los regalos con mensajes de amor o carifio son solo para parejas o cree que

se pueden regalar para cualquier ser querido?

() Son mMmas para parejas () Funcionan para cualquier ser querido

10. ¢ Para quién compra regalos con mayor regularidad?

() Pareja () Familiares ( )Amigos ( ) Otro

1. ;Qué le gusta transmitir por medio de los regalos?

() Amor ( )Carino ( )Estatusecondmico ( ) Funcionalidad

() Interésen la persona ( )Apoyo ( )Otro




12. (En cudntas ocasiones ha comprado regalos en la tienda virtual de regalos To Gift?

(

) Mas de 5

Si marcé la opcidn de 0 o1, pase a la pregunta 15.

13. ;Qué tanto tiempo transcurrié entre cada compra en la tienda To Gift?

(
(
(
(

(

) Unos cuantos dias
) 2 semanas

) 1T mes

) 6 meses

) 1ano

) Mas de un ano

14. ; Por qué razoén prefiere comprar en la tienda To Gift y no en otras tiendas de regalos?

Puede marcar varias opciones.

(
(

) Atencién al cliente

) Variedad de productos

) Precio

) Calidad de los productos

) Originalidad de los productos
) Otro:

Validacién del logo. Validar el logotipo actual de la empresa.

15. ¢ Recuerda usted cual es el logo de la tienda To Gift?

(

)Si () No




Si marcd la opcidn No, pase a la pregunta 17.

16. ;Qué elementos se utilizan en el logo? Puede marcar varias opciones.
() Cajaderegalo

() Corazones

() Estrellas

() Bolsa de regalo

() Texto

() Globos

() Otro:

17, ;Qué lo motivo a seguir a la tienda To Gift en redes sociales?

() Los productos

() El diseno de la pagina
() Los precios

() Las promociones

() Otro:

18, ¢Qué percepcion tiene usted de la tienda segudn lo que ha visto de ella?

( )Moderna ( )Romantica ( )Costosa ( ) Tradicional
() Barata () Experimentada ( )Amateur ( ) Seria
() Comprometida ( ) Aficionada ( ) Otro:

Observe el logo y responda las siguientes interrogantes:




19. ¢ Considera usted que el logo se relaciona con una tienda de regalos virtual?

()Si ( )No () Masomenos

20. (Qué percibe usted de la tienda al ver el logo? ;Qué le transmite? Puede marcar varias

opciones.

() Modernidad (YAmor ( ) Carifo ( ) Tradicion
( )Variedad ( )Calidad ( )Estabilidad ( ) Alegria

( )Entrega ( ) Otro:

21. ;Cree usted que el logo esta perfecto asi como esta o podria mejorarse?

() Asiestd perfecto ( ) Podria ser mejor ;Por qué?

22. ;Considera que el logo diferencia a la tienda To Gift de todas las demas tiendas de

regalo presentes en el mercado?

()Si ( )No () Méas o menos

Manual de marca. Desarrollar un manual de marca para la empresa.

23. ;Si tuviera que describir a la tienda To Gift, como diria que es? Puede marcar varias

opciones.

( )Moderna ( )Romantica ( )Original ( ) Atractiva

() Tradicional( ) Alegre ( )Sencilla ( ) Otro:




24.

(
(
(

;Qué elementos le gustaria que la tienda virtual implementara?
) Etiquetas en sus prendas

) Empaques mas atractivos

) Envolturas y/o bolsas para regalos

) Cajas para regalos

) Etiqueta de regalo

) Tarjeta de cliente frecuente

) Sobres para cartas y tarjetas

) Vales de cambio de regalo

) Catalogo de productos

) Otro:

25. ¢ Por cual medio se enterd de la tienda To Gift?

(
(
(
(

) Facebook
) Instagram
) Recomendacion

) Otro:

26. ¢ En cual otro medio le gustaria recibir informacién de la tienda?

(

(

(

) Correo electronico

) WhatsApp

) Volantes / brochures
) Publicidad exterior

) Otro:




Anexo 4: Encuesta #2

Dirigida a publico potencial de la tienda To Gift

Se le solicita su colaboracidn para responder las siguientes preguntas. La informacion
obtenida en esta entrevista sera grabada y es estrictamente confidencial. Su propdsito es
recopilar datos que seran utilizados para fines académicos, con el fin de optar por el grado
de Bachillerato en Disefio Publicitario de la Universidad Hispanoamericana. Se agradece

su colaboracion.

Publico meta. Identificar el mercado meta de la tienda virtual To Gift.

1. Sexo
() Masculino

() Femenino

2. Edad

( )16e-20anos
()21-25anos
()26-30anos
()31-35anos

() 36-40anos
() Mas de 40 anos

3. :Se encuentra actualmente en alguna relacion sentimental?
()si
( )No

4. Lugar de residencia
() SanJosé

() Cartago

() Heredia




() Alajuela
() Limén
() Guanacaste

() Puntarenas

5. ¢En qué canton reside?

6. Ocupacion

7. i Acostumbra a comprar regalos a sus seres queridos?

()Si ( )No ( )Enalgunasocasiones

8. ¢Tiene alguna clase de inseguridad a la hora de comprar en tiendas virtuales?

()si ( )JNo

Si marcd la opcion de No, pase a la pregunta 11

9. ;Cual?

() Robo de dinero () Pérdido del producto durante el envio
() Recibir producto diferente al que ordend () Clonacion de datos o

() Imposibilidad de probarse las prendas tarjeta de crédito/débito

() Otro:

10. ;Qué métodos o protocolos podrian hacerlo sentir mas seguro a la hora de comprar en

tiendas virtuales?

() Utilizacion de plataformas como Paypal () Pago del producto

cuando ya esta en sus manos

() Politica de devoluciones y reembolsos de la tienda () Otro:




1. ;Cudndo compra regalos para alguien mas lo hace sin tener algun motivo de celebracion

o solo en ocasiones especiales, tales como aniversarios, cumpleafos, entre otros)

() Solo en ocasiones especiales o celebraciones () Sin motivo alguno

() Ambas

12. ¢Cree que los regalos con mensajes de amor o carifilo son solo para parejas o cree que

se pueden regalar para cualquier ser querido?

() Son mas para parejas () Funcionan para cualquier ser querido

13. ¢ Para quién compra regalos con mayor regularidad?

() Pareja () Familiares ( )Amigos ( ) Otro

14. ;Qué le gusta transmitir por medio de los regalos?

() Amor ( )Carino ( )Estatusecondmico ( ) Funcionalidad

() Interés en la persona ( )Apoyo ( )Otro

15. ¢ Para que ocasiones especiales compra regalos?

() San Valentin () Cumpleanos ( ) Graduaciones ( ) Aniversarios

() Navidad ()otro

16. ¢ En cuantas ocasiones ha comprado en tiendas virtuales?

( )Masdeb5




17. ;Cada cuanto tiemypo, aproximadamente, compra regalos?
() Unos cuantos dias

()2semanas

()Tmes

()6 mMmeses

( )1anos

() Masdeun ano

18. ¢Qué factores son importantes para usted en una tienda de regalos?

() Atencion al cliente

() Variedad de productos
() Precio

() Calidad de los productos

() Originalidad de los productos

() Otro:

19. ¢(Conoce usted la tienda virtual de regalos To Gift?

()si ( )No

Si marcd la opcidn No, pase a la pregunta 17.

20. ;CoémMo se enterd de esta?
() Facebook
() Instagram

() Recomendacion

() Otro:




21. ;:Qué lo motiva a seguir a una tienda virtual en redes sociales? Puede marcar varias
opciones.

() Los productos

() Eldiseno de la pagina

() Los precios

() Las promociones

() Otro:

22. ;:Como cree usted que debe ser una tienda de regalos virtual? Puede marcar varias

opciones.

( )Moderna ( )Romantica ( )Costosa ( ) Divertida
() Barata () Experimentada ( ) Seria

() Comprometida ( ) Aficionada ( ) Otro:

Validacién del logo. Validar el logotipo actual de la empresa.

Observe el logo y responda las siguientes interrogantes:

23. ;Considera usted que el logo se relaciona con una tienda de regalos virtual?

()Si ( )No () Méasomenos




24. ;Qué percibe usted de la tienda al ver el logo? ;Qué le transmite?

() Modernidad ( )Amor ( )Carifio ( ) Tradicion
() Variedad ( )Calidad ( ) Estabilidad ( ) Alegria
() Entrega () Diversion ( ) Otro:

25. ;Cree usted que el logo estd perfecto, asi como esta o podria mejorarse?

() Asiesta perfecto ( ) Podriaser mejor ¢ Por qué?

26. ;Considera que el logo destaca de entre los demas logos utilizados por las tiendas de

regalo?

()Si ( )No () Masomenos

27. ;Conoce usted alguna otra tienda virtual de regalos?

()si ( )No

Si marcd la opcion No, pase a la pregunta 31.

28. ¢Cual?

29. (Ha realizado alguna compra en esta tienda?

( )Si ( )No

Si marcd la opcion No, pase a la pregunta 31.




30. ;Qué razones lo motivan para comprar en esta tienda?

() Precio () Presenciaenredes ( )Promociones ( ) Productos
() Facilidad de entrega ( ) Facilidad de pago ( ) Servicio al cliente
() Otro:

Manual de marca. Desarrollar un manual de marca para la empresa.

31. ;Como cree usted que deba ser la imagen de una tienda de regalos virtual?

( )Moderna ( )Romantica ( )Original ( ) Atractiva
() Tradicional( )Alegre ( )Sencilla ( ) Divertida
() Otro:

32. ;Qué elementos le interesaria que una tienda virtual ofreciera?

() Etiquetas en sus prendas () Empaques mas atractivos
() Envolturas y/o bolsas para regalos () Etiqueta de regalo

() Tarjeta de cliente frecuente () Sobres para cartas y tarjetas
() Vales de cambio de regalo () Catélogo de productos

() Otro:

33. ¢ Por cual medio prediere conocer o enterarse de una tienda virtual de regalos?

() Facebook () Instagram ( ) Recomendacion

34, (En cudl medio de comunicacidon le gustaria recibir informaciéon adicional o

personalizada de una tienda virtual?

() Facebook () Instagram () Correo electronico () WhatsApp

() Volantes/brochures () Publicidad exterior () Otro:







