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I.  INTRODUCCION:

El presente informe final tiene como objetivo exponer los resultados
concluyentes del programa EX-2024-00062924- -CFI-GES#DC, denominado
"Fortalecimiento comercial: disefio de marca y productos para Pymes". El
documento analiza el impacto de las etapas ejecutadas a partir de ejemplos de
las empresas participantes, tanto de los talleres grupales como de la asistencia
técnica. Finalmente se incluye una seleccion de propuestas que fueron
desarrolladas luego de las debilidades detectadas en la consultoria.

Il. PLAN DE TAREAS

i. PLANIFICACION Y METODOLOGIA

A partir de la firma del contrato, en el mes de diciembre, se realizaron las
reuniones virtuales de planificaciéon y metodologia del proyecto entre el grupo
de Expertos y el personal de la provincia de Buenos Aires para la coordinacion
inicial y division de tareas. Ademas se establecieron los lineamientos para la
preparacion de los contenidos de las sensibilizaciones masivas y de los
talleres grupales junto a la difusion de la convocatoria de la proxima etapa.

ii. SENSIBILIZACION MASIVA

En los encuentros de sensibilizacion masiva se impartieron conocimientos
basicos de las disciplinas de disefio y se demostraron casos de inclusion de
estrategias que tuvieron un impacto positivo comercial sobre las PyMEs y
cooperativas bonaerenses. Al finalizar, las empresas que optaron por continuar
hacia la etapa de talleres grupales completaron un formulario que nos permitié
evaluar los perfiles para asi conformar los grupos y asignarles el equipo de
Expertos a cargo del taller. Dentro de las respuestas al formulario se observé
que el 70% de los inscriptos tuvo la necesidad de mejorar la percepcion de su
producto o marca, y el 64% manifestd la necesidad de destacar su marca o
producto con respecto a sus competidores. Estos datos permitieron que en las
préoximas etapas se pueda focalizar sobre estos temas.
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iii. TALLERES GRUPALES

A. CONTENIDOS DESARROLLADOS

Se realizaron ocho encuentros desde el mes de enero hasta el mes de marzo
donde la dinamica de los talleres consistio en realizar en la primera parte la
explicacion del material confeccionado y posteriormente se realizé un espacio
de charla y debate sobre cada caso para que las empresas compartan sus
experiencias.

En el primer encuentro del taller se vieron los contenidos de publico objetivo
(caracterizacion de usuarios, consumidores y grupos de personas a la cual va
dirigido el producto), definicion y redaccion de los objetivos generales de un
proyecto y analisis de mercado (definicion de segmentos, tendencias del
mercado, capacidad y escala de comercializacion, entre otros).

En el segundo encuentro se analizo la estrategia comercial: analisis de la
competencia directa e indirecta, reconocimiento de fortalezas y debilidades a
través de la herramienta FODA, mapeo y posicionamiento de empresas
competidoras nacionales o internacionales por rubro.

En el tercer encuentro se explicé sobre la necesidad de que la estrategia
comercial y de disefio contemple la calidad, el abordaje general de normas y el
reconocimiento de organismos oficiales autorizados para la realizacién de
certificaciones, el cumplimiento de legislacion y normativas.

Y en el ultimo encuentro, el cuarto encuentro, se trabajo sobre sustentabilidad
en la mejora de procesos, aspectos ambientales, éticos y sociales. Perspectiva
de género haciendo eje central en la comunicacion y reflexion del publico
objetivo para evitar sesgos de género.

B. RESULTADOS

Al finalizar esta etapa, las empresas participantes elaboraron un Anteproyecto
de caracter no obligatorio. Este documento funcioné como un autodiagnostico,
lo que les permitio reflexionar sobre los objetivos y problematicas que
identificaron en cada encuentro de taller. Completar este documento también
favorecié que el inicio del diagnédstico de la asistencia técnica tuviera una
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mayor celeridad para los Expertos, ademas del analisis y pertinencia para
realizar la seleccion de las empresas para la asistencia técnica. Se destacan
los siguientes ejemplos exitosos de esta etapa:

Mijo es una empresa dedicada al rubro del bazar y articulos de hogar, dentro
de la linea de sus productos se destaca la produccion del mate de madera de
caldén que le di6 el caracter de identidad a la marca y su posicionamiento:

Imagen 1 - Productos de la empresa Mijo

En el anteproyecto expresaron que necesitaban poder desarrollar un nuevo
mate de acero inoxidable alineado con las tendencias actuales para que la
empresa pudiera competir en el rubro y expandirse hacia otros mercados. “Si
bien actualmente tenemos un mate, y fue el producto mas vendido por nuestra
marca, nuestro usuario buscé constantemente la novedad (en cuanto a
materiales / colores / usos), y como marca en el segmento hogar / aire libre,
debemos estar en constante desarrollo de productos novedosos, siempre
alineados con nuestra estrategia de marca, pero sin quedarnos atras (que fue
lo que nos paso en ese momento) para poder posicionarnos como marca en
tendencia”.

La empresa Oh! Yeah!, dedicada al rubro de alimentos, reflexion6 gracias a la
participacion de los encuentros, que tenia un problema de comunicacion de su
marca. Esto es a raiz de que la empresa siempre contratd, para cada producto
nuevo, a un profesional de disefio distinto lo que hizo que la presencia de su
marca en gondolas no tuviera cohesion e identificacion:
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Imagen 2 - Productos de la empresa Fango Bachas

“Los productos, al no tener un disefador propio en la empresa hizo que las
etiquetas fueran muy diferentes entre si, aparte de no tener los cédigos de
barras correctos”. Esto les trae consecuencias comerciales como pérdida en la
percepcion rapida de la marca y trazabilidad de sus productos.

Para la empresa Fango, dedicada a la produccion de bachas ceramicas, se
observo que nunca habia contratado a un disefiador, ya que los modelos
realizados fueron a partir de la necesidad pedida por sus distribuidores. A partir
de la creacion de nuevos canales de comercializacion digitales, comenzaron a
vender a clientes directos y para ello necesitaron realizar un nuevo producto
para este publico objetivo:

Imagen 3 - Productos de la empresa Fango Bachas

En su autodiagnédstico expresaron: “Desarrollar nuevos productos, mejorar la
comunicacién, disefiar nuevos modelos para aumentar las ventas, apuntando a
un publico especifico debido a la apertura de un nuevo canal de
comercializacién directa con los clientes, consumidores finales”.

Y por ultimo, la empresa Artekno, elaboradora de juegos y juguetes, para
posicionarse de manera local amplié sus canales de distribucién y venta y para
realizarlo de manera estratégica solicité a la Asistencia Técnica fortalecer su
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imagen de marca y unificar la comunicacion:

Imagen 4 - Productos de la empresa Artekno

“Para lograr la expansion de nuestra presencia en el mercado,
implementamos una estrategia que combiné la diversificacion de canales de
distribucion, tanto a nivel local con venta directa a publico como otros canales
de venta, con el fortalecimiento de alianzas comerciales y colaboraciones
estratégicas. Esta estrategia nos permitié alcanzar nuevos segmentos de
clientes y posicionar nuestra marca en juguetes didacticos y ecolégicos,
resaltando nuestros valores de sostenibilidad, seguridad y compromiso con el
desarrollo infantil argentino.”

Otras problematicas y objetivos que fueron detectados en los anteproyectos
fueron:

e Poder competir a nivel local o provincial. Lo cual les exige mejorar aspectos
en la comunicacion o identidad de sus marcas o productos.
Poder lograr que la marca tenga un reconocimiento rapido en gondolas.
Lograr diferenciacion en la competencia y posicionarse en su rubro.
Necesidad de un profesional que pueda brindar una mirada externa y
estratégica sobre sus productos.
Poder posicionarse en el rubro para a futuro poder exportar.
Acompafar crecimientos comerciales con nuevas estrategias para
segmentos de publico objetivos especificos en su comunicacion de producto
o de marca.

e Fortalecer la identificaciéon de su marca o productos.

e Aprender a detectar competidores directos e indirectos.

e Obtener informacidn por parte de sus clientes para conocer mas sobre su
atencion de compra y post venta.
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C. ADJUNTOS DIGITALES

Registro general de los encuentros virtuales mas relevantes de la etapa de

talleres grupales:
i'.-
'j. -

andrea Laura

Analisis de mercado

Capacidad de produccion actual, escala de
comercializacion

;Cudl es |a capacidad de produccidn de tu empresa?
:Te manejds con stock o a pedido? ;Brindds una oferta
clara y competitiva?

:Cudles son tus canales y puntos de venta (cantidad de
praducte gue llegan a gandola distribucidn por comercio)?
;Ddnde estas geolocalizado? (tenés alcance local, regional,
nacional, internacional?)

£Quién te compra?

Emmanus I'—'::rl &® ! Il"E'HI
Caracterizacion de usuarios, consumidores y gruposde
personas a la cual va dirigido el producto.

Utilidades alternativas

De manera mds libre, también podemaos identificar a aquellos usuarios
que hacen uso del producto ajustdndose a la utilidad para la cual fue
creado, diferencidgndose de otros que encuentran utilidades alternativas,
Este andlisis puede ser potente a |a hora de redefinir un producto, ya sea
para ampliar su alcance o para acotarlo.

Hmlparapuhtwlhnm;dn Muerves modas, de wsar of produco

Imagenes del primer encuentro de talleres grupales.
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Estrategia
Anadlisis de competencia

Metodologia de analisis

INTERNOS EXTERNOS

1: Identificar competidores directos e indirectos
(internacionales y nacionales).

2: Evaluar fortalezas y debilidades propias y de |a
competencia en areas como:

* Precio.

s Calidad.

e Innovacion.

e Alcance del mercado.

3: Uso de herramientas como analisis FODA
comparativo y mapas competitivos.

Mapa de vinculos y relaciones
Andlisis de competencia directa

Imagenes del segundo encuentro de talleres grupales.
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Legislacion y Normativa

Propiedad Industrial

MARCAS

Protege

- Nombre del producto

- Forma de un producto

- Disefio de envase de un perfume
(Marcas figurativas)
-Logotipos/logo simbolos
Tramite concesion

1ano (promedio)

Tiempo

10 anos

Renovables indefinidamente

PATENTES

Protege

- Productos

- Procesos [ métodos

- Deben cumplir requisitos de
novedad, altura inventiva y
aplicacién industrial

Tramite concesién

5 anos (promedio)

Tiempo

20 anos

improrrogables

MODELOS Y
DISENOS

Protege

(MI) Toda nueva forma
tridimensional

(D1) Aspectos bidimensional,
ambos incorporados a un
producto industrial que le
confiera cardcter ornamental
Tramite concesion

dias

Tiempo modelos

5 anos

Por 2 periodos iguales

Organismos

onmat

Administracién Nacional de
Medicamentos, Alimentos y
Tecnologia Médica

se encarga de controlar los
productos médicos y de uso
doméstico.

Controla los medicamentos,
productos médicaos, alimentos y los
materiales en contacto con ellos,
Controla los productos de uso
doméstico y cosméticos y garantiza
que los productos para la salud sean
eficaces, seguros y de calidad

https: z ntina. _arfanim

Servicio Nacional de Sanidad y
Calidad Agroalimentaria

se encarga de controlar los
productos agroalimentarios
Previene, diagnostica, controla y
erradica enfermedades de los
animales y las plagas que afectan
a los vegetales, controla los
productos no procesados, como
frutas, verduras, carnes, huevos y
miel, y cantrola los envases y
materiales que entran en
contacto con los alimentos
hitps:/fwww.argentina.gob.ar/senasa

Imagenes del tercer encuentro de talleres grupales.

Instituto
Nacional

de Tecnologia
INTI Industrial

Instituto Nacional de
Tecnologia Industrial

se encarga de controlar
procesos técnicos y analisis
de materiales y productos.
Requisitos fisicos y mecdnicos,
inflamabilidad, resistencia, etc.
hitps:f'www.argentina. .arfinti

Maria Arambur - ..

10
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Ciclo de vida - Nuevo Paradigma

i Sustentabilidad

Economia Circular - Modelo de gestion regenerativo

Ciclo biolégico -::99 iy G .
describe los e (o 6? e—"" —
pracesos que S ; ==

Los productos y
devuelven los

materiales se
nutrientes al suelo mantienen en
y ayudan a ——

e e a———

menas circulacidn a través

regenerar la e l 1 = P —— de procesos como

naturaleza. o la reutilizacidn,

Ej. industria o reparacion,

alimenticia O remanufactura y
- Fouii i reciclaje_

El desarrollo de la economia circular deberia ayudar a
disminuir el uso de los recursos, a reducir la produccion

* https:hwww ellenmacarthurfoundation orgfes fel-diagrama-de-la-mariposa ! de residuos y a limitar el consumo de energia. !

&

LaBnEr .

Imagenes del cuarto encuentro de talleres grupales.

iv. ASISTENCIA TECNICA INDIVIDUAL

A. REUNIONES INDIVIDUALES CON CADA EMPRESA ASIGNADA

Al comienzo de esta etapa, los Expertos se reunieron de forma individual con
cada una de las empresas asignadas, ya sea de manera virtual o presencial,

11
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para dar inicio a la etapa de la asistencia técnica enfocada en el disefo de
producto o de la comunicacion estratégica.

Como resultado de estos encuentros, se elaboré un informe de diagndéstico por
parte de los Expertos. Este documento incluyd un analisis interno, que abarcé
un relevamiento detallado de la empresa, sus productos y sus capacidades,
asi como también el analisis externo que identifico a sus principales
competidores, amenazas y referentes. Este proceso sirvidé de base para la
posterior formulacién de una estrategia de disefio orientada a fortalecer el
desempeio comercial.

Retomando los casos mencionados en el punto anterior, etapa Il de talleres
grupales, continuamos profundizando en dos de los casos:

La Experta designada para realizar la consultoria con la empresa Mijo
profundizé en la estrategia de disefiar un nuevo mate de acero inoxidable con
el objetivo de competir en el mercado a partir de la tendencia actual. También
destaco que para lograr el objetivo comercial el producto debe tener un valor
innovador, ya que adaptarse rapidamente a las tendencias, que suelen ser
muy variadas y cambiantes, puede poner en peligro la competitividad deseada.

Imagen 5 - Visita a la planta de la empresa Mijo

Para el caso de la empresa Oh! Yeah!, las debilidades detectadas a partir del
anteproyecto fueron que la marca no poseia coherencia visual en sus
productos, por lo tanto no comunicaba que pertenecian a la misma empresa y
debilitaba su presencia en géndolas comerciales. Por lo tanto, la estrategia de
disefio se centro en la optimizacién del etiquetado, la jerarquizacién de las
lineas de productos, fortalecer el canal digital, incorporar un packaging mas
sustentable y comunicar la trazabilidad de certificaciones.

12
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Imagen 6 - Visita a la planta de la empresa Oh! Yeah!

Otras problematicas detectadas por los Expertos presentes en los informes de
diagnéstico fueron:

e Estructura organizacional de las empresas: faltd la formacion de liderazgos y
la inclusién de mandos intermedios entre los dueios y los trabajadores.

e Estructura en formacion en areas de trabajo: falté una definicion mas clara de
roles y que estos se mantengan en el tiempo. La sobrecarga de trabajo hizo
que se fuera detras de lo urgente y no siempre de lo importante, muchas de
las empresas asistidas son PyMEs familiares.

e Percepcion de imagen general de la marca de calidad: hubo packaging
impresos fuera de registro, imagenes pixeladas y logos no vectorizados que
complicaron la escalabilidad en diversos formatos.

e Utilizacién de los mismos recursos en todas las aplicaciones de marca:
existieron gamas de colores y tipografias limitadas.

e Falta de diferenciacién de linea de productos o entre modelos: hubo un
etiquetado genérico que no reflejo la variedad ni el valor del producto.

e Ausencia de documentacion formal de procesos o fichas técnicas: muchos de
los productos elaborados no tienen o no estan bajo normativa los registros o
no estan actualizados.

Ausencia de una estrategia activa de prospeccién o ampliacion de clientes.
Falta de lectura para realizar una segmentaciéon de mercado o desarrollo de
potenciales nuevos canales de distribucion y venta.

Se desconoce informacién actualizada sobre competencias o tendencias.
No se mide o gestiona el impacto ambiental de la produccién o insumos. No
se reutilizan recortes o descartes de los procesos productivos propios.

13



EX-2024-00062924- -CFI-GES#DC: “Fortalecimiento comercial: disefio de marca y productos para Pymes”

B. ELABORACION DE PROPUESTAS ADAPTADAS A LAS
DEBILIDADES DETECTADAS DEL DIAGNOSTICO

A partir de la elaboracion de los diagndsticos, se trabajaron las propuestas de
mejora ante las debilidades detectadas y se definio la estrategia a desarrollar.

Continuando con el ejemplo de la empresa Mijo, el punto de partida fue disefiar
un objeto unico para la “minima experiencia matera”. Esto significé redisefiar el
mate de acero inoxidable, pero sumarle, de manera practica y transportable,
los complementos de yerba y la bombilla, ya que la elaboracion de un termo
para sumar al equipo de mate elevaria los costos de produccion y venta.

Luego se realizaron los dibujos pertinentes a la propuesta, acompafnados de
una serie de imagenes de referencia (materiales, escalas, colores, aspectos
estéticos, etc.) que destacaron al producto de manera comercial con la variable
de innovacién en el mercado de diseno de productos:

Imagen 7 - Desarrollo de ideas principales del producto de la empresa Mijo

Una vez consensuada la propuesta, se comenz6 a elaborar, con herramientas
digitales de modelado 3D y renderizado, las imagenes de la forma final del
producto. Posteriormente, se continu6 con la etapa de maquetado para
comprobar escalas, medidas, detalles de union, usos, etc.:

14
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Imagen 8 - Desarrollo de propuestas y maquetas del producto de la empresa Mijo

Para el caso de disefio de marca de la empresa Oh! Yeah! primero se
detectaron los valores de la empresa y el publico objetivo al cual dirigen sus
productos, para poder elaborar un arquetipo de consumidor y a partir de alli
generar elementos semanticos y graficos que puedan comunicarse e
identificarse con ese sector:

cal b 9% 1|

o i
D | Sh
A\

Vina "S VEGAN
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Elementos
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Imagen 9 - Desarrollo de propuestas de logotipo, etiquetas y elementos graficos de la empresa Oh! Yeah!

“Publico joven, activo y consciente, que apuesta por un estilo de vida saludable
y equilibrado. Se trata de personas que incorporan nuevos habitos
alimenticios, se informan sobre los ingredientes que consumen y estan
dispuestas a pagar un precio diferencial por productos de alta calidad”.

En todos los casos abordados durante la asistencia técnica se observa que, si
bien las propuestas plantean una resolucion puntual a una debilidad o
amenaza detectada, también se proponen a dar solucion a otras variables:

e Recategorizacion y trazabilidad de los productos: etiquetas que permiten la
incorporacion de certificaciones y cédigos que permiten su seguimiento
interno y valoracion externa.

e Adaptacién de la marca a otros formatos: ferias, stands, canales de venta
digitales y presencia en redes sociales, packaging de productos, etc.

e Fortalecer la identidad visual expresando los valores propios de las
empresas: permiten brindar caracteristicas de diferenciacion en sus
mercados.

e Actualizacion de los productos a partir de la mejora de un variable en la
morfologia o armado de los productos que permiten una percepcion mayor de
calidad.

e Documentacion técnica que permite a las empresas obtener certificaciones,
lograr registros de procesos y productivos para obtener sellos de calidad y
disefio para abrirse hacia mercados internacionales.

e Expandirse hacia otros segmentos de mercado: empresas que logran abrir
nuevos canales de comercializacion, como la venta directa, ademas de ser
proveedores a distribuidores mayoristas.

e Identificacion de nichos o segmentos: mirada estratégica para cuidado de
recursos economicos y de produccion para asi lograr posicionamiento.

16
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D. PRESENTACION DE LAS PROPUESTAS MENCIONANDO LAS
RECOMENDACIONES

Cada experto ofrecié a cada empresa una gama de soluciones, en base a lo
relevado y conversado. Las empresas pudieron decidir por una de las opciones
incorporando o sugiriendo modificaciones. Entre ambas partes decidieron
avanzar con el desarrollo de una de las propuestas.

En el caso de diseno de producto el entregable final contiene una carpeta
técnica y para los casos de comunicacion estratégica, el entregable final es el
manual de marca.

Empresa: Mijo Estrategia: Creacion de
un sistema con tipologia
Asistencia tecnica nueva de unidad minima

en: Disefio de
para tomar mate fuera

producto.
del hogar para lograr
Rubro: Bazar y diferenciacién en el
_ r=mmme e | articulos del hogar/ | mercado.
Imagen del producto anterior a la Aire libre.

asistencia técnica

Presentacion nuevo producto Mate Viajero Mijo

Mate Viajero Mijo
Sistema de unidad minima para
tomar mate fuera del hogar.
Manija con mosquetén
Yerbera
Portabombilla
Mate

17
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Secuencias de uso
En relacion a las personas.

Retirar PORTABOMBILLAS

acar la BOMBILLA, al
;-f.:u(:;.;dlw e Desenroscar la YERBERA y
verter la yerba en el MATE

I =
Insertar la bombilla en e o
MATE antes de cebar y tomar
Puede guardarse con la yerba
himeda para sequir tomando
en breve y engancharlo con el

mosqueton de la cartera o
machila

El estuche flexible de silicona es
avable y facilita el qguardado
higiénico de |la bomibilla.

Mate Viajero Mijo

Ld Cc I
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Empresa: Oh! Yeah! | Estrategia: Redisefo de

marca a partir de la
Asistencia técnica busqueda de una
en: Comunicacion

o estética
estratégica.
descontracturada y
Rubro: Alimentos. fresca, que refleje

cercaniay vitalidad, en
sintonia con el espiritu
de la marca y su enfoque

Imagen de la marca anterior a la en pI’OdUCtOS saludables.
asistencia técnica

Presentacion nueva identidad de marca

Oh yeah!

Etiquetas.

Informacion frontal

Informacion del producto ..r_ g
. - e

—

" WRACH ST, )

ND_ARGENTIL

. . | — ) . |
Datos Informacidn Informacidn empresa  Codigo de barras
del producto nutricional i 0
Sellos Marca Sellos
¥ producto
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¥ COH TODA LA OMDAI

e
- ] -7

T

Oh yeah!
Stand.
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Empresa: Fango Estrategia: Disefio de
producto con acabados y
en: Disefio de

diferenciadas para el
posicionamiento de la

Rubro: Construccién | marca en nuevos
y ferreteria. segmentos del mercado.

producto.

Imagen del producto anterior a la
asistencia técnica

Presentacion nuevo producto de bacha ceramica

21
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Secuencias de uso

En relacion a las personas.

N

|
\
\

. pd
el
9+

g

ARITIE N O)
Imagen de la marca anterior a la
asistencia técnica

3»

| | Empresa: Artekno

Asistencia técnica
en: Comunicacion
estratégica.

Rubro: Juegos y
juguetes.

Estrategia: Redisefio de
la identidad de marca
con una impronta ludica
en combinacién con
referencias cromaticas
de la identidad argentina.

Presentaciéon Artekno nueva identidad de marca

ARTEKNO

ARTEKNO
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Artekno
Aplicaciones.

CIGANOTOSAURIO
o]

G e | e lmm o1 T ]
¢ # . r- : \m_l
Portzda
Artekno
Aplicacionas,

nstructivi
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Artekno
Aplicaciones.

CRANEDS

F3

FOSILES

ARTEKNO
ARTEKNO

ESEAMEN B COD0G0 g ¥
APUNTR (0N LA CAMAAR
ALFOSI.

ARTEKNO

CRANEOS
FOSILES

ARTEKNO

Empresa: Vital Water

Asistencia técnica
en: Disefio de
producto.

Rubro: Articulos del
hogar.

Imagen del producto anterior a la
asistencia técnica

Estrategia: Mejorar
posicionamiento con el
disefio de un producto
propio con estética
diferencial, mejor calidad
percibida, ergonomia y
resolucién formal.

Presentacion nuevo filtro de agua de Vital Water
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Purificador

VITAL WATE de agua
PURIFICACION DE AGUA dE mem
Imagenes fotorrealistas o
Pegada Q._»;::‘_‘_:’\
—  Sabkda
da agun
Fico
Arandela L —
degama i
———r
Roscado Filtro
Arandela
degoma
Conteredor
Entradd ——
o agua
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Secuencias de uso

Disfrutar del
agua filtrada
que sale del
purificador
Vital Water.

:) ECOTEC

Imagen de la marca anterior a la
asistencia técnica

Empresa:
Cooperativa de
Trabajo Ecotec

Alternativas Limitada.

Asistencia técnica
en: Comunicacion
estratégica.

Rubro: Otros /
Energias
alternativas.

Estrategia: Se avanzo6 en
un cambio sustancial de
la imagen de la
cooperativa, buscando
generar una identidad
mas asociada a lo
tecnoldgico, sin perder la
referencia a las energias
alternativas

Presentacion Ecotec nueva identidad de marca

SECOTEC

ECOTEC
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Ecotec
Aplicacién en indumentaria de trabajo.

Ecotec
Banners autoportantes.

ECOTEC

CLIMATIZACION
DE PILETAS

W Extiende la temparada

m Climatizacion de piscinas g
m Luminarias solares
® Electricidad integral

-
St [ +54 11 2854 9138
W Aprovecha al mixime eotecal §
la energia solar & @- =
W Le agrega valar &
tu vivienda

W Mas de 20 afios L]
die wida Gtil

| ;EGOTEG
g ; i S
?

'!thecal'tem.at'ru.:s.'n.-air,il-
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Ecotec
Arquigrafia del frente del local.

ECOTEC

ALTERNATIVAS

E

LI ﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂmﬂwwwﬂ [N
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lll. CONCLUSIONES

El presente informe detalld, a través de ejemplos concretos, las fases concluidas del
proyecto enfocado en el fortalecimiento comercial de las Pequenas y Medianas
Empresas (PyMEs) de la Provincia de Buenos Aires. Este fortalecimiento se logro
mediante la implementacién de consultorias especializadas en disefio de marca y
producto.

Los resultados obtenidos a partir de estas asistencias personalizadas permitieron a
las empresas participantes mejorar sus estrategias de posicionamiento en el
mercado a través de una comunicacion estratégica de sus productos y/o servicios.
Los informes de diagndstico proporcionados por los Expertos y los anteproyectos
confeccionados por las PyMEs permitieron obtener datos cualitativos a partir de una
reflexion profunda sobre su ubicacion y posicion en el mercado segun sus rubros.

Este proyecto también contribuy6 significativamente a la implementacion de
procesos de consultoria estratégica de disefio por primera vez, lo que fortalecio las
capacidades institucionales de las PyMES participantes, ya que brindé herramientas
para la adecuacion de normativas y regulaciones, promoviendo el desarrollo de
productos altamente competitivos.

Cabe destacar la alta capacidad de los Expertos para llevar a cabo el seguimiento y
avance de cada proyecto. Actualmente, muchas de las empresas se encuentran
avanzando en la implementacion de las mejoras y sugerencias recibidas por esta
Asistencia Técnica, basados en los manuales de marca y carpetas técnicas
realizadas por los expertos.

30



