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Resumen

La estrategia de posicionamiento social para el programa de acogimiento
institucional de nifios y adolescentes Casa Hogar de Jesus, con miras a
alcanzar patrocinio en la ciudad de Santo Domingo en el afio 2015, se
desarroll6 en vista de la carencia de posicionamiento y financiamiento que
conlleva -entre otros aspectos- al incumplimiento de la norma técnica de
proteccion especial emitida por el Ministerio de Inclusion Econdmica y
Social, la misma que propone un acercamiento entre la comunidad y los
servicios de acogimiento. Para esto, se requiri6 realizar un analisis
situacional y una investigacion de mercados, para obtener informacion
fundamental sobre la institucién y el puablico objetivo, lo que permitié plantear
correctamente el direccionamiento estratégico y la propuesta de
posicionamiento, asimismo se estimé la viabilidad para una acertada toma

de decisiones.

Palabras Claves

Marketing social
Posicionamiento
Programa de acogimiento institucional

Predisposicion de apoyo a obras sociales
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Abstract

The social positioning strategy for the program of institutional care of children
and adolescents Casa Hogar de Jesus, in order to achieve patronage in the
city of Santo Domingo in 2015, was developed in view of the lack of
positioning and funding that involves, among other aspects- non-fulfilment of
the technical standard of the special protection issued by the Ministry of
Economic and Social Inclusion, which proposes an approach between the
community and foster care services. For this, it was required to perform a
situational analysis and market research to obtain critical information about
the institution and the target audience, allowing properly raise the strategic
direction and positioning proposal, also viability was estimated for a

successful decision making.

Key words

Social marketing
Positioning

Institutional care program

Willingness to support social work
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Estrategia de posicionamiento social para el programa de acogimiento
institucional de ninos y adolescentes “Casa Hogar de Jesus”, con

miras a alcanzar patrocinio en la ciudad de Santo Domingo, 2015

Debido a que el servicio de acogimiento institucional de nifios y
adolescentes Casa Hogar de JesUs carece de posicionamiento y
financiamiento, se ha considerado necesario el planteamiento de una
estrategia de posicionamiento que contemple las herramientas del marketing
mix como una solucion, mediante la cual se logre alcanzar patrocinio,
promoviendo la responsabilidad social. El desarrollo de esta tesis incluye
secciones importantes como: generalidades, analisis situacional,
investigacion de mercados, direccionamiento estratégico, estrategia de
posicionamiento, viabilidad de la  propuesta, conclusiones vy

recomendaciones, bibliografia y anexos.

En el primer capitulo —generalidades- se describe a la institucion,
incluyendo una explicacion sobre el problema, la justificacion del tema, los
objetivos, la hipotesis, el marco referencial y finalmente la metodologia
general con la que se trabaj6. En el segundo capitulo, se analiz6 la situacion
actual de la institucion, con la cual se logré detectar las fortalezas y
debilidades, asi como la mejor estrategia alternativa. En el tercer capitulo, la
investigacion de mercados consistid en la recopilacion de informacién sobre
el publico meta, con lo cual se aproboé la hipétesis. En el cuarto capitulo se
logré6 plantear el direccionamiento estratégico gracias a los procesos
anteriores; con esto se logré en el quinto capitulo elaborar las estrategias de
marketing mix, y en el sexto, la propuesta de posicionamiento, con la
elaboracion de estrategias relacionadas al marketing mix en respuesta a lo
establecido en el direccionamiento estratégico. En el séptimo capitulo se
determind la viabilidad de la estrategia, a través de estimaciones
relacionadas con los ingresos y egresos por concepto de donaciones.
Finalmente, en el octavo capitulo se incluyen las conclusiones vy

recomendaciones.



CAPITULO |
GENERALIDADES

1.1 Resefa historica

La Casa Hogar de Jesus es un programa de acogimiento institucional
de la Diécesis de Santo Domingo, dada en comodato a la Fundacion
Educativa Calasanz, de los Padres Escolapios, en el afio 2014. El
programa comenzo su labor de acoger a nifios y adolescentes en el afio
1987 y comenzo con el nombre de “Instituto del Muchacho Trabajador”,
iniciado por el Mons. Emilio Lorenzo Stehle, en convenio con la
“Fraternidad de la Divina Providencia de Colombia”, quienes estuvieron
como responsables por dos afios, después asumid esta responsabilidad
la Hermana Emilia de la “Comunidad Ministras de la Caridad” junto con el
Padre Pablo Fink, quienes fallecieron en el afio 2001 y 2008,

respectivamente.

La institucion inicialmente funcionaba en las instalaciones del “Club de
Leones”, en la Avenida Tsachila, desde 1987 hasta 1992, afio en el cual
fue trasladada a su propio terreno, donde funciona hasta la actualidad,
Via Chone Km. 2 %y Calle San Cristébal.

Desde su creacion, el proyecto ha sido ejecutado con profundo amor y
compromiso social, la Casa Hogar atiende en horario ininterrumpido, en
servicios de atencion integral, qgue permiten a los nifios y adolescentes en
situaciébn de riesgo y/o abandono, restituir sus derechos y ser
responsables e independientes en corresponsabilidad con su familia,
para alcanzar su bienestar y que sean actores de su propio cambio; para
el efecto, su enfoque de trabajo es que cada uno de ellos vuelva a su
familia o se reinserte a la sociedad en condiciones adecuadas,
trabajando en procesos de autonomia, como micro proyectos productivos

dirigidos a los adolescentes de 15 a 18 afios de edad.



1.2Giro del programa de acogimiento institucional

La Casa Hogar de Jesus (CHJ), ubicada en el canton Santo Domingo,
capital de la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas, es un
programa (servicio) de acogimiento institucional temporal de nifios y
adolescentes -de 5 a 18 aflos de edad-. Su infraestructura permite
atender con salud, nutricion, educacion y programas de talleres
ocupacionales a un maximo de 50 personas a quienes se les ha
vulnerado sus derechos, que no cuentan con un hogar estable, que estan
en situaciones de riesgo 0 que viven en extrema pobreza, siempre y
cuando hayan recibido una medida legal emitida por la autoridad
competente. El tiempo que puede permanecer cada uno de ellos en la
institucién es de 72 horas hasta 120 dias (cuando se trata de reinsercion
familiar) y el tiempo necesario hasta que el adolescente cumpla 18 afos

(cuando se trata de reinsercion social). Los servicios que ofrece son:

Salud y nutricién

En este ambito, la institucion trabaja con dos programas: el de salud,
para mantener a los nifios y adolescentes en controles médicos, y el de
seguridad alimentaria balanceada, acorde a la edad de cada uno, para
garantizar su dieta de altos niveles nutricionales que contribuyan al
mejoramiento tanto de su estado general de salud, como de su

rendimiento en las tareas diarias. Para ello cuentan con:

e Atencion médica inmediata en el Centro de Salud.

e Tratamiento completo con medicamentos.

e Desparasitacion.

e Salud preventiva a través de charlas.

e Atencion odontologica.

e Seguimiento y evaluacion de nifios y adolescentes con problemas de

desnutricioén.



Educacion

El servicio de educacién que dedica la Casa Hogar de Jesus a los
nifos y adolescentes, independientemente del tiempo que permanezcan
en la institucion, consiste en facilitar el inter aprendizaje, mediante el
apoyo psicopedagogico orientado al cumplimiento de tareas escolares y
nivelacion de conocimientos, utilizando una metodologia participativa-
reflexiva, no tradicional y convencional de acuerdo al diagndstico

educacional de cada uno de ellos. Para tal efecto cuentan con:

e Un aula de aprendizaje personalizado para nifios que a partir de los
10 afios no saben leer y escribir, 0 no tuvieron una escolarizacién
regular y tienen que nivelarse.

e Entrega de lista de utiles a todos los nifios y adolescentes.

e Capacitacion a los educadores en metodologias y técnicas activas de

ensefianza aprendizaje para los refuerzos escolares.

Programa de talleres ocupacionales

Los talleres ocupacionales son programas que organiza la institucion
con la finalidad de formar a los adolescentes que tienen una permanencia
mayor a los 120 dias, en disciplinas que les posibilite insertarse a la
sociedad con conocimientos practicos para que sean personas
econémicamente independientes, segun el area de su interés. Para ello,
la Casa Hogar de Jesus, de acuerdo a sus posibilidades, suele brindarles

capacitaciones en:

e Talleres de computacion
e Talleres de soldadura
e Talleres de maderay huerta

e Capacitacion en la escuela de fatbol



1.3Definicién del problema

Producto Promocion

No se elaboran planes
de marketing o de
comunicacién

‘ Infraestructura ‘ ‘

No se cumple en su
totalidad con la norma
técnica para servicios
de acogimiento
institucional

La infragstructura
actual limita ejecutar
proyectos

Carencia de
posicionamiento y
financiamiento de
la Casa Hogar de

Jesus

Espacios sin La marca grafica no Escasosy obsoletos
mantenimiento y en cumple con criterios de canales de
desuso disefio comunicacion
~
Cadl
Neo se auto
gestionan
ini Nulo presupuesto
patrocinios Talento humano presup

para la promocién de

reducido P
la institucion

No se gestiona la
recaudaciénde

fondos El presupuesto sélo se

destinaa las
necesidades basicas

No se capacita
al equipo de
trabajo

Figura 1. Diagrama de Ishikawa

Insuficientes
convenios
interinstitucionales,

Meétodos Presupuesto

Personal ‘ ‘

1.3.1 Anadlisis del diagrama de Ishikawa

El servicio de acogimiento institucional Casa Hogar de Jesus (CHJ)
tiene la capacidad de atender a un maximo de 50 nifios y
adolescentes -cantidad constante de atendidos- quienes son
entregados por instituciones del estado que estan encargadas de

velar por sus derechos.

El Ministerio de Inclusion Econdmica y Social, MIES, apoya con el
financiamiento de la alimentacion de 30 nifios, del sueldo de una
trabajadora social, de una psicologa y de seis educadores, sin
embargo la Casa Hogar de JesUs necesita cubrir mas gastos, entre
los cuales se contemplan la manutencién del excedente de nifios y
adolescentes que suele haber y la ejecucion de varios proyectos para
cumplir con los estandares de calidad que exige la norma técnica
emitida por el Ministerio en mencion, a través de la Subsecretaria de
Proteccion Especial para garantizar la calidad de la prestacion de los

servicios de acogimiento institucional.
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Se ha identificado la existencia de un problema puntual, que es la
carencia de posicionamiento y financiamiento de la Casa Hogar de
Jesus, generada por causas relacionadas con: la infraestructura, ya
gue su condicién actual limita la ejecucién de proyectos, habiendo
espacios que estan sin mantenimiento y en desuso; el producto
(servicio), ya que no se logra cumplir con el total de los estandares
estipulados en la norma técnica, ademas la marca gréafica de la
organizacion no cumple con ciertos criterios de disefio, lo que da paso
a cierta confusion en el publico; la promocion (comunicacion), puesto
gue no se han elaborado planes de marketing o de comunicacion y los
canales que utilizan son esporadicos en unos casos u obsoletos en
otros; los métodos, debido a que no se gestionan patrocinios,
recaudacion de fondos y/o convenios interinstitucionales para obtener
apoyo, bien sea econémico o en especies; el personal, ya que existe
una cantidad reducida de talento humano, en base a lo que estipula la
normativa para servicios de acogimiento institucional, sin embargo el
equipo de trabajo actual no es suficiente y no tiene acceso a
capacitaciones; y el presupuesto, debido a que no existe presupuesto
para la promocion de la institucién, dirigiendo los fondos sélo para las

necesidades basicas.

En el caso de que no se trabaje en solucionar el problema
mencionado, la institucion no podria obtener patrocinio de manera
estratégica y no tendria solvencia y liquidez, lo que significa que
correria el riesgo de incumplir con la norma técnica; ademas,
considerando que en Santo Domingo solo existen dos servicios de
acogimiento institucional, esto repercutiria en un problema
socioecondmico, ya que aguellos adolescentes con permanencia
mayor a los 120 dias, al cumplir los 18 afios, no estarian preparados
para ser personas economicamente independientes, pues la Casa
Hogar de Jesus busca de manera especial la reinsercion social de

los nifios y adolescentes.



1.3.2 Preguntas de investigacion

1. ¢Qué predisposicion tiene el publico meta para patrocinar el
servicio de acogimiento institucional Casa Hogar de Jesus?

2. ¢Es viable la estrategia de posicionamiento como la base para la
autosustentacion financiera del programa de acogimiento

institucional Casa Hogar de Jesus?

1.4 Justificacion

La estrategia de posicionamiento para la Casa Hogar de Jesus es de
vital importancia ya que de ser implementada, guiara los esfuerzos y
acciones del programa para obtener tanto posicionamiento como
recursos que permitan solventar las necesidades de patrocinio y cumplir
con sus objetivos, en particular, la reinsercion social de los nifios y
adolescentes, quienes a mas de la preparaciéon académica, obtendran
conocimientos practicos sobre panaderia, electricidad, carpinteria, entre
otros; asimismo las empresas locales podran estudiar posibilidades
interesantes de inversién y convenios interinstitucionales. Por otra parte,
motivard a profesionales filantropos para que se sumen a contribuir con
proyectos de financiamiento o en la solucion de otras necesidades que
pudieran surgir. De manera especial, el tema propuesto contribuira al
fortalecimiento del marketing social en distintas instituciones del pais y

generard interés en expandir la bibliografia sobre este tema.

El proyecto contribuye al cumplimiento de la politica 6.9e del Plan
Nacional del Buen Vivir 2013 — 2017. SENPLADES (2013) sefala:
“Mejorar la prevencion, la atencion y la restitucion de derechos a nifas,
nifios y adolescentes victimas de abuso y violencia intrafamiliar y en el
sistema educativo” (p. 212). La realizacion del proyecto es factible, ya que
se cuenta con la autorizacion de la Casa Hogar de Jesus, asi como con su

disposicion para aplicar la estrategia de posicionamiento que se propone.



1.50Dbjetivos del estudio

1.5.1 General

Disefar la estrategia de posicionamiento social para el programa

de acogimiento institucional de nifos y adolescentes “Casa Hogar de
Jesus”, con miras a alcanzar patrocinio en la ciudad de Santo

Domingo, en el afio 2015.

1.5.2 Especificos
Desarrollar un analisis situacional de la Casa Hogar de Jesus,
mediante el diagndstico del ambiente interno y externo para definir
la mejor estrategia alternativa.
Identificar el publico meta y sus motivaciones para apoyar a la obra
social, mediante una investigacion de mercados para determinar la
predisposicion de ayuda de los posibles patrocinadores.
Establecer el direccionamiento estratégico, en base al andlisis
situacional y al mercado meta, para disefiar estrategias de
marketing.
Formular estrategias, en funcion de las 7 Ps del marketing social,
enfocadas a las necesidades de la institucion.
Elaborar la propuesta de posicionamiento, a través de una
comunicacion de marketing integrada que permita captar el interés
y el aporte econdmico del publico meta.
Determinar la viabilidad de la propuesta, mediante la elaboracion
de un presupuesto para la estrategia de posicionamiento.
1.6Hipétesis

Se propone la hipotesis descriptiva que se comprobara mas adelante

con el trabajo de investigacién de mercados.



Cuadro 1
Hipotesis
HIPOTESIS

El publico meta tiene alta
predisposicion para
patrocinar al servicio de
acogimiento institucional

VARIABLES

Independiente:
Predisposicién
del publico meta

Dependiente:

INDICADORES

. NUmero de segmentos de mercado
. Porcentaje del publico meta con predisposicion

a ayudar

. Caracteristicas de la segmentacion de

mercado

. Nivel de conocimiento sobre la institucion
. Factores que motivan a patrocinar

Casa Hogar de Jests Patrocinio para 1. Plazo potencial de recaudacion
el serviciode 2. Potencial cantidad de dinero que se podria
acogimiento recaudar

La estrategia de
posicionamiento es
viable como la base para
la autosustentacion
financiera del programa
de acogimiento
institucional Casa Hogar
de Jesus

institucional CHJ

Independiente:
Estrategia de
posicionamiento

Dependiente:
Viabilidad de la
propuesta

N -

abswNPE

. NUumero de canales de comunicacion
. Cantidad de medios de comunicacién

. Presupuestos

. Valor Actual Neto (VAN)

. Tasa Interna de Retorno (TIR)

. Beneficio Costo (B/C)

. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

1.7Marco referencial

1.7.1 Marco teoérico

INTRODUCCION

“‘Marketing es un proceso social y directivo mediante el cual los
individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean a
través de la creacion y el intercambio de valor con los demas” (Kotler
& Armstrong, 2013, p.5). Gracias al marketing, en la sociedad es

posible solucionar los distintos problemas y necesidades del mercado.

Una institucion atendera eficazmente a su publico, mientras mejor
ejerza el proceso de marketing, para ello es imprescindible la gestion
orientada al mercado. Lambin, Galluci & Sicurello, (2009) mencionan
gue la misma cubre tres dimensiones: cultural (filosofia de negocios),

de analisis (marketing estratégico) y de accion (marketing operativo);
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Se comprende entonces que la diferencia que existe entre el
marketing estratégico y el marketing operativo es que el primero
analiza las necesidades del mercado para en base a éstas establecer
una planificacién a mediano o a largo plazo, mientras que el segundo
se orienta a la accion y al cumplimiento de lo disefiado por el
marketing estratégico, mediante una planificacion de corto a mediano
plazo, la misma que puede enfocarse en una o en varias Unidades
Estratégicas de Negocio (UENs), asi como en uno o en todos los
elementos que conforman el mix de marketing —producto/solucion
para el cliente, precio/costo para el cliente, plaza/conveniencia y

promocién/comunicacion- (Lambin et al., 2009).

Respecto a los campos del marketing, existe el enfoque social, que
es principalmente aplicado por las organizaciones del tercer sector.
Kotler & Armstrong (2013) sefialan que dicho enfoque tiene como fin
conseguir el beneficio del individuo y de la comunidad, a corto y a
largo plazo. El marketing social es una aplicacion de las herramientas
del marketing comercial para el analisis, investigacion, planteamiento,
ejecucion y evaluacion de los programas que una instituciéon sin fines

de lucro construye (Pérez, 2004).

Para elaborar una estrategia de posicionamiento social es
necesario iniciar con el analisis situacional de la institucién, que
converge en un diagnostico, seguido de una investigaciéon de
mercados enfocada en la segmentacion y el comportamiento del
publico para comprender lo que les motiva a tomar determinada
decisibn y en base a los resultados definir el direccionamiento
estratégico de marketing, el cual da las pautas generales por las que
una organizacion debe orientarse; después de esto se detalla de
forma sistematica las estrategias y herramientas de marketing,
especialmente la mezcla de promocién que conforma la comunicacion

de marketing integrada, que ayudard a alcanzar el posicionamiento
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deseado; finalmente, se realiza un presupuesto que permita a los
directivos evaluar la viabilidad de la propuesta. En el orden explicado
se presenta el sustento tedrico en el que se basa el disefio de la

estrategia de posicionamiento social para la Casa Hogar de Jesus.

ANALISIS SITUACIONAL

El andlisis de la situacion ayuda a comprender el ambiente en el
gue una organizacion se desenvuelve, para lo cual se investiga el
entorno (analisis externo) y la institucion misma (analisis interno), para
posteriormente obtener un diagndstico que permita tomar decisiones

acertadas en la planeacion estratégica (Hill & Jones, 2009).

Andlisis externo

También denominado auditoria externa, es el proceso mediante el
cual una entidad evalla los sucesos de los que no tiene control, es
decir detalla de manera limitada una lista de oportunidades y
amenazas clave a las que debe responder, mediante la definicion de
una mision clara, la formulacién e implementaciéon de estrategias para
lograr sus objetivos a largo plazo y la generacion de politicas para
alcanzar sus objetivos anuales, que le permita aprovechar las
oportunidades ademas de prevenir o disminuir el impacto de las
amenazas. Para el analisis externo se evallan cinco grupos de
fuerzas que se clasifican en: 1) econdmicas; 2) sociales, culturales,
demograficas, ambientales; 3) politicas, gubernamentales, legales; 4)
tecnoldgicas; y 5) competitivas. Estas fuerzas influyen en el tipo de
productos o servicios que se ofrecen y en la naturaleza de las
estrategias de posicionamiento y segmentacién del mercado. Para
realizar el analisis externo es conveniente que participe la mayoria del
personal de la institucion, quienes recopilan los datos de diversas

fuentes; luego esta informacion es evaluada por los responsables de
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la organizacion, quienes identifican las oportunidades y amenazas,
ubicandolas en una lista donde clasifiquen de 1 -las mas importantes-

a 20 -las menos importantes- (Fred, 2013).

Cuadro 2

Andlisis externo

FUERZAS VARIABLES

Disponibilidad de créditos

Nivel de ingresos disponibles

Propensién de las personas a gastar
Tasas de inflacion

Déficits en el presupuesto gubernamental
Patrones de consumo

Tasas de impuestos

Econémicas

NoghkrwbdpE

Tasas de natalidad

NUmero de nacimientos
Ingreso per cépita

Zonas urbanas marginales
Ingreso disponible promedio
Preocupaciones éticas
Actitudes hacia la inversion
Responsabilidad social

Sociales, culturales,
demogréficas, ambientales

ONoGOARWONE

Leyes locales y estatales especiales
Actividades de cabildeo
Monto de los presupuestos del gobierno

Politicas, gubernamentales,
legales

wpPE

1. Numero de organizaciones con presencia en
internet
2. Numero de organizaciones con presencia en redes
Tecnoldgicas sociales
3. Numero de organizaciones que realizan
intercambios en la red

1. Nudmero de firmas rivales

2. Cantidad de publicidad que realiza la competencia

3. Modelo de competencia de las cinco fuerzas de
Porter

Fuente: Fred, D. (2013). Administracion estratégica. Meéxico: Pearson

Educacion.

Competitivas

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Fred (2013) sefala que esta matriz resume y evalla la informacion
recabada de las cinco fuerzas del entorno que se detallaron en el
cuadro 2 -Andlisis externo-.

Con el fin de comprender los pasos a seguir para elaborar la matriz
de evaluacion de factores externos (EFE), en la siguiente pagina se

muestra un ejemplo.
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Cuadro 3
Matriz EFE real para UPS, Inc.

1.Hacer una lista comparativa y cuantificable de 15 a 20 factores clave, considerando primero
las oportunidades y luego las amenazas.

2.Asignar a cada factor una ponderacion de 0.0 a 1.0, siendo 0.0 no importante y 1.0 muy
importante; los factores tanto de oportunidades como de amenazas deben sumar una
ponderacion total de 1.0; la ponderacion asignada depende de la industria.

3.Calificar entre 1 a 4 puntos sobre la eficacia de las estrategias de la organizacién a cada
factor, donde 1 es deficiente, 2 es promedio, 3 es por encima del promedio y 4 es superior;
la calificacion asignada depende de la empresa.

4. Multiplicar cada ponderacion con cada calificacién y asi obtener una puntuacién ponderada.

5.Finalmente se debe sumar las puntuaciones ponderadas para cada variable, de esta
manera se determina la puntuacion ponderada total de la institucion.

. . Punt.
Oportunidades Pond. Calif. Pond.
1.El mercado europeo produce -50% de las utilidades 0.04 4 0.16
internacionales
2. Africa esta alcanzando un buen nivel de desarrollo comercial 0.03 2 0.06
3.24 alianzas con compafiias de entrega asiaticas 0.07 2 0.14
4.El mercado internacional esta creciendo 10% mas rapido 0.03 4 0.12
gue el estadounidense
5.Los clientes estan subcontratando hasta el 100% de la 0.10 3 0.30
cadena de suministro a un menor costo
6.El uso de sistemas inalambricos para rastrear informacién 0.03 2 0.06
se ha incrementado a nivel internacional
7.Se ha implementado tecnologia telemética en -12000 0.03 2 0.06
vehiculos de UPS estadounidenses
8.Los vehiculos hibridos estan disponibles para sumarse a la 0.06 3 0.18
flotilla de automoviles de combustibles alternativos de UPS
9.S0lo 43.2% de los empleados no estan sindicalizados 0.07 2 0.14
10. Los modelos de negocio directo al cliente requieren 0.03 2 0.06
servicios de entrega que sean cien por ciento eficaces
Amenazas Pond. Calif. UG
Pond.
l.Incurri6 en un cargo de 77 millones de ddlares por 0.10 3 0.30
obligaciones en moneda extranjera
2.Las variaciones en los precios del combustible para jets y el 0.08 3 0.24
diesel causan fluctuaciones en los recargos, desde un
aumentos de 13% hasta una reduccion de 21.2%
3. Fluctuacion adversa en el tipo de cambio 0.03 2 0.06
4.La normatividad contable requiere una nueva medicién de 0.04 1 0.04
los planes de pensioén y prestaciones
5.Cambio de 1% en las tasas de la tendencia del costo de los 0.06 3 0.18
servicios de salud
6.El socio de la empresa conjunta para Dubai posee 20% de 0.03 2 0.06
las opciones de venta
7.Ganancias mal distribuidas de las cuotas no 0.05 2 0.10
estadounidenses
8.Los consumidores esperan “operaciones de negocios 0.04 3 0.12
verdes”
9.Las tasas de desempleo en Estados Unidos contindan 0.03 2 0.06
siendo de mas o menos 10%
10. FedEx tiene mayor presencia internacional 0.05 3 0.15
Totales 1.00 2.59

Fuente: Fred, D. (2013). Administracion estratégica. México: Pearson Educacion.
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Andlisis interno

También denominado auditoria interna, es el proceso mediante el
cual una organizacion evalla los sucesos de los que si tiene control,
es decir detalla de manera limitada una lista de las fortalezas y
debilidades clave a las que debe responder en sus &reas funcionales,
como la administracion, marketing, finanzas, entre otras, las mismas
gue dependen del tipo de organizacion. La finalidad del analisis
interno es dirigir los esfuerzos de la organizacién hacia la superacion
de las debilidades para convertirlas en fortalezas y que éstas a su vez
se conviertan en competencias distintivas que permitan a la institucion
obtener ventaja competitiva ante sus rivales. El proceso del analisis
interno es similar al del externo, la diferencia radica en que la
informacién que se recopila se relaciona con las operaciones de la
gerencia, marketing, finanzas y contabilidad, produccion vy
operaciones, investigacion y desarrollo (1&D) y de los sistemas de
administracion de informacion de la institucion (Dess, Soto, Lumpkin,
Eisner, Estanol, & Vargas, 2011). El cuadro 4, de la siguiente pagina,

detalla los factores que se evaltan en el analisis interno.

Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Fred (2013) sefiala que esta matriz resume y evalla la informacion
recabada de los factores mencionados en el cuadro 4. Los pasos a
seguir para elaborar la matriz EFl se muestran en el ejemplo del

cuadro 3, puesto que se sigue el mismo proceso que en la EFE.
Direccionamiento estratégico
Componente importante del proceso de planeacion estratégica, ya

gue en éste se declara la mision, vision, valores, objetivos, estrategias

institucionales y medicién. Mas adelante se detallara este tema.
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Andlisis interno

FACTORES

Gerencia

Marketing

Finanzas y
contabilidad

Produccion y
operaciones

Investigacion
y desarrollo

Sistemas de
administraciéon
de la
informacién

Andlisis de la
cadena de
valor (ACV)

PREGUNTAS A CONSIDERAR

1.:La empresa utiliza conceptos de administracién estratégica?

2.;Los objetivos y metas son medibles y se comunican de manera
adecuada?

3.¢Es adecuada la estructura de la organizacion?

4. La rotacion del personal y el ausentismo se mantienen en un nivel bajo?

1. ;Los mercados estan segmentados de manera efectiva?

2. ¢ Esta bien posicionada la organizacion entre sus competidores?

3.¢La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?

4. ;La empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocién y publicidad?

5. ¢ Son efectivos el marketing, la planeacién y el presupuesto?

6.¢Los gerentes de marketing cuentan con la experiencia y la capacitacion
adecuadas?

7.Comparada con sus rivales, ¢la presencia en internet es excelente?

1.¢:Dénde es fuerte y débil la empresa de acuerdo con el andlisis de razones
financieras?

2. ¢ Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?

3. ¢La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?

1.¢Las instalaciones y las oficinas se encuentran en buenas condiciones?
2.¢Cuenta la empresa con capacidad tecnolégica?

1. ¢La empresa cuenta con instalaciones para 1&D?

2.¢:Los sistemas de computo y administracion de la informacién son los
adecuados?

3. ¢ Son tecnoldgicamente competitivos los productos actuales?

1. ¢ Existe un sistema de administracion de la informaciéon?

2. ¢ Se actualizan con regularidad los datos en el sistema de informacion?

3.¢:Se mejora el sistema de informacién de la empresa continuamente en
cuanto a contenido y facilidad de uso?

1. Costos de proveedores
2. Costos de marketing
3. Costos administrativos

Fuente: Fred, D. (2013). Administracion estratégica. México: Pearson Educacién.

Diagnostico

La investigacion ejecutada converge en un diagnostico que

permitira,

mediante una matriz, comprender las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas a las que debe hacer frente

una organizacion.
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Anélisis FODA

El analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas) es una importante herramienta que ayuda a clasificar la
informacion obtenida en las matrices EFE y EFI, para posteriormente
elaborar la matriz en la cual se desarrollan las respectivas estrategias.
Para el analisis se consideran a las fortalezas y debilidades como
aquellos sucesos que dependen de la organizacién, mientras que las
oportunidades y amenazas son las situaciones que se presentan, de
las cuales la organizacién no tiene el control para cambiarlas, pero si

puede prepararse para responder a ellas (Hill & Jones, 2009).

Matriz FODA

Fred (2013) argumenta que una herramienta clave para establecer
estrategias es la matriz FODA, puesto que permite a los directivos
desarrollar cuatro tipos de estrategias: 1) FO (que utiliza las fortalezas
para aprovechar las oportunidades), 2) DO (que intenta superar las
debilidades aprovechando las oportunidades), 3) FA (que utiliza las
fortalezas para evitar o reducir el impacto de las amenazas), y 4) DA
(que busca reducir las debilidades y evitar las amenazas). Es
importante considerar que las estrategias que se plantean son
alternativas factibles y que no necesariamente significa que todas se
deban implementar. Para elaborar la matriz, en lo posible se deben

expresar datos cuantitativos y se siguen los siguientes pasos:

. Listar las oportunidades clave.
Listar las amenazas clave.
. Listar las fortalezas clave.

. Listar las debilidades clave.

[ N U NI

. Adecuar las fortalezas a las oportunidades y anotarlas en la celda

correspondiente.
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6. Adecuar las debilidades a las oportunidades y anotarlas en la celda

correspondiente.

7. Adecuar las fortalezas a las amenazas y anotarlas en la celda

correspondiente.

8. Adecuar las debilidades a las amenazas y anotarlas en la celda

correspondiente.

Cuadro 5

Matriz FODA para unatienda minorista de computadoras

Oportunidades

1.

2.

3.

10% de crecimiento de la poblacion
de la ciudad

Apertura de una tienda rival a 1.5
Km de distancia

Aumento de 12% en el transito
vehicular que pasa por la tienda

. Los proveedores ofrecen en

promedio seis nuevos productos al
afo

. Aumento de 8% en la poblacion de

adultos mayores que utilizan
computadoras

Amenazas

1.

2.

3.

4.,

Dentro de un afio Best Buy abrira
una nueva tienda en las cercanias
La universidad local ofrece servicio
de reparacion de computadoras

El afio proximo la construccion de la
Autopista 34 desviard el trnsito

Un nuevo centro comercial se esta
construyendo en las inmediaciones

Fortalezas

1.

2.

Aumento en la rotacién de
inventario 5.8 a 6.7
Aumento de las compras
promedio por cliente de 97 a
128 dolares

. La moral de los empleados

es excelente

. Promociones en tienda=

incremento de 20% en
ventas

. 10% de disminucién en gasto

publicitario en periédicos

. 16% de aumento en los

ingresos por
reparacion/servicio en la
tienda

Estrategias FO

1.

Aumentar 4 nuevas
promociones en tienda cada
mes (F4, 0O3)

. Contratar 2 técnicos mas de

reparacion/servicio (F6, O5)

. Enviar propaganda a todas

las personas de 55 afios de
edad o mas (F5, O5)

Estrategias FA

1.

Aumentar 4 nuevas
promociones en tienda cada
mes (F4, 03)

. Contratar a 2 técnicos mas

de reparacion/servicio (F6,
05)

. Enviar propaganda a todas

las personas de 55 afios de
edad o mas (F5, O5)

Debilidades
1. Disminucién de 12% en los
ingresos por venta de
software
2. Afectacion a la ubicacion
de la tienda por la nueva
Autopista 34
3. Mal estado del alfombrado
y la pintura de la tienda
4. Los sanitarios de la tienda
necesitan remodelacién
5. Disminucién de 8% en los
ingresos totales de la
tienda
. La tienda no tiene sitio web
. Eltiempo de entrega del
proveedor es de hasta 2.4
dias
8. El proceso de cobro a los
clientes es demasiado
lento
Estrategias DO
1. Compra de terreno para
construir una nueva tienda
(D2, 02)
2. Renovar el
alfombrado/pintura/sanitari
os (D3, D4, O1)

~N o

Estrategias DA

1. Contratar 2 nuevos cajeros
(D8, AL, Ad)

2. Renovar el
alfombrado/pintura/sanitari
os (D3, D4, Al)

Fuente: Fred, D. (2013). Administracion estratégica. México: Pearson Educacion
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A continuacion se explica la investigacidon de mercados, que es
como se menciond en la introduccion del marco tedrico, uno de los
primeros pasos para elaborar la estrategia de posicionamiento, luego

del analisis situacional ya expuesto.

INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercados es una actividad mediante la cual se
obtiene informacion necesaria para conducir a una organizacion a la
correcta toma de decisiones en cuanto tiene que ver con problemas y
soluciones de marketing; el proceso consta de seis pasos que son: la
identificacion de wuna oportunidad de marketing (problema de
investigacion), el desarrollo del enfoque del problema, la formulacién
del disefio de investigacién, el trabajo de campo o recopilacion de
datos, la preparacion y analisis de datos y la elaboracion y

presentacion del informe (Posso, 2009).

Identificacion de una oportunidad de marketing

Para identificar el problema de investigacién, se debe considerar el
propésito del estudio, la informacién que se necesita y la forma en que
se utlizard para la toma de decisiones. Una investigacion de
mercados se lleva a cabo con dos propdsitos generales, los cuales
pueden desarrollarse de manera independiente o combinada, uno de
ellos es identificar el problema de marketing y otro es solucionarlo;
este Ultimo se subdivide y es aplicado en la investigacion de la
segmentacion, del producto, de la asignacion de precios, de la
promocién y de la distribucién. La investigacion para la segmentacion
del mercado busca entre otros fines, seleccionar mercados meta,
identificar el posicionamiento y establecer los medios de
comunicacion. La segmentacion consiste en dividir al mercado en

grupos homogéneos, en los que se indagan ciertas variables
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(geogréficas, demograficas, psicogréficas y conductuales), de esta
manera se logra conocer el mercado e identificar el posicionamiento
gue una marca, producto o institucion tiene para disedfar
posteriormente el marketing estratégico y operativo que permita

persuadir al pablico meta (Malhotra, 2008).

Desarrollo del enfoque del problema

De acuerdo al proposito, se define tanto el tipo como el enfoque de
investigacion a desarrollar. En el caso de la investigacion que busca
solucionar un problema, es posible realizar la investigacion cientifica y
aplicada, con un enfoque mixto (cualitativo - cuantitativo). En esta
etapa se desarrollan varios puntos, como el marco objetivo/tedrico
qgue proporcione informacion relevante y que guie la investigacion, el
modelo analitico que represente el proceso real mediante variables,
las preguntas de investigacion que especifiquen la informacion que se
necesite, las hipétesis que planteen supuestos a ser comprobados de
tal manera que se dé respuestas a las preguntas antes planteadas y
finalmente la especificacién de la informacion requerida para continuar

con los siguientes pasos (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010).

Formulacion del disefio de investigacion

Es el esquema que detalla como ejecutar la investigacion de
mercados. Para el caso que se ha explicado (la investigacién que
busca solucionar un problema), se puede plantear el disefio de una
investigacion no experimental y transversal; el no experimental se
emplea cuando no hay manipulacién de variables y los fenébmenos se
observan de acuerdo a como se desenvuelven en su contexto natural,
el transversal, por su parte, se emplea cuando la recoleccion de datos
de cada parte, se da una sbla vez en un momento determinado
(Hernandez et al, 2010).
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Malhotra (2008) plantea ocho pasos para obtener el disefio de
investigacion, que son: definicion de la informacion necesaria, analisis
de datos secundarios, investigacion cualitativa, técnicas para la
obtencion de datos cuantitativos, procedimientos de medicion-
escalamiento, disefio de cuestionarios, proceso de muestreo-tamafo
de la muestra y plan para el andlisis de datos. Posso (2009) expone
gue también es importante definir el alcance que tendra la
investigacion, que para el caso es de caracter exploratorio y
descriptivo. El exploratorio se realiza cuando se trata de examinar un
problema poco estudiado en una organizacién, mientras que el
descriptivo consiste en, como su nombre lo indica, describir al objeto
de estudio o a las personas, especificando sus perfiles, sus

caracteristicas y como éstas se manifiestan.

El proceso de muestreo y tamafio de la muestra (una parte del
universo o poblacién) se decide cuando el universo es mayor a 40
unidades u objetos de investigacion, que pueden ser personas,
instituciones, hechos, entre otros, caso contrario se realiza un censo
(investigacion al total de la poblacién); es posible que en una
investigacion deban estudiarse uno o mas universos, por lo que en
funcion de la cantidad, se decidira el nUumero de muestras a calcular.
Para que la muestra sea representativa, existen varias formulas y
tipos de muestreo que pueden aplicarse, segun distintos autores,

escogiendo las que mejor se adecuen al caso (Posso, 2009).

n= Tamaro de la muestra
N= Universo o poblacion a estudiarse
d?= Varianza de la poblacion respecto a las principales caracteristicas que se
22 van a representar. Es un valor constante que equivale a 0.25
n= NdZ N-1= Correccidon que se usa para muestras mayores a 30 unidades

(N-l)E2+ d’zZ® E=limite aceptable de error de muestra que varia entre 0.01 — 0.09 (1% y 9%)
Z= Valor obtenido mediante niveles de confianza o nivel de significancia con
el que se va a realizar el tratamiento de estimaciones. Es un valor constante,
que si se lo toma en relacion al 97% equivale a 2.17

Figura 2. Formula de muestreo
Fuente: Posso, M. (2009). Metodologia para el Trabajo de Grado. Quito: Nina
Comunicaciones.
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Tipos de muestr

eo

Muestreo probabilistico
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. . " Estratégico Fuente de
Aleatorio Sistemético . . . >
Proporcional No proporcional informacion
e Enlistar al e Enlistar al e Dividir al o Dividir al o Dividir al
universo universo universo en universo en universo en
completo completo estratos estratos distintos grupos
¢ Asignar un e Seleccionar al homogéneos homogéneos o]
ndamero a primer e Seleccionar e Seleccionar conglomerados
cada individuo a aleatoriamente aleatoriamente e Seleccionar los
individuo través de una alos a los individuos conglomerados
¢ Seleccionar tabla de individuos dentro de cada que constituiran
la muestra a ndameros dentro de cada estrato la muestra
través de una aleatorios estrato e Los tamarfios e Seleccionar
tabla de e Seleccionara e Los tamafios de la muestra aleatoriamente
nameros cada enésimo de la muestra en cada estrato a los individuos
aleatorios individuo a en cada dependen de dentro de cada
partir del estrato son las conglomerado
primer proporcionales necesidades
seleccionado
Muestreo no probabilistico
Casual Intencional Cuotas
Entrevistas a individuos Seleccion del individuo a Cada encuestador debe entrevistar a
en forma casual (por entrevistar, segun el un cierto niumero de individuos dentro
ejemplo: los que pasan criterio de un experto (por de cada categoria (por ejemplo:
por cierta calle) ejemplo: los duefios de un hombres y mujeres). La seleccion del
determinado  tipo  de individuo a entrevistar se deja a juicio
automovil) del entrevistador
Fuente: Posso, M. (2009). Metodologia para el Trabajo de Grado. Quito: Nina

Comunicaciones.

Recopilacion de datos

Es la etapa que consiste en la recoleccién de informacién,
mediante técnicas e instrumentos establecidos en el disefio de la
investigacion, de acuerdo a los métodos -inductivo y deductivo-.
Hernandez et al, (2010) sugieren que para el inductivo se puede
hacer uso de técnicas como la observacion no estructurada,
entrevistas abiertas, revisiéon de documentos, discusion en grupo,
evaluacién de experiencias personales y registro de historias de
vida y que para el deductivo se puede hacer uso de técnicas como
cuestionarios cerrados, registros de datos estadisticos y pruebas
estandarizadas. Es una persona o0 un equipo de personas quienes
se encargan de realizar la recoleccion de datos, a través de
distintos medios como el trabajo de campo, por teléfono, por correo

tradicional y por internet.
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Preparacion y analisis de datos

Una vez recopilados los datos, éstos se verifican, de tal manera
gue si se identifica algun error, se corrija. De acuerdo a las técnicas e
instrumentos de investigacion que se hayan aplicado, asi como a las
escalas de medicion, cada respuesta se codifica mediante niumeros o
letras -segun sea el caso- después de haber introducido toda la
informacion en algun dispositivo. Para que el analisis de datos sea
mas eficiente, se usan distintas herramientas digitales y software

especializado (Malhotra, 2008).

Segmentacion de mercados y publico meta

La segmentacion es la divisibn de un mercado en grupos
significativos, que tiene como finalidad elegir los segmentos a quienes
le conviene atender a una institucion u organizacion para cumplir con
los objetivos planteados, es decir, definir el publico meta y a su vez
crear ofertas de marketing para obtener el posicionamiento esperado
(Sdnchez & Pintado, 2010). Lambin et al (2009) plantean que:
“Encontrar nuevas maneras de segmentar el mercado puede darle a

la empresa una ventaja fundamental sobre los rivales” (p. 157).

Para Solomén (2013) el mercado meta de una institucion que
aplica marketing social es muy variado y se divide en subgrupos,
aunque enfatiza que siempre debe escogerse el segmento que mas
aporte a resolver o subsanar la problematica social. Es necesario
elaborar un perfil de cada subgrupo que conforma el publico meta,
mediante variables como la geogréfica, demogréfica, psicografica y
conductual, para asi decidir la(s) estrategia(s) que ayudara(n) al
cumplimiento de los objetivos de la institucion. Asimismo Pérez (2004)
menciona que en marketing social, los subgrupos que se deben definir

y de los cuales luego trabajar con uno o con mas son los siguientes.
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Subgrupos:

e Poblacion objetivo o mercado meta: quienes presentan la
necesidad social de manera directa.

e Grupo de apoyo: quienes estan de acuerdo con la idea social y la
apoyan directa o indirectamente, sea con dinero o con acciones.

e Grupo neutral: quienes no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo,
sin embargo es importante hacer esfuerzos para que formen parte
del grupo de apoyo y no del opositor.

e Grupo opositor: quienes no estan de acuerdo con la idea social, en
este caso es necesario identificar sus motivos y persuadirles de
gue el programa realmente busca el bienestar de la sociedad.

e Donador: quienes aportan economicamente o con bienes de distinta
indole; es oportuno identificar los factores afectivos que les motiva.

e Complementador: quienes tienen un perfil mercantilista y apoyan a
una obra social con el propésito de encontrar beneficios.

e Apoyo internacional: quienes se encuentran fuera del pais donde se

ubica el programa social y aportan a la implementacion del mismo.

Posicionamiento

Rivera y Garcillan (2012) exponen que el posicionamiento es el
lugar que ocupa una marca, producto, servicio o idea en la mente
del consumidor o del publico meta. En marketing social, lo que se
posiciona es una idea que contribuye a cumplir con el bienestar
social, la cual puede ir acompafiada de productos fisicos o servicios
que la complementen. Una institucion, por lo tanto, debe definir su
posicionamiento, en base a los hallazgos de la investigacion en los
gue se identificaron las necesidades que el mercado espera que se
cubran con la oferta del marketing operacional, es entonces cuando
se le denomina al posicionamiento como “propuesta de valor”
(Kotler & Armstrong, 2013).
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Pérez (2004) expresa que para definir la estrategia y las acciones
es oportuno el desarrollo de una mezcla de marketing enfocada en la
comunicacion, de acuerdo a la situacion de la organizacion respecto

al posicionamiento; a continuacion se detalla.

1. Posicionamiento: cuando no existe una idea preconcebida sobre el
programa social es necesario disefiar los atributos del servicio que
ubiquen en la mente del publico meta el concepto clave para lograr
el bienestar deseado.

2. Reposicionamiento: cuando ya existe una idea positiva en la mente
del target es necesario difundirla entre el mayor nimero de personas.

3. Deposicionamiento: cuando existe una idea o un comportamiento
nocivo respecto al programa es importante aplicar el concepto de
desmarketing, para borrar dicha idea de la mente del publico objetivo.

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Como se menciond anteriormente, el direccionamiento estratégico
es un componente importante dentro del proceso de planeacion
estratégica, puesto que en éste se declara la mision, vision, valores,
objetivos y estrategias institucionales; adicionalmente se define la
medicion (Hill & Jones, 2009).

Mision, visiéon y valores

La misién declara la razon por la que existe una institucion vy
describe lo que ésta realiza para satisfacer las necesidades del
mercado. La visibn expone el estado que la organizacion desea
alcanzar. Por lo tanto la mision es la declaracion actual y a corto o
mediano plazo, mientras que la vision es la declaracion a futuro y a

largo plazo (Ventura, 2009).
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Por su parte, Medina (2009) sefala que los valores son las
cualidades y creencias propias de una organizacion, que marcan el

camino de todo el accionar de la misma.

Objetivos institucionales

Los resultados que una institucion espera obtener después de
determinado periodo, puede ser de dos a cinco afios, son los objetivos
institucionales (estratégicos o financieros), los cuales deben ser
cuantitativos, medibles, alcanzables y congruentes entre las distintas
unidades organizacionales; los objetivos dan direccibn en la
asignacion de recursos y en el disefio de las tareas, a mas de
contribuir en la evaluacion del personal, de unidades y de la

organizacion misma (Fred, 2013).

Ejemplos de objetivos estratégicos son los relacionados con la
participacion de mercado, mayor eficiencia y eficacia, entre otros;
mientras que los financieros son los relacionados con utilidades,

dividendos y precios, entre otros.

Estrategias institucionales

Las estrategias se definen de acuerdo a la segmentacién de
mercados y al posicionamiento que se espera obtener; en términos
de Fred (2013): “Las estrategias son las acciones que deben
emprenderse para el logro de los objetivos a largo plazo” (p. 132).
Es decir, que la decisibn sobre qué estrategia(s) implementar,

dependeré de los objetivos.

Para tener un acercamiento y comprension sobre el tema, se
daran unos ejemplos breves sobre los tipos de estrategias que

puede implementar una organizacién, enfatizando que bien se
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puede optar por otras que no se mencionen aqui, entre los
ejemplos se destacan las estrategias de: integracion, intensivas, de
diversificacion, defensivas, ofensivas y las cinco estrategias
genéricas de Michael Porter (dos de tipos de liderazgo en costos,

una de diferenciacion y dos de enfoque) (Fred, 2013).

Medicién

Lambin et al (2009) sefalan que en la etapa del direccionamiento
estratégico de marketing es oportuno definir los indicadores que
ayudaran a determinar en qué medida se han logrado cumplir los
objetivos y estrategias institucionales después de haber implementado
la propuesta; si bien los indicadores se estableceran en funcion de los
objetivos y estrategias, se sugiere considerar, mediante una

investigacion, los siguientes puntos:

e Perfil sociodemografico de los patrocinadores

e Recordacion de mensaje y marca

e Legibilidad del mensaje

e Cuéntas personas patrocinaron en un periodo determinado
e Tiempo de patrocinio

e Frecuencia de patrocinio

e Ingresos monetarios por patrocinios

e Reconocimiento de marca

e Opinion sobre la marca después de la implementacion

HERRAMIENTAS DEL MARKETING MIX

En este punto se trataran los conceptos y definiciones de cada
herramienta estratégica de las que se compone el marketing
operacional, las mismas que deberan definirse en funcién de las

estrategias institucionales.
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Objetivos de marketing social

Estos objetivos se plantean de acuerdo a lo que la organizacion
espera obtener mediante el plan de marketing operativo, teniendo
como eje los objetivos planteados a nivel estratégico, puesto que
debe haber un hilo conductor (Stanton, Etzel, Walker, Garza, &
Staines, 2007).

Producto/Servicio

El producto en marketing social es la oferta que hace una
organizacion para cubrir las necesidades del mercado; puede ser
intangible (idea o servicio) o tangible (producto fisico que acompafa a
la idea social). Lo ideal es ofrecer una combinacion de ambos tipos de
productos, identificando el posicionamiento de la idea social que

promueva la solucion al problema detectado (Céspedes, 2010).

La idea o servicio se caracteriza por ser intangible, inseparable,
variable y perdurable; el producto por su parte se da en distintos
niveles que son: beneficio esencial, producto genérico, producto
esperado y producto aumentado, en cada nivel se ven ciertos
aspectos como el nombre de marca, el disefio, las caracteristicas,
entre otros. Asimismo, cada producto atraviesa un ciclo de vida que
se compone por cuatro etapas: 1) Introduccion, es cuando un
producto inicia en el mercado, 2) Crecimiento, es cuando el publico
meta ha aceptado el producto y mas de dos organizaciones sin fines
de lucro ofrecen el mismo servicio, 3) Madurez, es la etapa en la cual
el producto llega a su expansion maxima debido a que se ha
propagado en el mercado y a que ha logrado sostenerse en el tiempo,
y 4) Declive, es el periodo en el que el producto es cada vez menos
usado y el publico meta comienza a sustituirlo por otro nuevo que

satisface mejor las necesidades (Kotler & Armstrong, 2013).
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Precio

En marketing social, el precio es la herramienta que le permite a
una organizacion percibir ingresos a través de dos maneras: la
cantidad monetaria que las personas pagan por obtener el producto
y las donaciones que voluntariamente realicen, por lo tanto en esta
Gltima no se puede establecer una cantidad minima o maxima
aceptada (Ferrell, 2011). El precio debe cumplir con cuatro

funciones segun Pérez (2004):

1. De accesibilidad: la cantidad sera modica para que la poblacion
pueda  adquirir el producto sin  inconvenientes e
independientemente de su clase social.

2. De posicionamiento: asegurarse de que el target perciba los
atributos del producto segun lo planificado, de tal manera que
dicho posicionamiento no se construya sin direccion.

3. Del valor percibido: el objetivo es otorgar un beneficio o valor
mayor, en relacion al costo que debe pagar (costo-beneficio).

Métodos para la fijacidén del precio

De acuerdo a Pérez (2004) existen varios métodos para establecer
el precio que el publico meta debe pagar por un producto o servicio
social, de los cuales se detallan los nombres y se explica brevemente

en qué consiste cada uno de ellos.

1. Basado en el costo: se considera como base a todos los costos
de operacién o gastos de administracion que la organizacion
requiere hacer para ofrecer el producto o servicio a un publico
objetivo determinado.

2. De la competencia: se investiga el precio que cobra la

competencia y se analiza a nivel interno si la organizacién tiene



28

la capacidad de cobrar un precio similar o menor, de tal manera
gue perciba ganancias.

3. De tiempo: el proceso administrativo se adeclta a las
necesidades del mercado y a las tendencias, ejemplo:

transacciones por internet.

Plaza

Esta herramienta del marketing mix comprende la disposicién de
los productos o servicios sociales, en lugares fisicos o virtuales, de tal
manera que el mercado meta tenga acceso a adquirirlos de acuerdo
al sitio donde considere mas conveniente. Para las organizaciones sin
fines de lucro es comun hacer alianzas estratégicas con entidades
tanto publicas, como privadas y del tercer sector, asi como
autogestionar acciones por internet, ya que asi se optimizan los

costos y las operaciones de marketing (Pérez, 2004).

Promocion - Comunicacién

La promocion es la herramienta que se utiliza para la comunicacién
entre la institucion y el publico meta; mediante este elemento es posible
informar, recordar, educar, persuadir y concienciar sobre los beneficios
gue se pueden obtener de los productos sociales (Fernandez, 2012).
Sea cual fuere la estrategia de posicionamiento que se pretenda
implementar, es necesario comunicar cual es la propuesta de valor y

esto se logra mediante la promocion (comunicacion).
Proceso
Se relaciona con el camino que debe seguir el target group para

conseguir el producto social, mientras mas sencillos sean los pasos, se

ofrecera mas valor, para ello es necesario trabajar en un proceso de
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entrega Optimo a nivel interno y externo; a nivel interno existen algunas
opciones como: un servicio de consulta o capacitacion al mercado
meta, la adecuacion de un espacio fisico, un sistema de distribucion y
logistica, la aplicacion de wuna tecnologia de comunicacion e
interaccion, entre otros; a nivel externo, las opciones consisten en:
sistemas de comunicacibn y transporte accesibles, alianzas o
convenios estratégicos que se efectien con otras instituciones, ademas

de otros procesos que pudieran aportar valor (Pérez, 2004).

Personal

Se refiere al equipo que conforma el talento humano que labora
en una institucion sin fines de lucro o del tercer sector, este equipo
necesita estar debidamente capacitado y asi mismo tiene que
desempefiarse de acuerdo a los valores definidos en el
direccionamiento estratégico, por lo que ademas debera cumplir con
caracteristicas propias de un buen colaborador, en este caso sera
una persona competente de acuerdo a las funciones que ejerza,
estara disponible para atender a las necesidades de los clientes,
serd cortés con los demas, a la vez que sera empatico, tendra una
buena presentacién acorde con la imagen institucional, finalmente
debera ser habil para responder a los requerimientos y para
comunicarse (Pérez, 2004).

Presentacion

Es la herramienta del marketing social que se enfoca en la
apariencia tanto de la parte interna como de la parte externa
correspondiente a la organizacién, en este sentido sera importante
gue se maneje una correcta imagen institucional que debera estar
normada en un manual de imagen corporativa para asegurarse el

buen uso de la misma (Pérez, 2004).
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MEZCLA DE PROMOCION/COMUNICACION

Kotler & Armstrong (2013) exponen que es indispensable elaborar
una comunicacion de marketing integrada y que el mensaje que se
comunique al mercado meta, es posible transmitirlo a través de cinco

herramientas que componen la mezcla de promocion.

1. Publicidad: comunicacion pagada por un patrocinador claramente
identificado.

2. Relaciones publicas: acciones o eventos enfocados a establecer
una buena comunicacion y a proyectar correctamente la imagen
institucional en los distintos publicos.

3. Ventas personales y directas: comunicacion directa con el posible
comprador, que busca interaccion o retroalimentacion y que invita
a la accion de manera inmediata.

4. Promocion de ventas: incentivos de corto plazo que inducen a la
adquisicién de un producto.

5. Publicidad y propaganda: busca que el publico meta se informe y
tenga conciencia sobre el producto social, de manera gratuita a

través de medios masivos no pagados.

Objetivos de comunicacién

Si bien el objetivo final de toda comunicacién sera el lograr
incrementos en los ingresos, es oportuno definir en qué etapa de
preparacion frente al producto se encuentra el publico meta y en base

a esto definir el o los objetivos de comunicacion.

Para Kotler & Armstrong (2013), estos pueden ser. generar
conciencia y conocimiento sobre el producto, crear agrado o
sentimientos positivos hacia la marca, influir en la preferencia, en la

conviccion y finalmente incentivar a la compra.
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VIABILIDAD DE LA PROPUESTA

Sapag (2008) argumenta que la viabilidad financiera es necesaria
para tomar decisiones sobre la implementacion de una propuesta; la
viabilidad se determina mediante el calculo de algunos factores, entre
ellos, el presupuesto de ingresos y egresos, el Valor Actual Neto
(VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Beneficio Costo (B/C) y la

estimacion del Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI).

Presupuesto de ingresos y de egresos

El presupuesto de ingresos es la cantidad monetaria que se espera
obtener en plazos, por lo general anuales, mediante una estimacion
sistemética y subjetiva; el presupuesto que se establezca determina

cuanto sera posible gastar e invertir (Ross, Westerfield & Jordan, 2012).

El presupuesto de egresos es la cantidad monetaria que se estima
gastar e invertir en plazos, por lo general anuales, mediante una
estimacion sistematica y subjetiva, detallando los rubros; la diferencia
entre el presupuesto de ingresos y egresos da como resultado los
recursos netos con los que se iniciaria en el afio siguiente (Berk,
DeMarzo & Hardford, 2010).

Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)

La implementacion de un proyecto es mas probable si el Valor
Actual Neto es igual o superior a cero, mientras que la Tasa Interna de
Retorno represente la tasa de interés mas alta que sea posible pagar
sin perder dinero. Para los dos calculos se consideran los flujos de
fondos estimados en periodos que pueden ser mensuales o anuales,
aplicando una tasa de descuento que contemple las diferencias

temporales del valor (Berk et al., 2010).
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Beneficio Costo (B/C)

La relacion beneficio costo es la comparacion del dinero que se
obtiene frente a los costos de implementacion de un proyecto, para
determinar si la inversion es rentable. Mientras mas supere el beneficio
a los costos, mayor rentabilidad se percibira y por lo tanto ser4 mas
posible una decision afirmativa sobre la inversion. El calculo se realiza
dividiendo la cantidad de dinero conseguido para el costo total durante

el proceso de implementacion del producto social (Ross et al., 2012).

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

Este método que evalla la viabilidad del proyecto, permite
determinar el nUmero de periodos que se necesitan para recuperar
la inversién inicial de un proyecto, el resultado obtenido se debe
comparar con el numero de periodos aceptable por la empresa
(Sapag, 2008).

Marco conceptual

A continuacién se describen los términos que se manejan en la
propuesta estratégica de posicionamiento, de acuerdo al significado y
al uso que se les da a lo largo del documento:

e Acogimiento institucional: Ministerio de Inclusibn Economica y
Social. (2013): “Son espacios de vivienda y vida diaria para nifios,
nifias y adolescentes vulnerados en sus derechos y/o privados de
su medio familiar, con caracteristicas especificas de un hogar, que
genera ambientes propicios para su desarrollo”.

e CHJ: Casa Hogar de Jesus.

e Comunicacion de marketing integrada (IMC): concepto segun el

cual una compafia integra y coordina cuidadosamente sus
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multiples canales de comunicacion, para enviar un mensaje claro,
congruente y convincente acerca de la organizacion y sus
productos (Kotler & Armstrong, 2013).

e |ES: Institucion/es de Educacion Superior.

e LOES: Ley Organica de Educacion Superior.

e MCDS: Ministerio Coordinador de Desarrollo Social.

e Mercado meta: sinénimo de marketing meta, publico meta,
publico objetivo y target group (Lambin et al., 2009).

e MIES: Ministerio de Inclusion Econémica y Social.

e Patrocinio: Donacién, apoyo o ayuda a alguien o algo de forma
voluntaria, sin esperar premios o beneficios a cambio.

e SNI: Sistema Nacional de Informacion.

e Vinculacion con la sociedad: también conocida como vinculacion

con la comunidad o con la colectividad.

1.8Metodologia

La estrategia de posicionamiento social busca resolver un
problema, que es la carencia de posicionamiento y la falta de
financiamiento, por tal motivo se ha trabajado con la investigacion

cientifica y aplicada, con un enfoque mixto (cualitativo-cuantitativo).

El disefio de la investigacion es no experimental y transversal; no
experimental ya que no hay manipulacion de variables, los fen6menos
fueron observados de acuerdo a cOomo se desenvolvian en su contexto
natural; y transversal, considerando que la recoleccion de datos se dio

una sola vez en un momento determinado.

El alcance de la investigacion es de caracter exploratorio y
descriptivo, en cumplimiento de sus objetivos especificos, por ejemplo,
el conocer la situacion actual de la institucion e identificar al publico

meta con sus correspondientes caracteristicas. De acuerdo a los tipos
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de investigacion mencionados y al enfoque (cualitativo y cuantitativo),

el método a seguir es el inductivo y deductivo, con las siguientes

técnicas e instrumentos:

. . Fuentes:
Técnicas e instrumentos de fimarias Aplicacién para:
investigacion: sF:ecundariays P para.
) . [ -Casa Hogar de
Observacion -Camaras Jesus El desarrollo
\L -Fichas | -Banco Central del anélisis
» -Archivos del Ecuador situacional
‘ Documentacion ‘ -Libros _INEC
Entrevista M P lde | La identificacion
-Camaras -CeHrj,ona ela del puiblico meta
-Fichas Muestra de | (instituciones y
Encuesta -Cuestionarios - utis radefla personas/clase
pobiacion mediay alta)

Figura 3. Técnicas e instrumentos de investigacion

En el capitulo lll se expande la explicacion sobre las técnicas

empleadas para la investigacion.
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CAPITULO I
ANALISIS SITUACIONAL

El andlisis situacional del Programa de Acogimiento Institucional Casa
Hogar de Jesus es posible mediante el diagnéstico del ambiente interno y
externo, con base en éste se desarrollan matrices para identificar la situacion

actual de la institucion y evaluar cual es la mejor estrategia alternativa.

2.1 Andlisis externo

Las fuerzas del entorno analizadas para la CHJ se basan en el ejercicio
del MIES, puesto que éste se articula de la misién del buen vivir y el
desarrollo centrado en las personas, considerando tanto sus necesidades
como su bienestar, generando oportunidades con equidad, respondiendo
prioritariamente a los mas necesitados; asimismo propone la equidad
como eje de la economia y viceversa, contemplando que dicha equidad se
sostiene con la economia monetaria y la economia del cuidado, siendo el
estado el actor, impulsador y referente ético de las acciones publicas. En
el andlisis externo se contemplan las siguientes fuerzas del entorno que
influyen en la Casa Hogar de Jesus: a) sociodemograficas, b) econémicas,

c) politicas, gubernamentales, legales, d) tecnolégicas y e) competitivas.

2.1.1 Fuerzas sociodemogréficas

El estudio estadistico de las caracteristicas sociales de la
poblacion santodominguefia se presenta con base en datos tanto
de la poblacién, como de las proyecciones; entre ellos se detalla la
cantidad de habitantes, los grupos de edades, la tasa global de
fecundidad, la cantidad de mujeres que estan en edad reproductiva,
el estado conyugal, los datos sobre la pobreza y extrema pobreza
por Necesidades Basicas Insatisfechas, el coeficiente de GINI,

entre otros.
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1. Cantidad de habitantes en Santo Domingo

150.428
Hombres
= Mujeres

® Habitantes

Sto. Dgo. de los Sto. Dgo. Géneros en el cantén
Tsachilas

Figura 4. Cantidad de habitantes
Fuente: SNI

La poblacién ecuatoriana para el afio 2012 fue de 15,49 millones
segun el Banco Mundial. En la provincia de Santo Domingo de los
Tsachilas, de acuerdo al censo realizado en el afio 2010, existen
368.013 habitantes, de los cuales el 73,60% vive en el area urbana y
el 26,40% vive en el area rural; siendo el canton Santo Domingo de
los Colorados, el que mas habitantes tiene en su provincia (305.632),

de ellos el 50,78% son mujeres y el 49,22% son hombres.

Connotacién: Estos datos reflejan un aspecto favorable de
impacto medio para la institucién, puesto que permiten comprender
gue la estrategia de posicionamiento se concentraria solo en la zona
urbana del canton Santo Domingo, excluyendo a las parroquias
rurales de la provincia.



2. Edad de los santodominguefios

Cuadro 7

Edad de los santodominguefios

Rango de edad 2010 %
De 95 ymas afios 169 0,0%
De 90 a 94 afnos 396 0,1%
De 85 a 89aros 962 0,3%
De 80 a 84 afnos 2.006 0,5%
De 75 a 79 afnos 3.040 0,8%
De 70 a 74 anos 5.071 1,4%
De 65 a 69 afnos 6.838 1,9%
De 60 a 64 anos 8.755 2,4%
De 55 a 59 afios 11.467 3.1%
De 50 a 54 afios 14.076 3.8%
De 45 a 49afios 17.879 4,9%
De 40 a 44 afos 20.087 5,5%
De 35 a 39 afios 23.078 6,3%
De 30 a 34 afos 26.698 7,3%
De 25 a 29 afios 31.319 8,5%
De 20 a 24 afos 33.831 9,2%
De 15 a 19 afios 38.082 10,3%
De 10 a 14 afios 41.439 11,3%
De 5 a9 afos 42.413 11,5%
De 0 a 4 afos 40.407 11,0%
Total 368.013 100,0%
Fuente: INEC
Cuadro 8

Proyeccion por afio y por grupos de edad

GRUPOS

DE EDAD 2014 2015 2016 2017 2018

<1 afio 9.300 9.314 9.326 9.336  9.346
1-4 36.300 36.361 36.432 36.489 36.540
5-9 45494 45385 45254 45150 45.090
10-14 44.631 45179 45.609 45906 46.059
15-19 40.843 41.594 42.347 43.082 43.783
TOTALES 176.568 177.833 178.968 179.963 180.818
Fuente: INEC
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En el 2030, Ecuador empezara a tener una poblacion que envejece, pues las
mujeres tendran menos de dos hijos

NIVEL DE
REEMPLAZO

1965 1970 1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010 2015 2020 2025 2030 2035 2040 2045 2050
Afio

Fuente: Estimaciones de proyecciones de poblacién 2010 INEC.

Figura 5. Tasa Global de Fecundidad (TGF) 1965 — 2050
Fuente: INEC

La edad promedio en la provincia, de acuerdo al censo del afo
2010, es de 27 afios; la poblacion se concentra en edades jévenes
(de 0 a 19 afos de edad), con una proyeccion de crecimiento regular

hasta el afio 2018 segun el INEC.

En el caso de la Tasa Global de Fecundidad (TGF) ésta tiende a
descender a nivel nacional, ya que las mujeres tendran menos de dos
hijos con el pasar de los afios, en comparacion a un acercamiento de

tres hijos que tienen hasta la actualidad.

Connotacion: A pesar de que la proyeccion de la poblacién es
aceptable, el hecho de que actualmente la mayoria se concentre en
edades jovenes (de 0 a 19 afos) representa un aspecto externo
desfavorable de impacto bajo, ya que si bien la Casa Hogar de Jesus
debe acoger a un numero maximo de 30 nifios y/o adolescentes, se
incrementarian las posibilidades de que existan mas nifios a quienes
atender, por lo tanto se dificultaria mas la captacion de recursos,
considerando que el programa de acogimiento institucional con
regularidad atiende a un promedio de 45 nifios y adolescentes que

viven bajo su cargo.
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3. Mujeres en edad reproductiva y estado conyugal

% de mujeres en edad
reproductiva

m Habitantes
26,59%

Sto. Dgo. de los Tsachilas Mujeres

Figura 6. Mujeres en edad reproductiva
Fuente: SNI

Viudo
3,2% Divorciado
1,7%

Separado
5,8%

Unido

27,7%

Figura 7. Estado conyugal
Fuente: SNI

Del total de la poblacién santodominguefia, mas de una cuarta
parte corresponde a las mujeres que estan en edad reproductiva (de
15 a 49 afios) es decir, el 26,59%. Por otra parte, el estado conyugal

de la mayoria es de soltero, unido y casado.

Connotacion: El porcentaje de personas en union libre y casadas
relacionado con el de mujeres en edad reproductiva reflejan que en la
provincia se mantendria la concentracion en edades jovenes (de 0 a
19 afios de edad), lo cual implica un factor desfavorable ya que como
se mencion6 anteriormente, la CHJ debe acoger a maximo 30 nifios 0
adolescentes y regularmente atiende a 45.
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4. Pobreza y extrema pobreza por Necesidades Basicas
Insatisfechas (NBI).

Cuadro 9

Pobreza y extrema pobreza por (NBI)

Provincia: Santo Domingo de
los Tsachilas

Pobreza 70,85% sin datos
Extrema pobreza 10,00% 10,30%
Fuente: SNI

Ao 2010 Afo 2011

Para el afio 2010, la mayoria de la poblaciéon en la provincia
Santo Domingo de los Tséachilas, es decir el 70,85% corresponde a
los hogares que se encuentran en estado de pobreza, estos son,
los hogares que tienen una o mas Necesidades Basicas
Insatisfechas (NBI) en distintos aspectos como por ejemplo: las
caracteristicas fisicas de las viviendas, la disponibilidad de los
servicios béasicos, la asistencia de los nifios en edad escolar a un
establecimiento educativo, la dependencia econémica del hogar y
el hacinamiento. Respecto a la extrema pobreza por hogares en la
provincia se evidencia un incremento del 10,00% al 10,30% entre el
afio 2010 y 2011.

Connotacion: El hecho de que haya un alto porcentaje de pobreza
y de que se haya incrementado el porcentaje de extrema pobreza en
la provincia de Santo Domingo de los Tséachilas por Necesidades
Basicas Insatisfechas -aunque este incremento sea minimo-
demuestran que es un aspecto desfavorable de impacto alto, esto
sugiere que la Casa Hogar de Jesus para subsistir, debera prepararse
estratégicamente para atender los casos que le sean asignados por
las autoridades competentes, ya que al haber mas casos de pobreza,
existiran mas casos de nifios y adolescentes que no gocen de sus

derechos de manera adecuada.
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5. El Coeficiente de GINI en Santo Domingo

Figura 8. Coeficiente de GINI
Fuente: SNI

El coeficiente de GINI es la medida que ayuda a comprender la
desigualdad de los ingresos, en este caso dentro de la provincia;
considerando que el cero significa la perfecta igualdad y que uno
representa la perfecta desigualdad, se puede observar que en Santo
Domingo de los Tséchilas ha ido descendiendo el coeficiente de GINI

-acercandose a 0,40- en el ultimo ano de los datos revelados.

Connotacion: Esta informacion sugiere ser un factor positivo de
impacto bajo, puesto que a pesar de que el coeficiente de GINI tiende

a disminuir, el porcentaje de pobreza sefialado todavia es alto.

6. Porcentaje de jovenes (5 a 17 afios) que no asisten a clases

por razones econdémicas

Cuadro 10

Jévenes que no asisten a clases por razones econémicas

ARo Mes Estimador
2010 dic 30,40%
i 0,
2011 Ju.n 52,40%
dic 36,60%
2012 Ju.n 43,70%
dic 31,90%

Fuente: SNI
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El mes de junio de 2011 y 2012 son los periodos en los que mas
altos porcentajes se presentan, en general se identifica una
disminucién -pero no significativa- del porcentaje de nifios y

adolescentes que no pueden asistir a clases por razones econémicas.

Connotacion: Los datos representan un aspecto desfavorable de
impacto alto, ya que actualmente no todos los nifios de la CHJ tienen
acceso a una educacion regular y ninguno tiene una educacion
acorde a sus inconvenientes especificos como analfabetismo,

problemas de aprendizaje, problemas conductuales, entre otros.

7. Porcentaje de nifios y nifias de 8 a 15 afios que trabaja y no

estudia

Cuadro 11

Nifios y nifias de 8 a 15 afios que trabaja y no estudia

Afo Mes Estimador
2010 dic 2,20%
2011 Ju_n 3,10%
dic 1,60%
i 0,
2012 Ju_n 1,20%
dic 0,90%
Fuente: SNI

En la provincia ha disminuido el porcentaje de nifios de 8 a 15 afios
gue trabaja pero que no estudia, debido a que el MIES ejecuta la
campafa Da Dignidad para erradicar el trabajo y la mendicidad infantil
en todas las provincias, mediante procesos integrales de sensibilizacion,
fortalecimiento familiar, contencion y coordinacion interinstitucional,
impulsando la restitucion de sus derechos, mientras se logra la inclusion

socioecondmica de los afectados (MIESpacio, 2014, enero).

Connotacion: Esto sugiere un aspecto positivo de impacto medio,
puesto que en el corto y mediano plazo se espera que la situacion de

los chicos atendidos por la CHJ mejore significativamente.



2.1.2 Fuerzas econdmicas

El pais maneja una economia popular y solidaria, en la cual se
busca el buen vivir, teniendo como eje al ser humano, por sobre la
apropiacion, el lucro y la acumulacion de capital (MCDS, 2011). El
siguiente analisis de las fuerzas econdémicas se realiza en base a

factores que influyen en el poder adquisitivo y los patrones de gasto

de los consumidores.

1. Producto Interno Bruto (PIB)

En el afio 2012 el PIB se ubico en USD 64,009 millones y su crecimiento, con relacion al afio 2011, fue de 5.1%.

70,000

60,000

50,000 |

40,000 |

30,000

Millones de USD

20,000

10,000

0 4

47,809

53

49,915

51,008

WV

22

54,250

6.4

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
Precios de 2007 y Tasas de variacion

60,883

56,481
54,558

0.6

64,009

N

5.1

Figura 9. Producto Interno Bruto
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Fuente: BCE
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Connotacion: El PIB representa un factor positivo de impacto bajo

puesto que su crecimiento ha sido modesto y el porcentaje de
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2. Nivel de ingresos en Ecuador

1975 1994- 1995 2003- 2004 2011- 2012

ElTamafo del hogar promedio  =+=Promedio de perceptores

Figura 10. Promedio de perceptores y tamafio del hogar
Fuente: INEC
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Figura 11. Ingreso total promedio y gasto mensual promedio
Fuente: INEC
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Figura 12. Hogares segun ingresos totales vs. gastos totales*
Fuente: INEC
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Ecuador tiene un nivel de ingresos mediano alto segun el Banco
Mundial. Si bien el tamafio promedio del hogar es de 3,8 y el de
perceptores es de 2,0 (cifras positivas si se comparan con afos
anteriores, donde los hogares se componian de mas personas y
menos perceptores), la situacién del ingreso total promedio por hogar
es negativa ya que las familias tienen ingresos de $892,9 frente al
gasto mensual de $809,6; la relacion es similar en las areas urbana y
rural. Segun los ingresos vs. los gastos totales, el 58,8% es de
familias que tienen ingresos mayores a los gastos, el 41,1% de
guienes tienen gastos mayores a los ingresos y apenas el 0,1% tienen

ingresos iguales a los gastos.

Connotacion: Las familias no tienen capacidad y/o cultura de
ahorro y tienden a gastar mas de lo que perciben de ingresos, lo cual
implica un aspecto altamente desfavorable, ya que por este motivo es
posible que las personas en general no estén dispuestas a patrocinar

a la Casa Hogar de Jesus.

3. Inflacién anual del indice de Precios al Consumidor (IPC)

4.0 - La inflacion anual de marzo de 2014 se ubico
35 3.11 en 3.11%, porcentaje superior al de igual mes
0 2.70 del afo 2013 (3.01%). Por divisiones de
;Z S consumo, 7 agrupaciones se ubicaron por sobre
15 el promedio general, siendo los mayores
1.0 porcentajes los de Educacion; Bebidas Alcohilicas;
?)‘(S) Y, Restaurantes y Hoteles,;, mientras que el

Transporte 'y las  Comunicaciones  registraron
deflacion (grafico inferior)

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

O Anual 2013 @ Anual 2014
EDUCACION E 1 6.05
BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES B 1 5.98
RESTAURANTES Y HOTELES E 1 5.95
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS E 1 5.00
RECREACION Y CULTURA B 1 3.84
ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS E 1 3.57
SALUD B 3 3.51
GENERAL I ) 3.11
ALOJAMIENTO,AGUA, ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB e 219
MUEBLES,ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION e 197
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO e 1.96
COMUNICACIONES o
TRANSPORTE —

Figura 13. Inflacién anual del IPC
Fuente: BCE
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En los ultimos meses se ha dado una inflacion desde septiembre
de 2013 hasta marzo de 2014, siendo la educacion el rubro con mayor

indice de crecimiento.

Connotacion: Es un factor negativo de impacto alto, ya que la
mayoria de los nifios de la CHJ tienen problemas de aprendizaje por
lo que necesitan una formacion especializada y al haber inflacién, el
acceso a la educacion se convierte en un proceso mas complejo de lo

gue actualmente es.

4. Volumen de crédito y contingente en la provincia

2008 ‘39.61?,88

2008 $ 258.482.143,80

2009 $ 251.873.609,48

2010 § 303.739.646,32

2011 $352.037.301,10

012 $363.477.744,44

2013 $ 362.578.737,96

Figura 14. Volumen de crédito y contingente
Fuente: SNI

El monto de créditos concedido en la provincia se ha incrementado
significativamente hasta el afio 2011, para el 2012 y 2013 el
incremento ha sido moderado, aunque el gobierno continta

impulsando el proceso de créditos para mejorar la matriz productiva.

Connotacién: Es un aspecto positivo de impacto bajo, puesto
gue esto supone que tanto las personas naturales como juridicas
requieren menos préstamos y que en el caso de solicitarlos, seria
para su desarrollo econdmico, con esto se estabilizaria la
situacion de endeudamiento y en general la situacién econémica

de la Provincia.
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5. PEAy habitantes de Santo Domingo asegurados
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* La Poblacién en edad de trabajar y la PEA se calcula para 10 afios y més

Figura 15. Poblacion Econémicamente Activa

Fuente: SNI
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Figura 16. Habitantes de Santo Domingo asegurados
Fuente: SNI
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En la provincia existe una diferencia minima entre la cantidad de
mujeres y hombres que conforman la Poblacion en Edad de Trabajar
(PET), sin embargo la diferencia en la Poblacion Econémicamente
Activa (PEA) es significativa, siendo los hombres quienes conforman

el grupo de personas que mas trabaja.

En cuanto a los asegurados de la provincia de Santo Domingo de
los Tsachilas, la poblacion se concentra en las personas que no estan
aseguradas y en las que estan afiliadas al seguro general,
evidenciandose un alto porcentaje de personas ocupadas ho
aseguradas, seguido de una diferencia caracteristica y menor del

porcentaje de afiliados al seguro general.

Connotacion: Los datos representan un factor desfavorable de
impacto alto, porque hay una minima cantidad de mujeres que
conforman la Poblacion Econdmicamente Activa, lo cual estanca el

desarrollo econdmico de la provincia.

Ademas es relevante que el mayor porcentaje de las personas
ocupadas no aporte al seguro, esto refleja un punto negativo, ya que
aun hay empresarios 0o microempresarios que evaden la afiliacién
(que puede ser suya o de sus empleados) y que por ende no hay
estabilidad laboral.

A pesar de que el Ministerio de Relaciones Laborales (MRL) y el
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) han hecho una
gestion importante para formalizar la relacion laboral en todo el pais, y
gue los resultados se han evidenciado con un incremento general de
afiliados, en la provincia hace falta un esfuerzo puntual de las
autoridades de tal manera que la situacion laboral de las personas

sea estable y puedan responder a sus necesidades.
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6. En quéy de qué trabajan las personas de Santo Domingo

Figura 17. En qué trabajan las personas de Santo Domingo
Fuente:
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Cuenta propia

29,1

Empleado
privado

32,0

SNI

W Jornalero o peén
B Empleado del Estado
M Empleado doméstico
[ Patrono
[ Trabajador no remunerado
M Socio
No declarado

Hombre

I Profesionales, cientificos e intelectuales
[ Directoresy gerentes

u j de los serviciosy

WAgricultoresyt alificados

M Operadores de instalacionesy maquinaria

W No declarado
B Personal de apoyo administrativo

Técnicosy profesionales del nivel medio
¥ Ocupaciones militares

*Serefiere a i icos,

Oficiales, operarios y artesanos il
Agricultoresy trabajadores calificados m

Mujer

Técnicosy profesionales del nivel medio ll

Directoresy gerentes

Operadores de instalaciones y inaria I Profesi

de los servicios y

Ocupaciones elementales*

No declarado

Personal de apoyo administrativo

di

Ocupaciones militares ll

Figura 18. De qué trabajan las personas de Santo Domingo
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De los habitantes ocupados en la provincia, la mayoria que
corresponde al 32,0 % trabajan como empleados privados, seguidos
por quienes trabajan por cuenta propia con un porcentaje del 29,1 %,
el resto de las personas laboran como jornaleros o peones,
empleados del estado, patronos, empleados domeésticos, trabajadores

no remunerados, SOcCios, entre otros.

Por otra parte se observa que en el caso de los hombres, las
cinco ocupaciones en las cuales la mayoria de ellos laboran es
como: 1) trabajadores de ocupaciones elementales; 2) oficiales,
operarios y artesanos; 3) trabajadores de los servicios y vendedores;
4) agricultores y trabajadores calificados y 5) operadores de
instalaciones y maquinaria, seguido de otras funciones. Las
ocupaciones elementales se refieren a limpiadores, asistentes
domésticos, vendedores ambulantes, peones agropecuarios,

pesqueros o de mineria, etc.

En cuanto a las mujeres, las cinco ocupaciones en las cuales la
mayoria de ellas han declarado que laboran es como: 1) trabajadoras
de los servicios y vendedoras; 2) ocupaciones elementales; 3)
ocupaciones no declaradas; 4) personal de apoyo administrativo y 5)
profesionales, cientificas e intelectuales.

Connotacion: Los datos sobre las ocupaciones, tanto de hombres
como de mujeres, es un factor negativo de impacto alto, ya que si bien
la mayoria son empleados privados o personas independientes, estos
ultimos tienen ocupaciones elementales, es decir, representan a
quienes tienen negocios informales que no generan suficientes
ingresos o estabilidad, probable razén por la cual no aportan al
seguro. Por lo tanto, esta informacion sugiere que los esfuerzos de
marketing para obtener patrocinio posiblemente deberan dirigirse a las

personas que trabajan en relacién de dependencia.
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2.1.3 Fuerzas politicas

El Ministerio de Inclusion Economica y Social es la instancia
principal que rige el quehacer de los servicios y programas de

acogimiento institucional para nifias, nifios y adolescentes.

1. Financiamiento

El acogimiento institucional es un espacio donde viven al menos
30 nifios o adolescentes vulnerados o en riesgo de vulneracion de sus
derechos; el MIES apoya con la cobertura de 30 nifios y adolescentes
para que las instituciones les ofrezcan un ambiente similar al de un
hogar, garantizando la seguridad, proteccion y desarrollo integral,
mediante acciones que procuren preservar, mejorar, fortalecer o
restituir los vinculos familiares, mientras se resuelve la situacion que

motivo el acogimiento institucional (MIES, 2014).

Connotacion: Contar con el respaldo del MIES para el
financiamiento de 30 nifios es un aspecto favorable de impacto alto ya
que la CHJ tiene un ingreso que antes no percibia, sin embargo es
importante aclarar que dicho apoyo no cubre todos los gastos,
incluyendo el hecho de que por lo regular acoge a mas de 30 nifios.

2. Normativas

El MIES, a través de la Norma Técnica de Proteccién Especial
publicada en el afio 2014 determina el giro de los servicios y

programas de acogimiento institucional.

Connotacion: La Norma constituye un aspecto positivo de
impacto alto puesto que tanto la CHJ como las demas instituciones

pueden gestionar sus acciones y sus procesos de manera igualitaria.
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3. Vinculacién con la sociedad

De acuerdo a la LOES, el Reglamento de Régimen Académico es la
instancia que norma lo relacionado con los programas de vinculacion
con la sociedad, que toda IES debe cumplir, considerando aspectos
como la naturaleza de cada carrera y las necesidades del desarrollo
local, en las cuales se aporte con la mejora y actualizacion de los planes
de desarrollo local y nacional, mediante distintas responsabilidades,

entre ellas, las practicas pre profesionales y los trabajos de titulacion.

Connotacién: La vinculacion que deben realizar las IES es un
aspecto externo favorable de impacto alto, ya que la CHJ puede
aprovechar esta oportunidad para establecer convenios con distintas
Instituciones de Educacion Superior locales para desarrollar proyectos

gue se enfoquen en las necesidades del programa de acogimiento.
2.1.4 Fuerzas tecnoldgicas
De acuerdo a las investigaciones del INEC, cada afio aumenta el
namero de la poblacion que usa internet; de aquellas investigaciones, se

presentan los datos que influirian en la promocién de la CHJ.

1. Uso de internet

39,8%
351%
31,4% 32,8%
29,0%
24,6%
17,8%
14,6%
12,5%
. . .

2009 2010 ‘ 2011 2012 2009 ‘ 2010 2011 2009 2010 2011 2012

Rural Nacional | Urbano

anto Domingo ,oU0% 0, %o 90%
Figura 19. Uso de internet
Fuente: ENEMDUR
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65 a 74 afios 75 afios y més

Figura 20. % de personas que han usado internet por grupos de edad
Fuente: ENEMDUR
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Figura 21. % de personas que han usado internet por quintiles
Fuente: ENEMDUR
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En los ultimos afios, a nivel nacional y provincial, se ha
incrementado el porcentaje de personas que usan internet,
concentrandose dicho crecimiento en el area urbana. Los grupos de
edades que mas usan internet son de 16 a 24, de 5 a 15y de 25 a
34 afios, perteneciendo la mayoria al quintil 5 (més ingresos) con el
57,1%, aunque del quintii 2 al 4 han tenido crecimientos
significativos. La mayoria de las personas usan al menos una vez al
dia el internet y su uso se da mas como fuente de informacién y

como canal de comunicacion.

Connotacion: El incremento del uso de internet en todos los
sectores, de manera especial en la provincia de Santo Domingo de los
Tsachilas y su concentracién en areas urbanas es un factor favorable
de impacto alto puesto que el servicio de acogimiento institucional
Casa Hogar de Jesus tiene la gran oportunidad de reforzar su
posicionamiento y enviar un mensaje poderoso a la comunidad pues
las personas usan esta herramienta como una de sus fuentes de

informacién y de comunicacién mas importantes.

Fuerzas competitivas

El Ministerio de Inclusibn Econdémica y Social es la instancia
principal que rige el quehacer de los servicios y programas de

acogimiento institucional para nifias, nifios y adolescentes.

1. Numero de programas de acogimiento institucional

En Santo Domingo existen dos programas de acogimiento
institucional que son: 1) Casa Hogar Valle Feliz, que atiende a nifias
y adolescentes y 2) Casa Hogar de Jesus, que atiende a nifios y
adolescentes. Los dos servicios de acogimiento fueron fundados por

el entonces Mons. Emilio Lorenzo Stehle, en el afio 1990 y 1987
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respectivamente. Sus benefactores principales son el Ministerio de
Inclusién Econdmica y Social (MIES) que cubre las necesidades de
30 niflos y adolescentes, asi como las congregaciones religiosas
correspondientes a cada programa, Hermanas Benedictinas

Misioneras y Padres Escolapios.

Connotacion: Para la Casa Hogar de Jesus es una oportunidad
de impacto alto, porque al haber dos uUnicas instituciones de
acogimiento en Santo Domingo, habria mayor posibilidad de
obtener donaciones.

2. Cantidad de publicidad que realiza la Casa Hogar Valle Feliz

La Casa Hogar Valle Feliz no realiza publicidades, su presencia en
los medios se debe a noticias vinculadas con entidades que han

realizado donativos, los cuales han sido esporadicos.

Connotacion: Es un factor favorable de impacto alto que se puede
aprovechar para que la ciudadania conozca el trabajo y las

necesidades de los programas de acogimiento institucional.

2.2 Anélisis interno

Los elementos internos del Programa de Acogimiento Institucional
Casa Hogar de JesUs se basan en la Norma Técnica de Proteccion
Especial publicada por el Ministerio de Inclusion Econdmica y Social, a
través de la Subsecretaria de Proteccion Especial, en el presente afio.

Dicha norma técnica establece los componentes de calidad que deben
cumplir de manera obligatoria todos los servicios y programas de
acogimiento institucional (ver anexo). Con base en ellos, se realiza el

analisis interno.
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2.2.1 Componente familia, comunidad y redes sociales

1. Proyecto de atencion, trabajo y grupos de hermanos

Segun los estandares 1, 2 y 3 (Proyecto integral de atencion,
Trabajo y Grupos de hermanos), los servicios de acogimiento deben
trabajar en la reconstruccion de los vinculos familiares, al menos dos
horas semanales, mediante el instrumento “Proyecto integral de
atencion a nifios y adolescentes”, donde se considera la opinion de
cada uno y se le comunica el avance en el proceso sobre su estancia
en la institucion, la reinsercion familiar, la reinsercion social o la
adopcion que puede ser familiar o institucional. En el caso de existir

hermanos, éstos deben permanecer juntos en todo el proceso.

Connotacion: Estos estandares representan un aspecto interno
positivo de impacto medio, considerando que son las obligaciones
basicas con las que debe cumplir y de hecho cumple la CHJ, de

manera permanente y sistematizada.

2. Inclusién educativa

De acuerdo al estandar 4 (Inclusion educativa), la institucion
garantizar4d que los niflos y adolescentes que se encuentren en
edades de escolarizacion asistan al sistema educativo, de acuerdo a

su edad o tomando en cuenta los afios de escolaridad aprobados.

Connotacion: Es un factor negativo de impacto alto, porque las
instituciones educativas no aceptan a los niflos y adolescentes por
problemas de aprendizaje o conductuales, quienes en unos casos
necesitan educacion especializada y/o acelerada; por ello no es saludable
mantenerlos en la Unica institucion donde tienen acceso, que es la Unidad

Educativa Calazans, de los Padres Escolapios (responsables de la CHJ).
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3. Actividades extramurales, extracurriculares y trabajo con la

familia

Los estandares 5, 6 y 7 (Actividades extramurales, Actividades
extracurriculares y Trabajo con la familia) indican que el programa
debe contemplar en su planificacion mensual al menos dos salidas a
espacios recreativos - educativos, naturales, culturales y de ocio, asi
mismo gestionar y coordinar minimo cuatro actividades
extracurriculares por afio para los nifios y adolescentes. A su vez,
debe elaborar y ejecutar el Proyecto Global de Familia que es un
instrumento de trabajo que permite planificar la intervencién, apoyar a
la familia por parte del equipo técnico y establecer acuerdos que la
familia se compromete a cumplir como parte de los cambios para

asegurar el retorno del nifio o adolescente a su medio familiar.

Connotacion: Este es un aspecto positivo de impacto alto
puesto que la Casa Hogar de Jesus cumple con estos

requerimientos esenciales para su funcionamiento.

4. Procesos de autonomia

El estdndar 8 (Procesos de autonomia) sefiala que la unidad de
acogimiento debe realizar un plan de vida con los adolescentes para
alentarles a su autonomia a partir de los 15 afios, gestionando
emprendimientos productivos con el sistema de oportunidades de la
comunidad y los servicios de inclusion econdémica del MIES. Estos
planes deben constar en el expediente del adolescente.

Connotacion: La CHJ posee un factor negativo de impacto alto,
porque no cuenta con el presupuesto para ejecutar estos proyectos
de manera eficiente, de tal manera que el proceso de reinsercion

social se vuelve complejo.
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5. Factores de riesgo familiares

En base al estandar 9, la institucion debe trabajar a favor de la familia,
para eliminar factores de riesgo que constituyen una amenaza para el
niflo o adolescente y deméas miembros de la misma; mediante un trabajo

sostenido de al menos una reunién al mes con cada grupo familiar.

Connotacion: Es un factor positivo de impacto medio, ya que la
CHJ reinserta a la mayoria de nifios a sus familias. En el caso de los
adolescentes, la mayoria se reinserta a la sociedad a sus 18 afios,

edad en la que deben egresar, aungque su caso no se haya resuelto.

6. Prevenciéon con familias

El estdndar 10 indica que la organizacion tiene que realizar al
menos una vez al mes talleres a los padres, al referente familiar y a la

comunidad, para prevenir la vulneracion de derechos.

Connotacion: Esto constituye un aspecto negativo de impacto alto
porque la CHJ no realiza permanentemente esta actividad debido a

gue cuenta con un reducido talento humano.

7. Coordinacién con redes

En base al estandar 11, es responsabilidad del programa mantener
un registro de las instituciones que prestan servicios comunitarios
identificados en la localidad, para articular una red de servicios

complementarios que debe ser actualizada cada seis meses.

Connotacion: Es un aspecto negativo de impacto medio, ya que la
CHJ no gestiona la firma de convenios y de los escasos que se han

firmado, en ninguno se han planificado o ejecutado proyectos aun.



59

2.2.2 Componente del proceso psicosocial

1. Obligaciones del proceso psicosocial

Los estandares del 12 al 19 indican que a la unidad de
acogimiento le corresponde asumir la representacion legal de los
nifos o adolescentes, elaborar y ejecutar el proyecto global de familia,
el proyecto integral de atencion y tener al dia todos los documentos
que las autoridades competentes pudieran solicitar con motivos de
monitoreo. En otro sentido, la unidad debe cumplir con el proceso de
acogimiento segun lo detalla la norma, ademas de acompafiar a los
nifos o adolescentes, mediante los tutores, en la potenciacién de
habilidades para la vida, sean estas educativas o0 cotidianas,

incluyendo el fomento de valores humanos.

Connotacion: Esto representa una cualidad de impacto alto que
posee la Casa Hogar de Jesus, debido a que su cumplimiento en las
obligaciones del proceso psicosocial se cumplen casi en su totalidad.

2. Emprendimientos productivos para adolescentes

El estandar 20 establece que la institucion debe realizar procesos
de autonomia en los adolescentes que no pueden ser reinsertados en
su medio familiar y/o adoptados; esto se cumple mediante el apoyo a
sus planes de vida, la coordinacion con emprendimientos productivos

para adolescentes y jovenes y otros apoyos que se gestionen.

Connotacion: La unidad tiene un punto negativo de impacto alto
en este sentido, porque no puede cumplir eficazmente con esta
obligacion debido a dos motivos principales: no cuenta con un
presupuesto para estas actividades y no gestiona el apoyo de la

comunidad o de instituciones.
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2.2.3 Componente salud, alimentacién y nutricion

1. Salud, alimentacion y nutricion

Los estandares del 21 al 29 detallan la responsabilidad de la
unidad de acogimiento institucional en cuanto se refiere a salud,
alimentacion y nutricion, estas responsabilidades consisten en:
ofrecer alimentacion de acuerdo a la normativa del Ministerio de
Salud Publica; implementar un manual de buenas practicas de
manufactura para alimentos procesados de acuerdo al reglamento
nacional vigente; contar con un plan anual de capacitacion
nutricional para el personal que se encarga de la adquisicion,
planificacion de menus y de la preparacion de los alimentos; ofrecer
los requerimientos nutricionales diarios de los nifios 0 adolescentes
dividido en 5 momentos, de acuerdo a los horarios escolares y al
momento evolutivo de cada nifio o adolescente acogido;
promocionar habitos alimenticios y saludables durante los momentos
de la ingesta de alimentos, para la adquisicibn de practicas
saludables segun su momento evolutivo (desde comer solo hasta
prepararse la comida); garantizar la compensaciéon de las
necesidades nutritivas individuales en el caso de presentar bajo
peso o desnutricion; trasladar a los nifios a la unidad de salud para
el chequeo médico, tanto a su ingreso como en su permanencia y de
ser necesario aplicar el tratamiento requerido; ejecutar planes de
saneamiento semestral orientado a garantizar las condiciones
higiénicas—sanitarias; y llevar un control del crecimiento y desarrollo

de los nifos o adolescentes.

Connotacion: La Casa Hogar de JesUs muestra una variable
positiva de impacto alto en lo que se refiere al componente de
salud, alimentacion y nutricion, al cumplir con la mayoria de los

estandares detallados en el parrafo anterior.
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2. Procesos coordinados de prevencion

En el estandar 30 de la norma técnica se detalla que la unidad
de acogimiento tiene que coordinar y gestionar con los servicios de
salud y otras instituciones locales para llevar adelante procesos
educativos cada dos meses con el fin de prevenir embarazos
adolescentes, enfermedades de transmision sexual, VIH/SIDA,
consumo de drogas y alcohol, enfermedades prevalentes en la

zona, entre otras.

Connotacion: En este aspecto, la CHJ esta en una condicion
negativa de impacto medio porque tiene escasos convenios con
instituciones que le pueden apoyar en este sentido pero no se
coordina, no se gestiona y por lo tanto no se cumplen con estos

procesos educativos.

3. Apoyo en salud integral y botiquin

Los estandares 31 y 32 establecen que todos los programas o
servicios de acogimiento institucional deben conocer el estado de
salud de los nifios y adolescentes a quienes protege, administrando
medicamentos necesarios de acuerdo a la prescripcion médica y asi
mismo acompafarles a las citas médicas y odontolégicas para
garantizar su bienestar; ademas deben contar con un botiquin, donde
tengan ciertos insumos basicos como guantes estériles, gasa,
termometros, analgésicos, soluciones desinfectantes, curitas y mas,

verificando mensualmente las fechas de caducidad.

Connotacion: Para la Casa Hogar de Jesus, los estandares 31y
32 de la norma técnica constituyen una capacidad de impacto medio,
ya que la institucion cumple con todas estas obligaciones sin

mayores inconvenientes.
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2.2.4 Componente de talento humano

1. Personal con experienciay Recursos humanos

En los estdndares 33 y 37 se describe que es compromiso del
programa de acogimiento institucional, contar con personal con
experiencia acorde a su rol profesional y en un namero suficiente de
acuerdo a la cobertura, para responder a las necesidades de los nifios
y adolescentes acogidos. A su vez, debe brindar un servicio de
calidad y calidez, a través de un personal que cumpla con las
responsabilidades estipuladas en la norma. El personal que debe
tener una unidad de acogimiento institucional -considerando que

hayan 30 nifios-, se conforma de:

e Un(a) coordinador(a)

¢ Un(a) abogado(a)

e Un(a) trabajador(a) social

e Un(a) psicologo(a) clinico(a)

e Seis tutores

e Dos auxiliares de servicios -responsables de la preparacién de
los alimentos-

e Dos auxiliares de servicios —responsables de la limpieza, el lavado
y el planchado-

e Un(a) asistente administrativo(a)

Connotacion: Los dos estandares reflejan un defecto de impacto
alto de la CHJ porque si tiene personal con experiencia acorde a su
rol profesional y en nimero suficiente de acuerdo a la cobertura, pero
existe una rotacién alta de personal, debido a que renuncian ya que el
trabajo con los niflos que viven en la unidad de acogimiento es
cansado y agotador, por lo tanto la institucion no tiene un personal

estable y esto perjudica su gestion.
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2. Conocimientos, atencion y trabajo en equipo

De acuerdo a los estandares 34, 35 y 36, la unidad de acogimiento
institucional debe contar con equipos técnicos de trabajo que tengan
conocimientos relacionados a las Politicas Publicas para la Nifiez y
Adolescencia y al Plan Nacional del Buen Vivir, entre otros; dichos
equipos deben proveer atencion personalizada, a la vez que propician el

trabajo en equipo en funcion del interés superior del nifio o adolescente.

Connotacion: Es una caracteristica positiva de impacto medio

puesto que la institucidbn cumple con estas obligaciones basicas.

3. Apoyo a personal

En base al estandar 38, la unidad debe brindar a su equipo técnico
espacios de oxigenacion y cuidado a cuidadores, con un minimo de

cuatro veces al afo.

Connotacion: Es una particularidad negativa de impacto alto,
puesto que la CHJ no puede contemplar este estandar, una de las

razones por las que el personal renuncia.

Componente infraestructura y ambientes protectores

1. Infraestructuray espacios verdes

Los estdndares 39, 40, 42 y 45 determinan que los programas
deben tener espacios para la atencion del nifio, siendo éstos de
alojamiento, recreacién, alimentacién, encuentros y deportes. La
edificacion debe tener las paredes limpias y sin humedad, espacios sin
goteras, sin fisuras o grietas; pisos y paredes de bafios y cocina de

material lavable, a mas de una ventilacion e iluminacién adecuada.
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Connotacion: La Casa Hogar de Jesus, si bien tiene todos los
espacios requeridos, hay unos en desuso y otros que necesitan
mantenimiento; no se ha podido solucionar este inconveniente por los
recursos limitados, por lo tanto es una caracteristica negativa de
impacto alto que podria perjudicar fuertemente el quehacer de la

institucion, asi como su evaluacion.

2. Eliminacion de barreras arquitectonicas

El estandar 41 establece que la unidad de acogimiento es
responsable de garantizar que su infraestructura sea segura y que no
tenga barreras arquitectonicas para la comunicacion y movilizacion
del personal de la institucién y/o familiares de la poblaciéon acogida

gue presentan algun tipo de discapacidad.

Connotacion: Esto constituye un defecto de impacto medio para
la institucién, puesto que la infraestructura de la misma es segura
tanto para los nifios como para el personal, sin embargo aun existen
barreras arquitectonicas como pasos a distintos niveles o aceras con

bordes y sin rampas.

3. Plan de gestion de riesgos y capacitaciéon en riesgos

Los estandares 43 y 44 de la norma técnica sefalan la obligacién
gue tienen las unidades de acogimiento institucional en lo relacionado a
la elaboracion de un plan de gestion de riesgos que permita reducir,
establecer mecanismos de respuesta y de recuperacion ante la posible
ocurrencia de desastres de origen natural o antrdpico (provocados por
el ser humano), a mas de la realizacion de simulacros por lo menos dos
veces al afio para que todos puedan estar preparados ante cualquier
adversidad, de igual manera la capacitacion anual a su personal en

temas de evacuacién, primeros auxilios y respuesta contra incendios.
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Connotacion: El programa de acogimiento institucional presenta
una cualidad de impacto medio, puesto que cumple con estos
requerimientos, sin embargo no lo hace en su totalidad, aun necesita
invertir en puntos especificos como un sistema de sefalizacion

interna, de acuerdo a lo que detalla la norma técnica.

Monitoreo al plan de mejoras

En el estandar 46, se expone que la direccion distrital realizard un
permanente monitoreo al plan de mejoras relacionado con la

seguridad de los nifios y adolescentes acogidos.

Connotacioén: Es una caracteristica positiva de impacto bajo puesto
que la CHJ mantiene actualizada la documentacién requerida para

sustentar sus estados, pero necesita cumplir con otros estandares.

Componente administracion y gestion

1. Permiso y horario de funcionamiento

Los estandares del 47 al 50 detallan que la institucion debe contar
con el permiso de funcionamiento otorgado por la direccién distrital del
MIES y con los permisos de funcionamiento de salud y del municipio de
su localidad; el programa debe atender 24 horas al dia, 7 dias a la
semana y 365 dias al afio. La unidad de acogimiento cuenta con
asistencia técnica, seguimiento y acompafiamiento en la ejecucion y
funcionamiento de la modalidad de atencién por parte del MIES, a través

de los técnicos distritales y zonales.

Connotacion: La institucion tiene una cualidad de impacto bajo en
este sentido porque que son los requerimientos minimos con los que

todo programa de acogimiento debe cumplir para su ejercicio.
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2. Planificacion

De acuerdo a los estandares 51 y 52, al programa de
acogimiento institucional le corresponde realizar una planificacion
institucional anual y su equipo técnico tendrd que planificar
semanal y mensualmente. El cumplimiento de las actividades
programadas es evaluado por el/la coordinador/a conjuntamente

con su equipo técnico.

Connotacion: Es una dificultad de impacto alto, ya que el servicio
de acogimiento institucional Casa hogar de Jesus responde a estos
estdndares en un sentido basico, pero no contempla proyectos
orientados a la obtencién de ayuda para efectuar los estandares que

aun no puede cumplir.

3. Documentos, bases y actualizacion de datos

En los estandares 53, 54 y 55 se establece que las unidades de
acogimiento deben disponer de los documentos técnicos vy
administrativos que sean requeridos por el Ministerio de Inclusién
Econdmica y Social, para actividades de evaluacién o monitoreo. La
informacion de los nifios y adolescentes acogidos deben ser
ingresadas en la base de datos de la unidad ejecutora como en el
sistema de informacion institucional del MIES, asimismo se deben
actualizar mensualmente los registros de la informacion

correspondiente al proceso de restitucion de derechos.

Connotacion: Esto representa una cualidad de impacto bajo que
posee la Casa Hogar de Jesus, debido a que los tres estandares se
cumplen en su totalidad sin requerir mayores esfuerzos, pues son
normas basicas que todo programa de acogimiento institucional debe

efectuar para su funcionamiento.
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4. Financiamiento

El Ministerio de Inclusibn EconOmica y Social apoya a las
unidades de acogimiento institucional con varios gastos (en
promedio $120.000 anuales) para que puedan subsistir, entre los
gue se encuentran los relacionados con la alimentacién de 30 nifios,
el sueldo de una trabajadora social, el sueldo de una psicologa y el

sueldo de seis educadores.

A pesar del apoyo econémico que reciben, todas las instituciones
necesitan cubrir mas gastos, como la manutencion del excedente de
nifos, la educacion de todos (incluso de quienes necesitan educacion
especializada porque tienen problemas de aprendizaje o de
comportamiento), el pago a las demas personas que conforman el
talento humano y la ejecucion de varios proyectos para cumplir con

todos los estandares de calidad.

Connotacion: Es una desventaja de impacto medio puesto que si
bien la CHJ cuenta con el apoyo del MIES, no tiene la suficiente

liquidez para cumplir con la totalidad de sus obligaciones operativas.

5. Estructura organizacional

La Casa Hogar de Jesus no habia establecido un organigrama
institucional hasta el momento, por tal motivo no ha sido posible
evaluar su estructura organizacional, ya que ha pasado por su

proceso de elaboracion desde el segundo trimestre del afio 2014.

Connotacién: La CHJ tiene un defecto de impacto alto puesto que
al no poseer un organigrama institucional hasta la actualidad, los
procesos aunque han sido eficaces de cierto modo en los ultimos

afnos, no han sido eficientes.
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6. Direccionamiento estratégico actual

El direccionamiento estratégico de toda entidad contempla la

mision, vision, valores y objetivos institucionales. La Casa Hogar de

Jesus so6lo tiene mision y vision, las cuales se comparan a

continuacion con el objetivo que establece la norma técnica:

Cuadro 12

Direccionamiento estratégico actual

Mision

Visién

Objetivo de la
modalidad de
Acogimiento
Institucional,
segun la norma

técnica

La Casa Hogar de JesuUs es un programa de la Diécesis de Santo Domingo
en Ecuador, que promueve con excelencia y amor cristiano servicios que
permiten a los nifios y adolescentes en situacion de riesgo, ser responsables,
independientes en colaboracion con la familia para lograr su bienestar, de tal
manera que sean actores de su propio cambio.

Lograr que los nifios y adolescentes que ingresan al programa Casa Hogar
de Jesus, desarrollen su autoestima y todas sus potencialidades. En un
ambiente de responsabilidad, solidaridad, de respeto, honestidad y profundos
valores cristianos, para ser un excelente ser humano comprometido con la

comunidad.

Brindar atencién integral de acogimiento temporal a nifias, nifios y

adolescentes privados de su medio familiar vulnerados o en riesgo de

vulneracién de sus derechos, mediante un ambiente similar al de un hogar

comun, garantizando seguridad y un ambiente adecuado que satisfaga sus
necesidades de proteccion, que permita su desarrollo integral mediante
acciones que procuren preservar, mejorar, fortalecer o restituir los vinculos

familiares, mientras se resuelve la situacién gue motivé el acogimiento

institucional.

Fuentes: Programa de acogimiento institucional Casa Hogar de JesUs
MIES (2014). Norma técnica de proteccién especial. Quito.

Connotacién: En este sentido, la Casa Hogar de Jesus posee

una caracteristica negativa de impacto alto porque a mas de que

soOlo cuentan con misién y vision, la mision no esta redactada en

funcién del objetivo que plantea el MIES en la norma técnica de

proteccion especial (véanse las palabras subrayadas), mientras

gue la vision no expone el estado que la institucion desea

alcanzar en el futuro.
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En el desarrollo de la matriz EFE se incluye un resumen y evaluacion

de la informaciéon sociodemogréfica, econdmica, politica, gubernamental,

legal, tecnoldgica y competitiva de la Casa Hogar de Jesus. Como se

muestra, no se esta sacando provecho de las oportunidades y no se

estan evitando las amenazas del entorno, dado que la puntuacion

ponderada total es de 1,42.

Cuadro 13

Matriz EFE Casa Hogar de Jesus

Oportunidades

1. El 73,60% de la poblacion santodominguefia vive en el rea urbana

2. El coeficiente de GINI ha disminuido, aunque el % de pobreza aun es
alto

3. Ha disminuido el porcentaje de nifios de 8 a 15 afios que trabaja pero
gue no estudia

4. Crecimiento del PIB no representativo para el afio 2012 con una tasa
de variacion de 5,1%

5. Incremento moderado del monto de créditos

6. EI MIES es la principal fuente de financiamiento para la institucion

7.La Norma Técnica de Proteccion Especial determina el giro de los
servicios y programas de acogimiento institucional

8. El Reglamento de Régimen Académico establece que las Instituciones
de Educacion Superior deben realizar proyectos de vinculacion con la
colectividad.

9. El uso de internet se mantiene en aumento en distintos grupos de
edad que utilizan esta herramienta como fuente de informacién y como
medio de comunicacion

10. En Santo Domingo existen dos programas de acogimiento

institucional

11. La Casa Hogar Valle Feliz no realiza publicidad

Amenazas

1. La poblacion se concentra en edades jovenes (de 0 a 19 afios)

2.El 26,59% de la poblacion son mujeres en edad reproductiva y la
mayoria de la poblacion esté soltera, en union libre y casada

3. El 70,85% de los hogares se encuentra en estado de pobreza con un
incremento de 3% en extrema pobreza

4. Disminucion no significativa del porcentaje de nifios y adolescentes
gue no pueden asistir a clases debido a razones econémicas

5. Las familias no tienen capacidad de ahorro, sus ingresos son apenas
mayores o incluso menores a los gastos

6. El rubro con mayor inflacién anual del IPC es la educacién

7.Un porcentaje minimo de mujeres conforman la PEA y el mayor
porcentaje de personas ocupadas no aporta al seguro

8.La mayoria de los habitantes trabajan como empleados privados
seguido de los independientes que tienen ocupaciones elementales

Totales

Pond.

0,03
0,01

0,02
0,01
0,01
0,08
0,07

0,09

0,08

0,09

0,08

Pond.

0,01
0,01

0,08
0,06
0,09

0,06
0,06

0,06

1,00

Calif.

Calif.

[EnY

=N

Punt.
Pond.
0,03
0,01
0,02
0,01
0,01
0,24
0,21

0,09

0,08

0,09
0,08
Punt.
Pond.
0,01
0,01
0,08
0,12
0,09

0,12
0,06

0,06

1,42
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2.4Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

En el desarrollo de la matriz EFI se incluye un resumen y evaluacion
de la informacion de las fortalezas y debilidades mas importantes
identificadas en la CHJ, la cual tiene grandes debilidades internas, con
una puntuacion ponderada total de 2,04, (inferior al promedio de 2,5).

Cuadro 14

Matriz EFl Casa Hogar de JesUs

Fortalezas Pond. Calif. Punt.
Pond.
1. La institucién cumple con el proyecto integral de atencion (dos horas 0,03 4 0,12
semanales), el trabajo con los nifios o adolescentes y con los grupos de
hermanos, gracias al financiamiento del MIES
2.Lla unidad de acogimiento realiza actividades extramurales, 0,03 3 0,09
extracurriculares y trabajo con la familia
3. La CHJ trabaja en acciones a favor de la familia para eliminar los factores 0,03 3 0,09
de riesgo que constituyen una amenaza para el nifio o adolescente y
demas miembros de la misma, mediante un trabajo sostenido de al menos
una reunion al mes con cada grupo familiar
4. El programa cumple con las obligaciones del proceso psicosocial 0,05 4 0,20
5. Se hace un control periddico de la salud, alimentacion y nutricién tanto de 0,05 3 0,15
los nifios como de los adolescentes
6. La CHJ acompafia a los nifios y adolescentes en su salud integral y 0,03 3 0,09
cuenta con un botiquin de acuerdo al requerimiento de la norma
7. El personal maneja los conocimientos en politicas publicas para la nifiez y 0,03 3 0,09
la adolescencia, ofrece atencién personalizada y propicia el trabajo en
equipo
8.La CHJ cumple parcialmente con el plan de gestion de riesgos y 0,02 3 0,06
capacitacion en riesgos
9. Se mantiene actualizada la documentacion requerida para sustentar los 0,04 4 0,16
estados al momento de ser monitoreados
10. La unidad tiene el permiso legal y cumple con el horario establecido 0,03 4 0,12
Debilidades Pond. calif. -unt
Pond.
1. Los nifios y adolescentes que viven en la CHJ y necesitan una educacion 0,05 1 0,05
especializada en unos casos y acelerada en otros no tienen acceso a ella
2. No se trabaja en procesos de autonomia con los nifios y adolescentes 0,05 2 0,10
3. No se realizan actividades permanentes de prevencion de la vulneracion 0,04 1 0,04
de derechos con familias y con la comunidad
4.La unidad de acogimiento no articula una red fuerte de servicios 0,06 1 0,06
complementarios con instituciones que prestan servicios comunitarios
identificados en la localidad
5.No se ejecutan emprendimientos productivos eficientes para los 0,05 1 0,05
adolescentes
6. No se trabajan en procesos coordinados con servicios de salud y otras 0,04 2 0,08
instituciones locales en lo que se refiere a la prevencion de embarazos
adolescentes, ETS, SIDA, consumo de drogas y alcohol, enfermedades
prevalentes en la zona, entre otras
7. Rotacion alta de personal debido a renuncias por cansancio y fatiga 0,05 1 0,05
8. La CHJ no brinda espacios de oxigenacion y cuidado a cuidadores 0,05 2 0,10
9. El programa de acogimiento cuenta con infraestructura y espacios verdes, 0,05 1 0,05
de los cuales el 50% esté en desuso o sin mantenimiento
10. La infraestructura de la institucion es segura, sin embargo existen 0,03 2 0,06
barreras arquitectonicas
11. Los POAs no contemplan la autogestion para obtener patrocinios 0,05 1 0,05
12. La CHJ no tiene liquidez suficiente para cumplir con todas sus 0,04 2 0,08
obligaciones operativas
13. El programa no cuenta con un organigrama institucional 0,05 1 0,05
14. El direccionamiento estratégico sélo contempla la mision y visién, las 0,05 1 0,05

mismas que no estan redactadas correctamente
Totales 1,00 2,04
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En la matriz FODA se adecuan las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas evaluadas de la Casa Hogar de Jesus para

desarrollar cuatro tipos de estrategias: FO, DO, FA 'y DA.

Cuadro 15
Matriz FODA para la Casa Hogar de JesUs

Oportunidades

N oo g p whE

©

10.

11.

El 73,60% vive en el area urbana
Menor coeficiente de GINI

Menor % de nifios que trabaja
pero que no estudia

Crecimiento del PIB, aunque no
representativo

Incremento moderado del monto
de créditos

EI MIES es la principal fuente de
financiamiento

Regulacién mediante la Norma
Técnica de Proteccion Especial
Las Instituciones de Educacién
Superior deben realizar proyectos
de vinculacion con la colectividad
Aumento del uso de internet como
fuente de informacion y medio de
comunicacion

Hay dos programas de
acogimiento institucional en SD
El Valle Feliz no hace publicidad

Amenazas

1.
2.

Mayor poblacion en edades
jovenes (de 0 a 19 afios)

Mujeres en edad reproductiva
(26,59%) y mayor poblacion
soltera, en union libre y casada
70,85% de hogares pobres e
incremento del 3% en extrema
pobreza

Poca disminucién del % de nifios
gue no pueden asistir a clases por
razones econémicas

No hay capacidad/cultura de
ahorro

La divisién con mayor inflacion
anual del IPC es la educacion
Min. % de mujeres en la PEA y el
mayor % de ocupados no aporta al
seguro

Empleados privados e
independientes con ocupaciones
elementales

Fortalezas

1. Proyecto integral de atencién,
trabajo con nifios y grupos de
hermanos

2. Actividades extramurales,
extracurriculares y trabajo con
la familia

3. Reuniones a favor de la

familia para eliminar factores

de riesgo

Proceso psicosocial correcto

Control periodico de salud,

alimentacion y nutricion

Acompariamiento en salud

integral y botiquin

Personal preparado, atencién

personalizada y trabajo en

equipo

8. Plan de gestion y capacitacion
en riesgos

9. Documentacién actualizada

10. Permiso legal y horarios

normados
Estrategias FO

1. Disefiar un plan a través de
proyectos conjuntos con las
IES para fortalecer las
actividades extramurales,
extracurriculares y el trabajo
con la familia (F2, O8)

2. Establecer un plan de
comunicacion institucional
permanente por internet que
refuerce la eliminacion de
factores de riesgo (F3, O9)

N oo ok

Estrategias FA

1. Realizar campafias de
prevencién y salud que
puedan evaluarse y
verificarse, a mujeres en
edades reproductivas pobres
y en extrema pobreza (D7,
A1, A2, A3)

2. Incluir ala comunidad a las
reuniones a favor de la familia
para eliminar factores de
riesgo (F3, A2)

Debilidades

1. Los nifios no tienen acceso a una educacion
especializada y/o acelerada

2. No se trabaja en procesos de autonomia en
adolescentes

3. No hay actividades permanentes de prevencion de
vulneracion de derechos

4. No se articula una red de servicios
complementarios con instituciones

5. No hay emprendimientos productivos eficientes
para los adolescentes

6. No hay capacitacion de prevencion en salud

7. Rotacion alta de personal

8. No hay espacios de oxigenacion y cuidado a
cuidadores

9. Infraestructura y espacios verdes en desuso o sin
mantenimiento

10. Barreras arquitecténicas

11. Los POAs no contemplan la autogestion para

ayuda econémica o en especies

12. No hay liquidez suficiente

13. No hay organigrama institucional

14. Dir. estratégico incompleto

Estrategias DO

1. Generar contenidos de prevencion de vulneracion
de derechos y de salud, a través de las IES (D3,
D6, O8)

2. Difundir contenidos de prevencién mediante
internet (D3, D6, O9)

3. Articular una red de servicios complementarios con
instituciones de educacién superior (D1, D4, O8,
010)

4. Planificar programas de practicas pre profesionales
con las IES (D7, O8)

5. Reestructurar el direccionamiento estratégico en
base a la Norma Técnica de Proteccion Especial
(D13, D14, O7)

6. Gestionar con el MIES una mayor cobertura para
los procesos de autonomia y emprendimiento (D2,
D5, 06, 010)

7. Trabajar en un plan de comunicacion institucional

1.

permanente por internet para obtener
posicionamiento en el mercado y patrocinio de la
comunidad (D4, D11, 08, 09, 010, O11)

Estrategias DA
Avrticular una red de servicios con otras instituciones
a favor del emprendimiento laboral de los
adolescentes de la CHJ y de la comunidad (D2,D4,
D5, Al)
Realizar actividades permanentes de prevencion de
vulneracion de derechos, en las cuales las
personas de sectores vulnerables sean
beneficiados (D3, A2, A3)
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2.6Matriz de posicion estratégicay evaluacion de la accion (PEYEA)

En la matriz PEYEA se indica cuales son las estrategias mas

adecuadas para la Casa Hogar de Jesus.

Cuadro 16

Matriz PEYEA para la Casa Hogar de JesUs

Posicion estratégica interna

Fuerza Financiera (FF)

Proyecto integral de atencién, trabajo con
nifios y grupos de hermanos con fondos del
MIES

Los nifios no tienen acceso a una
educacién especializada y/o acelerada
Rotaci6n alta de personal

Los POAs no contemplan la autogestion
para ayuda econdémica o en especies

No hay liquidez suficiente

Fuerza Financiera (FF) promedio

Ventaja Competitiva (VC)

Actividades extramurales, extracurriculares
y trabajo con la familia

Reuniones a favor de la familia para
eliminar factores de riesgo

Proceso psicosocial correcto

Control periédico de salud, alimentacion y
nutricién

Acompafiamiento en salud integral y
botiquin

Personal preparado, atencién
personalizada y trabajo en equipo

Plan de gestién y capacitacion en riesgos
Documentacion actualizada

Permiso legal y horarios normados

No se trabaja en procesos de autonomia
en adolescentes

No hay actividades permanentes de
prevencion de vulneracion de derechos
No se articula una red de servicios
complementarios con instituciones

No hay emprendimientos productivos
eficientes para los adolescentes

No hay capacitacion de prevencién en
salud

No hay espacios de oxigenacion y
cuidado a cuidadores

Infraestructura y espacios verdes en
desuso o sin mantenimiento

Barreras arquitecténicas

Primer y reciente organigrama
institucional

Dir. estratégico incompleto

Ventaja Competitiva (VC) promedio
2+(-3,3)=-13€jey

3,33 + (-4,42)=-1,09 eje x

Coordenada (-1,09, -1,3)

Valor
4

-2
-3

-1
-1

1
-4
-3
-2
-2
7
-6
7
7

-6

-6
-7

-4,42

Conclusion: el vector se ubica en el cuadrante defensivo

Posicion estratégica externa

Estabilidad del Entorno (EE)

Aumento del uso de internet como fuente de
informacion y medio de comunicacion

La divisién con mayor inflacion anual del IPC es la
educacion

Menor % de nifios que trabaja pero que no estudia
Poca disminucion del % de nifios que no pueden
asistir a clases por razones econémicas

Hay dos programas de acogimiento institucional en
Sto. Domingo

El Valle Feliz no hace publicidad

Regulacién mediante la Norma Técnica de
Proteccién Especial

Las Instituciones de Educacion Superior deben
realizar proyectos de vinculacion con la colectividad
Mayor poblacion en edades jévenes (de 0 a 19 afios)
Mujeres en edad reproductiva (26,59%) y mayor
poblacién soltera, en unién libre y casada
Estabilidad del Entorno (EE) promedio
Fuerza de la Industria (FI)

El 73,60% vive en el &rea urbana

Menor coeficiente de GINI

Crecimiento del PIB, aunque no representativo
Incremento moderado del monto de créditos

El MIES es la principal fuente de financiamiento
70,85% de hogares pobres e incremento del 3% en
extrema pobreza

No hay capacidad de ahorro

Min. % de mujeres en la PEA y el mayor % de
ocupados no aporta al seguro

Empleados privados e independientes con
ocupaciones elementales

Fuerza de la Industria (FI) promedio

Valor
-1

3,33
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FF

VC————F—F—o—F+——+——+———F——+——+o—+—+—F——+—F

Estrategia defensiva:
Recorte de gastos,
Desinversién o
Liquidacion

EE

Figura 24. Matriz PEYEA para la Casa Hogar de Jesus

Considerando que la CHJ aplica el recorte de gastos, los
resultados de la matriz sugieren que se podria mantener esta
estrategia defensiva, también conocida como reorganizacion, la cual
consiste en trabajar con recursos limitados, enfrentdndose a la

presion de la Norma Técnica emitida por el MIES.

2.7Matriz cuantitativa de la planeacion estratégica (MCPE)

Se presenta cudal es la mejor estrategia alternativa para la CHJ, con base
en los resultados de las matrices desarrolladas (EFE, EFI, FODA y PEYEA).
De acuerdo a la MCPE, conviene elaborar un plan de comunicacion
permanente por internet para obtener posicionamiento y patrocinio en el
mercado, con una calificacion de 3,83 frente al recorte de gastos con 2,01. La
estrategia ofrece trabajar con 25 de 43 factores entre externos e internos que
resultan razonable y altamente atractivos. Estos resultados marcan la

direccién con la cual se desarrollan los siguientes capitulos.
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Cuadro 17
MCPE para la Casa Hogar de JesUs

Estrategias alternativas

1 2
Plan de comunicacion Recortar
institucional permanente gastos
por internet para obtener
posicionamiento y
patrocinio
Factores clave Pond. PA CA PA CA
Oportunidades
1. El 73,60% vive en el area urbana 0,03 - -
2. Menor coeficiente de GINI 0,01 - -
3. Menor % de nifios que trabaja pero que no estudia 0,02 -
4. Crecimiento del PIB, aunque no representativo 0,01 - -
5. Incremento moderado del monto de créditos 0,01 - -
6. EI MIES es la principal fuente de financiamiento 0,08 3 0,24 2 0,16
7. Regulacion mediante la Norma Técnica de Proteccion Especial 0,07 4 0,28 1 007
8. Las Instituciones de Educacién Superior deben realizar 0,09 4 0,36 3 027
proyectos de vinculacién con la colectividad
9. Aumento del uso de internet como fuente de informacion y 0,08 4 0,32 1 0,08
medio de comunicacién
10. Hay dos programas de acogimiento institucional en SD 0,09 3 0,27 1 0,09
11. ElValle Feliz no hace publicidad 0,08 - -
Amenazas
1. Mayor poblacion en edades jévenes (de 0 a 19 afios) 0,01 - -
2. Mujeres en edad reproductiva (26,59%) y mayor poblacién 0,01 - -
soltera, en unién libre y casada
3. 70,85% de hogares pobres e incremento del 3% en extrema 0,08 - -
pobreza
4. Poca disminucién del % de nifios que no pueden asistir a clases 0,06 2 0,12 1 0,06
por razones econémicas
5. No hay capacidad/cultura de ahorro 0,09 1 0,09 3 027
6. La division con mayor inflacién anual del IPC es la educacion 0,06 - -
7. Min. % de mujeres en la PEA y el mayor % de ocupados no 0,06 - -
aporta al seguro
8. Empleados privados e independientes con ocupaciones 0,06 1 0,06 2 012
elementales
Total 1,00
Fortalezas
1. Proyecto integral de atencion, trabajo con nifios y grupos de 0,03 -
hermanos
2. Actividades extramurales, extracurriculares y trabajo con la 0,03 3 0,09 1 0,03
familia
3. Reuniones a favor de la familia para eliminar factores de riesgo 0,03 2 0,06 1 0,03
4. Proceso psicosocial correcto 0,05 - -
5. Control periddico de salud, alimentacién y nutricién 0,05 2 0,10 1 0,05
6. Acompafiamiento en salud integral y botiquin 0,03 3 0,09 1 0,03
7. Personal preparado, atencién personalizada y trabajo en equipo 0,03 2 0,06 1 0,03
8. Plan de gestion y capacitacion en riesgos 0,02 3 0,06 1 0,02
9. Documentacion actualizada 0,04 - -
10. Permiso legal y horarios normados 0,03 - -
Debilidades
1. Los nifios no tienen acceso a una educacion especializada y/o 0,05 3 0,15 1 0,05
acelerada
2. No se trabaja en procesos de autonomia en adolescentes 0,05 4 0,20 1 0,05
3. No hay actividades permanentes de prevencién de vulneracion 0,04 4 0,16 1 0,04
de derechos
4. No se articula una red de servicios complementarios con 0,06 4 0,24 1 0,06
instituciones
5.No hay emprendimientos productivos eficientes para los 0,05 2 0,10 1 0,05
adolescentes
6. No hay capacitacion de prevencion en salud 0,04 4 0,16 1 0,04
7. Rotacién alta de personal 0,05 3 0,15 1 0,05
8. No hay espacios de oxigenacion y cuidado a cuidadores 0,05 2 0,10 1 0,05
9. Infraestructura y espacios verdes en desuso 0 sin mantenimiento 0,05 - -
10. Barreras arquitectonicas 0,03 - -
11. Los POAs no contemplan la autogestion para ayuda 0,05 4 0,20 1 0,05
econdmica o en especies
12. No hay liquidez suficiente 0,04 3 0,12 4 0,16
13. No hay organigrama institucional 0,05 - -
14. Dir. estratégico incompleto 0,05 1 0,05 2 0,10

Total 1,00 3.83 2,01
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CAPITULO 1l
INVESTIGACION DE MERCADOS

Siendo la estrategia alternativa mas atractiva: “El plan de comunicacion

institucional permanente por internet para obtener posicionamiento en el

mercado y patrocinio en la comunidad” es necesario determinar en qué

consistiria la estrategia de posicionamiento para la Casa Hogar de Jesus. En

funcién del tema en estudio y de los resultados del analisis situacional, con la

investigacion de mercados se pretende identificar las caracteristicas del publico

meta (instituciones y personas) asi como sus motivaciones para apoyar a la

obra social, con el fin de determinar su predisposicion para patrocinar.

3.1Definicion del problema

El analisis situacional permiti6 comprender el ambiente externo e

interno en los que se desarrolla actualmente el programa de

acogimiento institucional Casa Hogar de JesUs y culmind con un

diagnostico apoyado por distintas matrices que orientaron a tomar una

decision relacionada con la mejor estrategia que debe implementarse y

de acuerdo a ésta surge la definicion del problema de decision

administrativa, para luego determinar el problema de investigacion de

mercados, a continuacion se detallan:

Estrategia atractiva: Plan de comunicacion institucional permanente
por internet para obtener posicionamiento en el mercado y
patrocinio en la comunidad.

Problema de decisién administrativa: ¢Qué propuesta de valor debe
ofrecer la Casa Hogar de Jesus al mercado meta?

Problema de investigacion de mercados: ¢Cuales son las
caracteristicas que describen al publico meta de la Casa Hogar de
Jeslls, sus motivaciones para apoyar a la obra social y su

predisposicién para patrocinar?
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3.1.1 Componentes del problema de investigacion

Los componentes del problema especifican las particularidades
fundamentales en las que se trabajan mediante la investigacion de
mercados, proporcionando criterios explicitos sobre como

proceder a continuacion. Estos componentes son:

1. ¢Qué perfil tienen los posibles patrocinadores en términos de la
segmentacion de mercado?
2. ¢Qué grado de predisposicién tienen para patrocinar?

3. ¢Qué factores les motiva a apoyar a la obra social?

3.2Componentes del enfoque

3.2.1 Modelo analitico

El modelo analitico que representa el proceso de la investigacion

es verbal y grafico, los que se explican a continuacion:

Modelo verbal: Una persona u organizacién toma conciencia de
un programa de acogimiento institucional. Lo conoce y lo evalla de
acuerdo a sus motivaciones. Por lo tanto, esta persona u
organizacion identifica su predisposicién para apoyar a la obra social.
Si esta predisposicion es alta, entonces la persona u organizacion

patrocinaria a la institucion.

Tomar Conocimiento: Predisposicion

conciencia evaluacion de ayuda Patrocinadores

Figura 25. Modelo gréafico
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3.2.2 Preguntas de investigacion

Las preguntas de investigacion que examinan la informacion especifica
gue se necesita, en base a los componentes del problema y a los publicos

principales son:

Del segmento: Instituciones

Componente 1:

¢Qué perfil tienen los posibles patrocinadores en términos de la
segmentacion de mercado?

e ¢ En qué ciudad o ciudades del pais se ubica?

e /Cuantos afnos tiene en el mercado?

e (;Qué tipo de institucion es?

e ¢ Cudl es su rubro?

e (Cudl es la nacionalidad de su empresa?

e (Através de qué medios de comunicacion se promociona?
e . Tiene presencia en internet?

e /Tiene presencia en redes sociales?

e ¢ Harealizado patrocinios a obras sociales?

Componente 2:

¢, Qué grado de predisposicion tienen para patrocinar?

e ¢;Conoce a la Casa Hogar de Jesus?

e ¢ Sabe cudles son los servicios que ofrece?

e ¢ Qué piensa acerca de la CHJ?

e ¢ Estaria dispuesto a ser patrocinador de la CHJ?

e ;De qué manera preferiria apoyar, econdémicamente o0 en
especies?

e ¢ Por cuanto tiempo estaria dispuesto/a a apoyar?

e (Qué cantidad estaria dispuesto/a a aportar o en qué consistiria

su ayuda?
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Componente 3:

¢ Qué factores les motiva a apoyar a la obra social?
e ;Qué factor cultural influye en su motivacion?

e ¢ Qué factor social influye en su motivacion?

e ¢ Qué factor personal influye en su motivacion?

e ¢ Qué factor psicologico influye en su motivacion?

Indicadores de los componentes

Caracteristicas de la segmentacion de mercado

¢ Nivel de conocimiento sobre la institucion

e Factores que motivan a patrocinar

e Porcentaje del publico meta con predisposicion a ayudar
e Potencial cantidad de dinero que se podria recaudar

e Potencial cantidad de especies que se podrian recaudar

e Plazo potencial de recaudacion

Del segmento: personas

Componente 1:

¢Qué perfil tienen los posibles patrocinadores en términos de la
segmentacion de mercado?

e (A qué género pertenece?

e ¢ En qué ciudad vive?

e (Cudl es su ciudad de origen?

e ¢ En qué rango de edad se encuentra?

e ¢ Qué nivel de instruccion posee?

e ;Qué medio de comunicacion utiliza para informarse?
e (Utiliza redes sociales en internet?

e ¢ En qué ciclo de vida familiar se encuentra?

e ¢ Cuantos hijos tiene?

e (Cudl es su ocupacion?

e ¢ En qué tipo de institucién trabaja?
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¢, Qué rasgo de la personalidad le define?

¢,Ha realizado patrocinios a obras sociales?

Componente 2:

¢, Qué grado de predisposicion tienen para patrocinar?

¢, Conoce a la Casa Hogar de Jesus?

¢, Sabe cudles son los servicios que ofrece?

¢, Qué piensa acerca de la CHJ?

¢Le gustaria ayudar econémicamente a la CHJ?
¢ Por cuanto tiempo estaria dispuesto/a a apoyar?

¢, Qué cantidad estaria dispuesto/a a aportar?

Componente 3:

¢, Qué factores les motiva a apoyar a la obra social?

¢, Qué factor cultural influye en su motivacion?
¢, Qué factor social influye en su motivacion?
¢, Qué factor personal influye en su motivaciéon?

¢, Qué factor psicoldgico influye en su motivacion?

Indicadores de los componentes

Caracteristicas de la segmentacion de mercado

Nivel de conocimiento sobre la institucion

Factores que motivan a patrocinar

Porcentaje del publico meta con predisposicién a ayudar
Potencial cantidad de dinero que se podria recaudar
Plazo potencial de recaudacion

Hipotesis descriptiva

79

El publico meta tiene alta predisposicion para patrocinar al

servicio de acogimiento institucional de nifios y adolescentes Casa

Hogar de Jesus.
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3.3Disefio de la investigacién

El disefio aplicado corresponde a una investigacion concluyente
descriptiva transversal; para tomar esta decision se realizd, a mas del
andlisis situacional, una investigacion exploratoria en la cual se hizo
basicamente entrevistas personales a la directora de la Casa Hogar de
Jesus, quien manifestdé que en escasas ocasiones se ha solicitado ayuda
a la ciudadania de Santo Domingo, entre ellas, unas han sido de manera
no oficial y otras han consistido en noticias de prensa donde el fin no ha
sido especificamente pedir patrocinio, por tal motivo considera que la
comunidad desconoce sobre la CHJ y que por ello no han apoyado a la
obra social; asimismo declaraba que han recibido escaso apoyo de
instituciones extranjeras, por lo que a su criterio y en base a sus afios de
experiencia en el programa de acogimiento, considera que en principio, la

estrategia debe enfocarse al &mbito local.

Con lo expuesto, se comprende que el disefio de la investigacion es
concluyente descriptivo transversal; concluyente debido a que su objetivo
es probar una hipétesis especifica; descriptiva porque su propésito es
describir al publico meta, sus motivaciones para apoyar a la obra social y
su predisposicion de ayuda; y transversal ya que se realiz6 una muestra
por cada poblacion, que ha sido investigada una sola vez. Todo esto se

logra con encuestas, como técnica de investigacion.

Las encuestas tienen un enfoque directo, puesto que el propdsito del
proyecto ha sido compartido con los gerentes y con las personas
investigadas; las técnicas se aplicaron personalmente, para tal efecto se

elaboré un cuestionario estructurado con preguntas de alternativa fija.

La decision relacionada con la poblacion a investigar, se determin6 en
funcidbn de entrevistas y trabajo en equipo con el personal de la

institucion, quienes manifestaron que dentro de las politicas de la
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congregacion religiosa a la que pertenecen, no contemplan proyectar en
la comunidad santodominguefia la imagen de una institucion que
gestiona publicidades a determinadas empresas a cambio de apoyo
econdémico, sino que prefieren responder al estandar 11 de la norma
técnica que establece que cada programa de acogimiento institucional
debe articular una red de servicios complementarios, y asi mismo
prefieren apostar por la buena voluntad de quienes conforman la
ciudadania, siempre y cuando esté dentro de sus posibilidades el poder
colaborar. Por esta razon se realiz6 una segmentacion previa respecto a
ciertos criterios que deben tener las instituciones y las personas a ser

encuestadas; en los siguientes cuadros se detallan.

Cuadro 18
Segmentacién de mercados - Instituciones

3 ¢ Pais e Ecuador
GEOGRAFICA ¢ Ciudad e Santo Domingo
e Poblacion* e 283
¢ Afos en el mercado e Indistinto
o Tipo de institucion ¢ Publica - privada
DEMOGRAFICA e Rubro e Alimentacion - salud - vestimenta -

educacion - comunicacion -
intermediacién monetaria

* Nacionalidad o Ecuatoriana
o Medios de ¢ Radio - prensa - television - internet
comunicacion o Si
e Presencia en redes
sociales ¢ No patrocinador, patrocinador
o Situacion del potencial, patrocinador
patrocinador ¢ Ninguna, ocasional, habitual, intensiva
CONDUCTUAL e Frecuencia del
patrocinador « Sin conocimiento, con conocimiento,
¢ Etapa de preparacion informado, interesado, motivado, con

intencién de patrocinar
¢ Positiva, entusiasta
e Actitud hacia la obra
social de la CHJ

* La poblacidn total se refiere a las instituciones que cumplen con los criterios esperados para
lared de apoyo institucional
Fuente: SRI
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Segmentacién de mercados - Personas
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¢ Pais e Ecuador
. * Region del pais e Sierra
GEOGRAFICA e Provincia e Santo Domingo de los Tsachilas
¢ Poblacion* ¢ 187.190
e Edad ¢ De 20 a 64 afios
o Género ¢ Masculino — femenino
o Ciclo de vida familiar e Indistinto
; * Numero de hijos e Indistinto
DEMOGRAFICA Ocupacion ¢ Estudiante y trabajador(a) / s6lo
trabajador
¢ Educacion (en relacion de dependencia)
¢ Primaria, secundaria, superior
PSICOGRAFICA e Personalidad e Solidaria
e Medio de e Internet, radio, prensa, television. De
comunicacion que preferencia internet
utiliza para informarse
e Uso de redes sociales o Si
e Situacion del ¢ No patrocinador, patrocinador
patrocinador potencial, patrocinador
CONDUCTUAL e Frecuencia del ¢ Ninguna, ocasional, habitual, intensiva
patrocinador

o Etapa de preparacion

e Actitud hacia la obra
social de la CHJ

e Sin conocimiento, con conocimiento,
informado, interesado, motivado, con
intencién de patrocinar

e Positiva, entusiasta

* La poblacién total se refiere a las personas con el rango de edad del segmento (de 20 a 64

afnos)

Fuente: INEC 2010

3.3.1 Muestra

La seleccion de las instituciones y de las personas a encuestar se
realizd en base al muestreo no probabilistico, intencional, debido a
que la poblacion debia cumplir con determinados criterios que se
detallaron en los cuadros 18 y 19.

Para llevar a cabo la investigacion se buscé a gerentes y a
empleados de las empresas publicas y privadas ubicadas en Santo
Domingo que accedieron a que se apliquen las encuestas. La
cantidad de personas a encuestar se obtuvo mediante el calculo de la

férmula que se explica en la siguiente pagina.
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2.2
n=—— NdZ (. 283*0,25*4,7089

(N-))E+dz 282 *0,0025 + 0,25 * 4,7089
&i 'Iz'g;naﬁo de la muestra _ 333,154675
d%= 0,25 0,705 + 1,1772
N-1= 282
E= 0,05 (5%) n=
E’= 0,0025
Z=2,17 (97%)
7%= 4,7089

333,15467
1,8822

n= 177

Figura 26. Calculo de la muestra - instituciones
Fuente: Posso, M. (2009). Metodologia para el Trabajo de Grado. Quito: Nina
Comunicaciones.

N o Z° o __187.190*0,25 * 4,7089

" (N-D)E+dZ° 187.189 * 0,0025 + 0,25 * 4,7089
n= Tamarno de la muestra _ 220364,74775
N=187.190 n=
4= 025 467,9725 + 1,177225
o 35?7('510/80;9 . 220364,74775
E’= 0,0025 469,149725
Z= 2,17 (97%) n= 469,71
Z°= 4,7089 N= 470

Figura 27. Calculo de la muestra - personas
Fuente: Posso, M. (2009). Metodologia para el Trabajo de Grado. Quito: Nina
Comunicaciones.

3.3.2 Disefio de los cuestionarios

El disefio de los instrumentos de investigacion para llevar a cabo
las encuestas, se realizO una vez que se han descrito varias
directrices, entre ellas las preguntas de investigacion de acuerdo a
cada componente del problema, el modelo analitico y verbal y la
hipétesis. Las encuestas se aplicaron personalmente. Los
cuestionarios son estructurados con preguntas ramificadas,
dicotdbmicas y de opcion multiple, con respuestas de medidas
nominales y ordinales (ver Anexos). El tipo de informacién que se
indagd es basica y de clasificacion. Se utilizé el enfoque de embudo,
de modo que se inici0 el cuestionario con preguntas generales y se

finalizé con preguntas especificas.
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3.4Anélisis de la investigacion a las instituciones

El anadlisis de los resultados de la investigacion realizada a los
gerentes de las instituciones se presenta en distintas secciones de
acuerdo a los componentes del problema de investigacion, con analisis
univariados, bivariados y multivariados en funcién de los resultados. Mas
adelante se presentara de la misma manera, el andlisis de la

investigacion aplicada a las personas.

3.4.1 Analisis univariado del perfil de las instituciones

1. Ciudad en gue se ubica

Cuadro 20
Ciudad en que se ubica

¢En qué ciudad tiene presencia su empresa?

Frecuencia Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Sélo Santo Domingo 121 68,4 68,4 68,4
. Santo Domingo y otras 56 31,6 31,6 100,0
Vvalidos  j,dades
Total 177 100,0 100,0

¢En qué ciudad tiene presencia su empresa?

Sélo Santo Domingo

Santo Domingo y
otras ciudades

31,64%

68,36%

Figura 28. Ciudad en que se ubica



2. Afios en el mercado

Cuadro 21
Anos en el mercado

¢,Cuantos afnos tiene en el mercado?
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. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
véalido acumulado
Entre cero y tres 65 36,7 36,7 36,7
- Entre cuatro y siete 105 59,3 59,3 96,0
Validos - ocho o mas 7 40 40 100,0
Total 177 100,0 100,0

¢Cuantos anos tiene en el mercado?

3,95%

36,72%)

59,32%

Figura 29. Afios en el mercado

Entre cero y tres
Entre cuatro y siete
Ocho o mas

Descripcion y connotacion: El mayor porcentaje de empresas

encuestadas estan ubicadas s6lo en Santo Domingo y tienen entre

cuatro y siete afios en el mercado.

Apenas el 3,95% de las empresas tienen mas de ocho afios

ofreciendo sus productos y servicios en la ciudad, por lo tanto éste

aspecto sera necesario revisarlo en el analisis bivariado, para

determinar si su trayectoria o su estabilidad en el medio repercute

0 no en la predisposicion para apoyar a la obra social del servicio

de acogimiento institucional de nifios y adolescentes Casa Hogar

de Jesus.



3. Tipo de institucion

Cuadro 22

Tipo de institucién
¢Qué tipo de instituciéon es su empresa?
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido

Publica 20 11,3 11,3
Validos Privada 157 88,7 88,7
Total 177 100,0 100,0

¢Queé tipo de institucién es su empresa?
Publica
Privada

11,30%

88,70%

Figura 30. Tipo de institucién

Descripcion 'y connotacién: Los tipos de
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Porcentaje
acumulado
11,3
100,0

instituciones

seleccionadas para realizar la investigacion corresponden al sector

publico y privado.

La figura refleja que de las encuestas, el 88,70% corresponde a las

empresas privadas y que el 11,30% corresponde a las empresas

publicas. Sin embargo, es importante aclarar que estos datos se

deben al proceso de muestreo intencional, mas no a los resultados

obtenidos propiamente, ya que se seleccionaron previamente a las

instituciones publicas de interés para la Casa Hogar de Jesus, de

acuerdo a la actividad de cada una.
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4. Rubro
Cuadro 23
Rubro
¢Cudl es su rubro?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o~
valido acumulado
Alimentacion 42 23,7 23,7 23,7
Salud 19 10,7 10,7 34,5
Vestimenta 44 24,9 24,9 59,3
. Educacion 48 27,1 27,1 86,4
validos  comunicacion 21 11,9 11,9 98,3
Intermediacién 3 1,7 1,7 100,0
monetaria
Total 177 100,0 100,0
¢Cual es su rubro?
30
Q 20
g
[=
(4]
5 27,12
o] ;
o 23,73 24,86
10—
10,73 11,86
N : | | : | | : | | _1|1e95

Alimentacion Salud Vestimenta  Educacion ComunicacionIntermediacion
monetaria

Figura 31. Rubro

Descripcion y connotacion: De manera similar al proceso
explicado, en la pregunta anterior, las empresas seleccionadas
ofrecen productos o servicios de los cuales la Casa Hogar de Jesus
demanda significativamente para poder cumplir con los estandares de
calidad de la norma técnica y asi atender integralmente a los nifios y
adolescentes. Se observa un porcentaje minimo de entidades
financieras, lo cual influira en determinadas herramientas del
marketing mix, especialmente en el proceso de recaudacion, por lo
gue sera preciso considerar esta informacién para el disefio

estratégico y operativo.
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5. Medios de promocién

Cuadro 24
Medios de promocion

¢A través de qué medios de comunicacion se promociona mas? Escoja so6lo una

opcion
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i

valido acumulado
Internet 98 55,4 55,4 55,4
Radio 15 8,5 8,5 63,8
Validos Prensa 51 28,8 28,8 92,7
Television 13 7,3 7,3 100,0

Total 177 100,0 100,0

¢A través de qué medios de comunicacion se promociona mas? Escoja sélo
una opcion

60—

50

40

30

Porcentaje

207

8,475 7,345

[Ca— I - I I - I
Internet Radio Prensa Television

Figura 32. Medios de promocién

Descripcion 'y connotacién: Si bien las empresas se
promocionan por los cuatro medios expuestos, es el internet y la
prensa las opciones mas escogidas para establecer la comunicacion
entre las instituciones y sus publicos. Esto sugiere que, en el caso de
recibir patrocinio de empresas, la CHJ debera promocionarse a través
de estos medios; asimismo al ser el internet el medio mas utilizado, se
confirma que es una estrategia prometedora la comunicacion por

internet, como se diagnosticé en el analisis situacional.
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6. Presencia en internet

Cuadro 25
Presencia en internet

¢ Tiene presencia en internet?

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Si 150 84,7 84,7 84.7
Validos No 27 15,3 153 1000

Total 177 100,0 100,0

iTiene presencia en internet?

Si
Ma

15,25%

84,75%

Figura 33. Presencia en internet

Descripcion y connotacion: Existe un porcentaje predominante
gue corresponde al 84,75% de empresas que tienen presencia en

internet, esto es, a través de sitios web.

Esta informacion revela una oportunidad sumamente importante
gue la Casa Hogar de Jesus debe aprovechar de tal manera que logre
establecer una comunicacion permanente con las entidades que
lleguen a conformar la red de apoyo institucional, a la vez que pueda
atraer a empresas a las que no se logre persuadir en una primera

etapa de la estrategia de posicionamiento.
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7. Presencia en redes sociales

Cuadro 26
Presencia en redes sociales

¢Tiene presencia en redes sociales?

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Si 111 62,7 62,7 62,7
Validos No 66 37,3 37.3 1000

Total 177 100,0 100,0

¢Tiene presencia en redes sociales?
Si
No

37,29%

62,71%

Figura 34. Presencia en redes sociales

Descripcion y connotacion: En este caso se identifica que a
pesar de que la mayoria de empresas tienen presencia en internet, a
través de paginas web, no todas se comunican mediante redes
sociales, aun cuando actualmente se consideran a las mismas como
un canal que tiene cada vez mas adeptos. Si bien se desconoce la
causa de que haya empresas que solo tienen sitios web pero no redes
sociales, estos resultados sugieren que la Casa Hogar de Jesus
debera hacer esfuerzos especiales para mantener una
retroalimentacion, ya que las paginas web son mas pasivas que

activas a diferencia de las redes sociales.
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8. Patrocinios y/o donaciones anteriores

Cuadro 27
Patrocinios y/o donaciones anteriores

¢Ha realizado patrocinios y/o donaciones a instituciones de obra social?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Si 107 60,5 60,5 60,5
validos No 70 39,5 39,5 100,0

Total 177 100,0 100,0

¢Ha realizado patrocinios y/o donaciones a instituciones de obra social?
Si
No

39,55%

60,45%

Figura 35. Patrocinios y/o donaciones anteriores

Descripcion y connotacion: Es positivo identificar que més de la
mitad de empresas han realizado patrocinios y/o donaciones a
instituciones de obra social, ya que esto revela una buena

predisposicién hacia obras filantropicas.

Aunque se desconoce a qué organizaciones han apoyado, se
comprende la necesidad de posicionar a la Casa Hogar de Jesus en
Santo Domingo, puesto que esto atraera mas a las empresas locales
y hara que las mismas se interesen en apoyar a la obra social dirigida

a nifos y adolescentes de la ciudad.
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3.4.2 Analisis univariado de la predisposicion para patrocinar

9. Conocimiento sobre la CHJ

Cuadro 28
Conocimiento sobre la CHJ

¢Conoce al Programa de Acogimiento Institucional Casa Hogar de Jesus (CHJ) y
cuales son sus servicios?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
No, no conozco 122 68,9 68,9 68,9
Si, pero no sé qué 38 21,5 21,5 90,4
. servicios ofrece
Validos  gi v g6 qué servicios 17 9,6 9,6 100,0
ofrece
Total 177 100,0 100,0

¢Conoce al Programa de Acogimiento Institucional Casa Hogar de JesUs
(CHJ) y cuales son sus servicios?

No, no conozco

Si, pero no sé qué
servicios ofrece

9,60% Si, y sé qué

servicios ofrece

21,47%

Figura 36. Conocimiento sobre la CHJ

Descripcion y connotacion: Estos resultados confirman la
carencia de posicionamiento que atraviesa la institucion, lo que podria
perjudicar la persuasion para obtener patrocinio y resolver tanto el
bajo financiamiento como el cumplimiento de la norma técnica, por
ello los esfuerzos de marketing deberan enfocarse especialmente en

una comunicacion integrada.
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10.Opinién sobre la CHJ

Cuadro 29
Opinién sobre la CHJ

Sobre la CHJ, usted considera que

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
Desconozco 139 78,5 78,5 78,5
Es una institucién que 5 2,8 2,8 81,4
tiene suficientes
Validos recursos
Es una institucién que 33 18,6 18,6 100,0
tiene escasos recursos
Total 177 100,0 100,0
Sobre la CHJ, usted considera que
Desconozca

Es una institucian
que tiene suficientes
recursos

Es una institucian
que tiene escasos

18 64% recursos

2,82%

78,53%

Figura 37. Opinion sobre la CHJ

Descripcion y connotacion: Un alto porcentaje de gerentes
prefirieron mantenerse al margen de expresar una opinion sobre la
situaciéon de la Casa Hogar de JesUs y es aceptable debido a que la

mayoria desconoce sobre este servicio de acogimiento.

La institucion necesitard proyectar una imagen adecuada,
transmitiendo la idea de que es una organizacion responsable y

merecedora de apoyo.
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11.Predisposicion de apoyo ala CHJ

Cuadro 30

Predisposicion de apoyo ala CHJ
¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es

voluntaria
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje e

valido acumulado
No 18 10,2 10,2 10,2
» Posiblemente 100 56,5 56,5 66,7
validos  g; 59 33,3 33,3 100,0

Total 177 100,0 100,0

¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

No
Posiblemente
Si
10,17%
33,33%
56,50%

Figura 38. Predisposicion de apoyo ala CHJ

Descripcion y connotacion: Dado el hecho de que la mayoria
desconoce sobre los servicios que ofrece la Casa Hogar de Jesus a
nifos y adolescentes, es positivo observar que apenas el 10,17% se
negaria a patrocinar o a donar; esto posiblemente se debe a que un
alto porcentaje de gerentes expresaron que sus empresas si han
realizado patrocinios a instituciones de obra social, por lo que sera

necesario considerar esto en el analisis bivariado.
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12.Forma de patrocinio/donacién

Cuadro 31
Forma de patrocinio/donacién
¢De qué manera preferiria apoyar?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Econdémicamente 13 7,3 8,2 8,2
En especies 140 79,1 88,1 96,2
Validos Posiblemente las dos 6 3,4 3,8 100,0
opciones
Total 159 89,8 100,0
Perdidos Sistema 18 10,2
Total 177 100,0

¢De qué manera preferiria apoyar?
Econémicamente

En especies
Posiblemente las
10,17% dos opciones

33,33%

Figura 39. Forma de patrocinio/donacion

Descripcion y connotacion: Se puede observar que mas de la mitad
de las empresas donarian en especies, posiblemente segun los
productos que ofrezcan. Esto de todos modos es positivo, considerando
gue si bien la Casa Hogar de Jesus tiene bajo financiamiento, su objetivo
principal es cumplir con su mision, por lo tanto la estrategia de
posicionamiento sera la clave para obtener patrocinio de la comunidad,

lo cual incluye no sélo a empresas, sino también a personas.
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13.Tiempo estimado de patrocinio/donacion

Cuadro 32
Tiempo estimado de patrocinio/donacién

¢Por cuanto tiempo estaria dispuesto/a a apoyar?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
Por un mes 16 9,0 10,1 10,1
Por tres meses 34 19,2 21,4 31,4
. Por seis meses 22 12,4 13,8 45,3
Validos Por nueve meses 38 21,5 23,9 69,2
Por doce meses 49 27,7 30,8 100,0
Total 159 89,8 100,0
Perdidos Sistema 18 10,2
Total 177 100,0

¢Por cuanto tiempo estaria dispuesto/a a apoyar?

40
30
2
)
c
[
O 20
o
o
30,82
23,90
10+ 21,38
13,84
10,06
o I — I — I — I — I -
Porun mes Portres meses Por seis Por nueve Por doce
meses meses meses

Figura 40. Tiempo estimado de patrocinio/donacion

Descripcién y connotacién: Se puede notar que existe
predisposicién hacia una relacion perdurable entre la Casa Hogar
de Jesus y las entidades que apoyarian, puesto que la mayoria
patrocinaria o donaria por nueve o por doce meses. Serd tarea del
servicio de acogimiento de nifios y adolescentes el lograr que estos
patrocinios sean lo mas prolongados posibles para asegurarse un

buen posicionamiento.
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14.Cantidad de patrocinio/donaciones en USD

Cuadro 33
Cantidad de patrocinio/donaciones en USD

Indique el rango en el que se ubica la cantidad que usted estaria dispuesto/a a
aportar

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado

Entre 1,00 y 10,00 USD 3 1,7 1,9 1,9
Entre 11,00 y 20,00 5 2,8 3,1 5,0
UsD
Entre 21,00 y 30,00 1 ,6 ,6 5,7
usD

véalidos  Entre 41,00 y 50,00 6 34 3.8 9,4
usD
Posiblemente mas de 4 2,3 2,5 11,9
50,00 USD
Ninguno 140 79,1 88,1 100,0
Total 159 89,8 100,0

Perdidos Sistema 18 10,2

Total 177 100,0

Indique el rango en el que se ubica la cantidad que usted estaria dispuesto/a a
aportar

100

807

607

Porcentaje

40

20

0-7——0,629—77 S

Entre 1,00 y Entre 11,00 y Entre 21,00 y Entre 41,00 y Posiblemente  Ninguno
10,00 USD 20,00 USD 30,00 USD 50,00 USD mas de 50,00
usD

Figura 41. Cantidad de patrocinio/donaciones en USD

Descripcion 'y connotacion: Del 10,17% que apoyaria
econdémicamente, la mayoria realizaria donaciones que van desde los
41,00 hasta los 50,00 USD. Se estima oportuno por ello, persuadir a las
empresas para que apoyen en especies y a las personas para que

apoyen econémicamente siempre y cuando esté a su alcance.



98

15.Especies de patrocinio/donacion

Cuadro 34
Especies de patrocinio/donacion

Indique la especie con la estaria dispuesto/a a apoyar:

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
valido acumulado
Alimentacién 34 19,2 23,3 23,3
Salud 15 8,5 10,3 33,6
Vestimenta 40 22,6 27,4 61,0
. Educacion 34 19,2 23,3 84,2
Vvalidos  comunicacion 21 11,9 14,4 98,6
Intermec_llamon > 11 14 1000
monetaria
Total 146 82,5 100,0
Perdidos Sistema 31 17,5
Total 177 100,0

Indique la especie con la estaria dispuesto/a a apoyar:

307
@9 20
©
€
o
o
o 27,40
o 23,29 23,29

107

14,38
10,27
[ — I — I — I — I — I —(1370p L
Alimentacion Salud Vestimenta  Educacion ComunicacionIntermediacion

monetaria

Figura 42. Especies de patrocinio/donacion

Descripcion y connotacion: Estos resultados van en funcion del
rubro de cada organizacién. Son datos esperados, considerando que
para cada empresa el donar en especies representaria una manera
de patrocinar a bajo costo y a la vez una manera de promocionar los

productos o servicios que cada una de ellas ofrece.

La Casa Hogar de JeslUs debera planificar cuidadosamente la
recaudacion de especies, en base a sus necesidades y a sus

capacidades relacionadas con el talento humano, entre otros aspectos.
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3.4.3 Analisis univariado de los factores que motivan a apoyar

16.Razones para apoyar

Cuadro 35
Razones para apoyar

De las siguientes opciones, sefiale la razon por la cual su institucion si apoyaria a la
CHJ. Escoja s6lo una opcion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
valido acumulado
Responsabilidad social 119 67,2 67,2 67,2
(ayudar a quienes lo
necesitan)
Equidad (compensar el 24 13,6 13,6 80,8
dafo que alguien ha
Validos sufrido)
Reciprocidad (recibir y 17 9,6 9,6 90,4
entregar beneficios)
Apoyaria por otras 17 9,6 9,6 100,0
razones
Total 177 100,0 100,0

De las siguientes opciones, sefiale la razén por la cual su institucion si
apoyaria a la CHJ. Escoja sélo una opcion

60
2
©
£ 40
8
5 67,23
o
20—
13,56 9,605 9,605
[U— I - I - I - I -
Responsabilidad Equidad Reciprocidad  Apoyaria por otras
social (ayudar a (compensar el  (recibir y entregar razones
quienes lo dafio que alguien beneficios)
necesitan) ha sufrido)

Figura 43. Razones para apoyar

Descripciébn y connotacion: Conocer que un porcentaje
relevante de empresas apoyarian por responsabilidad social a la
CHJ revela que la promocién deberd enfocarse en ello como

concepto generador.
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17.Factores culturales

Cuadro 36
Factores culturales

De los siguientes factores culturales, sefiale el que més le motivaria a su institucion a
apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja sélo una opcion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
vélido acumulado
Los valores corporativos 126 71,2 71,2 71,2
La clase social en la que 22 12,4 12,4 83,6
Validos Se identifica
Otros 29 16,4 16,4 100,0
Total 177 100,0 100,0

De los siguientes factores culturales, sefiale el que mas le motivaria a su
institucion a apoyar a los nifos y adolescentes de la CHJ. Escoja solo una

opcion
Los valores
corporativos
La clase social en la
que se identifica

16.38% Otros
y (]
12,43%
71,19%

Figura 44. Factores culturales

Descripcion y connotacion: En lo relacionado a los factores
culturales, se observa que un porcentaje alto representa a las
empresas que patrocinarian motivados por los valores corporativos;
esto se relaciona con la respuesta anterior en la cual se identifico a la
responsabilidad social como la razén principal para apoyar a obras
sociales. Sera clave para la Casa Hogar de Jesus revisar los valores
corporativos mas comunes entre los patrocinadores, de tal modo que
se sientan identificados y atraidos hacia la posibilidad de ayudar a una

institucion que demanda de sus principios.



18.Factores sociales

Cuadro 37

Factores sociales
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De los siguientes factores sociales, sefiale el que méas le motivaria a su institucion a

apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja sélo una opcion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
véalido acumulado
Testimonios de otras 44 24.9 250 25.0
empresas
Influencia de algun 14 79 8.0 33.0
Validos consultor N
El rol que desemp(_ana la 77 435 43,8 767
empresa en la sociedad
Otros 41 23,2 23,3 100,0
Total 176 99,4 100,0
Perdidos Sistema 1 ,6
Total 177 100,0

De los siguientes factores sociales, senale el que mas le motivaria a su institucion a

apoyar a los ninos y adolescentes de la CHJ. Escoja solo una opcion

50

40

30

Porcentaje

207

I
Testimonios de otras
empresas

I

|
Influencia de algun El rol que desempena
consultor la empresa en la
sociedad

Figura 45. Factores sociales

Descripcion y connotacién: El rol que desempenfia la empresa en

la sociedad es el factor social que mas motiva a patrocinar, lo cual tiene

estrecha relacion con la mision de cada organizacion; los testimonios o

el hecho de que otras empresas también patrocinen no influye en gran

medida. Por lo expuesto se comprende que la red de apoyo

institucional debera constituirse de empresas que estén realmente

comprometidas con la responsabilidad social y con su mision.
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19.Factores personales

Cuadro 38
Factores personales

De los siguientes factores personales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
vélido acumulado
La trayectoria de la 34 19,2 19,2 19,2
empresa
. Las posibilidades
Validos econémicas 119 67,2 67,2 86,4
Otros 24 13,6 13,6 100,0
Total 177 100,0 100,0

De los siguientes factores personales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja sélo una opcién

La trayectoria de la
empresa

Las posibilidades
ecandmicas

13,56% Otros

67,23%

Figura 46. Factores personales

Descripcion y connotacién: Las posibilidades econdémicas
constituye el factor personal que mas motivaria a los gerentes a
patrocinar a la institucion, con un porcentaje predominante frente a la
trayectoria y a otros motivos, esto refleja la oportunidad que tendria la
CHJ para mantener una relacién a largo plazo con los patrocinadores.
Es importante mencionar que estas posibilidades econdémicas no
necesariamente se refieren a donaciones en dinero, puesto que en la

pregunta 12 se expuso que preferirian donar en especies.



20.Factores psicolégicos

Cuadro 39

Factores psicologicos
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De los siguientes factores psicoldgicos, sefale el que mas le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion

Validos

Frecuencia Porcentaje

La sensibilidad hacia los

. 92
problemas sociales
Las creencias
institucionales sobre la 54
ayuda social
Otros 31
Total 177

52,0

30,5

17,5
100,0

Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
52,0 52,0
30,5 82,5
17,5 100,0
100,0

De los siguientes factores psicoldgicos, seiale el que mas le motivaria a
apoyar a los niinos y adolescentes de la CHJ. Escoja sélo una opcién

17,51%

51,98%

30,51%

Figura 47. Factores psicolégicos

La sensibilidad hacia
los problemas
sociales

Las creencias
institucionales sobre
la ayuda social

Otros

Descripcion y connotaciéon: Aungue las opciones de respuestas

son de cierto modo similares, a mas del 50% le motivaria patrocinar

por la sensibilidad que tienen hacia los problemas sociales, mas que

las creencias institucionales o corporativas sobre la ayuda social, esto

conforma un aspecto positivo, ya que connota una preocupacion y un

sentido real sobre la responsabilidad social mas que los beneficios de

reconocimiento que puedan obtener a cambio las empresas al

patrocinar a una obra social.
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3.4.4 Analisis bivariado de la predisposicién de apoyo

1. Cuadros de predisposicion de apoyo de acuerdo al perfil

Cuadro 40
Predisposicion de apoyo por ciudad

Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ En qué ciudad tiene presencia su empresa?
¢En qué ciudad tiene
presencia su empresa?
Santo
So6lo Santo Domingo y
Domingo otras
ciudades
Recuento 12 6 18
% dentro de ¢Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢En
qué ciudad tiene
presencia su
empresa?
Recuento 71 29 100
% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢ En
gué ciudad tiene
presencia su
empresa?
Recuento 38 21 59
% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢En
qué ciudad tiene
presencia su
empresa?
Recuento 121 56 177
% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
Total CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢ En
gué ciudad tiene
presencia su
empresa?

Total

66,7% 33,3% 100,0%

No

9,9% 10,7% 10,2%

¢Le gustaria que
Su institucion sea
patrocinadora de
la CHJ? Nota: la
ayuda es
voluntaria

71,0% 29,0% 100,0%

Posiblemente

58,7% 51,8% 56,5%

64,4% 35,6% 100,0%

Si

31,4% 37,5% 33,3%

68,4% 31,6% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0%



Cuadro 41

Predisposicion de apoyo por afios en el mercado
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ Cuantos afos tiene en el mercado?
¢,Cuantos afios tiene en el

¢Le gustaria que
su institucion sea
patrocinadora de
la CHJ? Nota: la
ayuda es
voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de
la CHJ? Nota: la
ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢Cuantos afios
tiene en el
mercado?
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de
la CHJ? Nota: la
ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢Cuantos afios
tiene en el
mercado?
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de
la CHJ? Nota: la
ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢Cuantos afios
tiene en el
mercado?
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de
la CHJ? Nota: la
ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢Cuantos afios
tiene en el
mercado?

Entre
ceroy
tres

44,4%

12,3%

36

36,0%

55,4%

21

35,6%

32,3%

65

36,7%

100,0%

mercado?
Entre
cuatro y
siete
9

50,0%

8,6%

59

59,0%

56,2%

37

62,7%

35,2%

105

59,3%

100,0%

Ocho o

mas

5,6%

14,3%

5,0%

71,4%

1,7%

14,3%

4,0%

100,0%

Total

18

100,0
%

10,2%

100

100,0
%

56,5%

59

100,0
%

33,3%

177

100,0
%

100,0
%



Cuadro 42

Predisposicion de apoyo por tipo de institucién
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucién sea patrocinadora de la CHJ?

Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ Qué tipo de institucion es su empresa?

¢Le gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢Qué
tipo de institucion es
Ssu empresa?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢Qué
tipo de institucion es
Ssu empresa?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢Qué
tipo de institucion es
su empresa?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢Qué
tipo de institucion es
su empresa?

¢, Qué tipo de institucion
es su empresa?

Publica

11,1%

10,0%

10

10,0%

50,0%

13,6%

40,0%

20

11,3%

100,0%

Privada
16

88,9%

10,2%

90

90,0%

57,3%

51

86,4%

32,5%

157

88,7%

100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 43

Predisposicion de apoyo por rubro
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucién sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ Cual es su rubro?
¢ Cudl es su rubro?

iLe
gustaria
gue su
institucion
sea
patrocinado
ra de la
CHJ? Nota:
la ayuda es
voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
instituciéon sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢ Cudl es su
rubro?
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
gue su
instituciéon sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢ Cuél es su
rubro?
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
instituciéon sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢ Cual es su
rubro?
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
gue su
instituciéon sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢Cudl es su
rubro?

Alimentacion

22,2%

9,5%

24

24,0%

57,1%

14

23,7%

33,3%

42

23,7%

100,0%

Salud

11,1%

10,5%

15

15,0%

78,9%

3,4%

10,5%

19

10,7%

100,0%

Vestimenta

22,2%

9,1%

28

28,0%

63,6%

12

20,3%

27,3%

44

24,9%

100,0%

Educacién

38,9%

14,6%

25

25,0%

52,1%

16

27,1%

33,3%

48

27,1%

100,0%

Comunicacién

0,0%

0,0%

7

7,0%

33,3%

14

23,7%

66,7%

21

11,9%

100,0%

\E
§ o
L
=R Total
5
o E
IS
1 18
5,6% 100,0%
33,3% 10,2%
1 100
1,0% 100,0%
33,3% 56,5%
1 59
1,7% 100,0%
33,3% 33,3%
3 177
1,7% 100,0%
100,0% 100,0%



Cuadro 44

Predisposicion de apoyo por medio de comunicacion
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ A través de qué medios de comunicacion se
promociona mas? Escoja s6lo una opcién
SA través de qué medios de
comunicaciéon se promociona mas?

sLe
gustaria
gue su
institucion
sea
patrocinad
orade la
CHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de ¢ A través
de qué medios de
comunicacion se
promociona mas?
Escoja s6lo una opcién
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de ¢ A través
de qué medios de
comunicacion se
promociona mas?
Escoja s6lo una opcién
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de ¢ A través
de qué medios de
comunicacion se
promociona mas?
Escoja s6lo una opcién
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de ¢ A través
de qué medios de
comunicacion se
promociona mas?
Escoja s6lo una opcién

Escoja sélo una opcién

Internet

50,0%

9,2%

59

59,0%

60,2%

30

50,8%

30,6%

98

55,4%

100,0%

Radio

0,0%

0,0%

8,0%

53,3%

11,9%

46,7%

15

8,5%

100,0%

Prensa

44,4%

15,7%

28

28,0%

54,9%

15

25,4%

29,4%

51

28,8%

100,0%

Television

5,6%

7,7%

5,0%

38,5%

11,9%

53,8%

13

7,3%

100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 45

Predisposicion de apoyo por presencia en internet
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ Tiene presencia en internet?

¢Le gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de ¢ Tiene
presencia en
internet?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de ¢ Tiene
presencia en
internet?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de ¢ Tiene
presencia en
internet?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de ¢ Tiene
presencia en
internet?

¢ Tiene presencia en

internet?

Si No
16 2
88,9% 11,1%
10,7% 7,4%
84 16
84,0% 16,0%
56,0% 59,3%
50 9
84,7% 15,3%
33,3% 33,3%
150 27
84,7% 15,3%
100,0% 100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 46

Predisposicion de apoyo por presencia en redes sociales
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ Tiene presencia en redes sociales?
¢ Tiene presencia en
redes sociales?

¢Le gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢ Tiene
presencia en redes
sociales?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢ Tiene
presencia en redes
sociales?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢ Tiene
presencia en redes
sociales?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢ Tiene
presencia en redes
sociales?

Si
12

66,7%

10,8%

64

64,0%

57, 7%

35

59,3%

31,5%

111

62,7%

100,0%

No

33,3%

9,1%

36

36,0%

54,5%

24

40,7%

36,4%

66

37,3%

100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 47

Predisposicion de apoyo por patrocinios realizados
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ Ha realizado patrocinios y/o donaciones a

¢Le gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢Ha
realizado patrocinios
y/o donaciones a
instituciones de obra
social?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢Ha
realizado patrocinios
y/o donaciones a
instituciones de obra
social?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢Ha
realizado patrocinios
yl/o donaciones a
instituciones de obra
social?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢Ha
realizado patrocinios
y/o donaciones a
instituciones de obra
social?

instituciones de obra social?

¢Ha realizado

patrocinios y/o

donaciones a
instituciones de obra

social?

Si No
6 12
33,3% 66,7%
5,6% 17,1%
51 49
51,0% 49,0%
47, 7% 70,0%
50 9
84,7% 15,3%
46,7% 12,9%
107 70
60,5% 39,5%
100,0% 100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



2. Figuras de predisposicion de apoyo de acuerdo al perfil
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¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 48. Predisposiciéon de apoyo por ciudad
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¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 49. Predisposicion de apoyo por afios en el mercado

112

¢En qué ciudad tiene
presencia su empresa?
Solo Santo Domingo

Santo Domingo y
otras ciudades

¢ Cuantos aros tiene
en el mercado?
Entre cero y tres
Entre cuatro y siete
Ocho o mas
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100+ ¢ Qué tipo
de
institucion
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empresa?
il Publica
Privada
-g 60
[¢)
“ 40
20
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N = | [ol | | |

No Posiblemente Si

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 50. Predisposicion de apoyo por tipo de institucion
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Salud
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¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 51. Predisposicion de apoyo por rubro
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¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 52. Predisposicién de apoyo por medios de comunicacion
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¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 53. Predisposicién de apoyo por presencia en internet
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¢ Tiene
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Si
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No Posiblemente Si

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 54. Predisposicién de apoyo por presencia en redes sociales
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Figura 55. Predisposicidon de apoyo por patrocinios realizados
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Denotacion y connotacién: La mayoria de las empresas que
respondieron que si apoyarian a la obra social que realiza la Casa
Hogar de Jesus, son aquellas que se ubican so6lo en Santo Domingo,
teniendo presencia entre cuatro y siete afios en el mercado. Respecto
a los tipos de instituciones, las privadas demuestran mayor
predisposicion, sin embargo, a pesar de que se encuestd a 20
publicas, 10 respondieron que posiblemente y 8 dijeron que si
apoyarian. De acuerdo al rubro, las organizaciones de educacion,
comunicacion y alimentacion son las que mas respondieron que si; de
las 28 empresas de comunicacion, 14 de ellas corresponde a las que
si apoyarian, lo que favorece directamente al plan de comunicacion
por internet. Con un porcentaje significativo, el medio por el cual mas
se promocionan las entidades que si apoyarian, es internet, asi
mismo ocurre con aquellas que tienen presencia en internet y en
redes sociales. Finalmente, las organizaciones que mas
predisposicibn demuestran son las que ya han patrocinado a
instituciones de obra social, con un porcentaje predominante frente a

las que no lo han hecho.

Estos resultados permiten identificar que existe interés de parte de
las empresas locales por patrocinar a la Casa Hogar de Jesus,
pudiendo ademas definir a qué instituciones convendria dirigir la

estrategia de posicionamiento.

Saber que su medio de promocion se da preferentemente por
internet y redes sociales, revela que son organizaciones que se
adaptan sin inconvenientes a los cambios en el mercado,
posiblemente esto se debe a que son empresas relativamente
jovenes, con conciencia sobre la importancia de darse a conocer y de
manera especial, que valoran el sentido de responder o apoyar a
obras sociales como una estrategia para ganarse un posicionamiento

optimo en el medio.
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3. Cuadros de predisposicion de apoyo de acuerdo al segundo

componente del problema de investigacion

Cuadro 48

Predisposicion de apoyo y conocimiento sobre la CHJ

Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢ Conoce al Programa de Acogimiento Institucional
Casa Hogar de JesuUs (CHJ) y cudles son sus servicios?

sLe
gustaria
que su
institucion
sea
patrocinad
orade la
CHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria que
su institucion sea patrocinadora
de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

% dentro de ¢ Conoce al
Programa de Acogimiento
Institucional Casa Hogar de
Jesus (CHJ) y cudles son sus
servicios?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria que
su institucion sea patrocinadora
de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

% dentro de ¢,Conoce al
Programa de Acogimiento
Institucional Casa Hogar de
Jesus (CHJ) y cuéles son sus
servicios?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria que
su institucion sea patrocinadora
de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

% dentro de ¢ Conoce al
Programa de Acogimiento
Institucional Casa Hogar de
Jesus (CHJ) y cuéles son sus
servicios?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria que
su institucidn sea patrocinadora
de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

% dentro de ¢,Conoce al
Programa de Acogimiento
Institucional Casa Hogar de
Jesus (CHJ) y cuéles son sus
servicios?

¢ Conoce al Programa de
Acogimiento Institucional Casa
Hogar de Jesus (CHJ) y cudles
sSon sus servicios?

Si, pero  Si,ysé
No, no  no sé qué qué

CONozco  Servicios  servicios

ofrece ofrece
13 3 2
72,2% 16,7% 11,1%
10,7% 7,9% 11,8%
82 14 4
82,0% 14,0% 4,0%
67,2% 36,8% 23,5%
27 21 11
45,8% 35,6% 18,6%
22,1% 55,3% 64,7%
122 38 17
68,9% 21,5% 9,6%
100,0% 100,0% 100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 49

Predisposicion de apoyo y opinién sobre la CHJ
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * Sobre la CHJ, usted considera que
Sobre la CHJ, usted considera que

¢Le gustaria
que su
institucion sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria

Total

Recuento
% dentro de ¢Le
gustaria que su
institucion sea

o patrocinadora de la

Z CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de Sobre la
CHJ, usted considera
que
Recuento
% dentro de ¢ Le

@ gustaria que su

$ institucion sea

g patrocinadora de la

o CHJ? Nota: la ayuda

& es voluntaria

0 9% dentro de Sobre la
CHJ, usted considera
que
Recuento
% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea

% patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de Sobre la
CHJ, usted considera
que
Recuento
% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de Sobre la
CHJ, usted considera
que

Desconozco

13

72,2%

9,4%

94

94,0%

67,6%

32

54,2%

23,0%

139

78,5%

100,0%

Es una
institucion
que tiene
suficientes
recursos

5

27,8%

100,0%

0

0,0%

0,0%

0,0%

0,0%

2,8%

100,0%

Es una
institucion
que tiene
escasos
recursos

0

0,0%

0,0%

6,0%

18,2%

27

45,8%

81,8%

33

18,6%

100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 50

Predisposicion de apoyo y forma de apoyo
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ;De qué manera preferiria apoyar?
¢ De qué manera preferiria apoyar?

¢Le gustaria
que su
institucion sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria

Total

Posiblemente

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢De
gué manera
preferiria apoyar?
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢De
gqué manera
preferiria apoyar?
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria
% dentro de ¢De
gué manera
preferiria apoyar?

Econémicamente

10

10,0%

76,9%

5,1%

23,1%

13

8,2%

100,0%

En especies

90

90,0%

64,3%

50

84,7%

35,7%

140

88,1%

100,0%

Posiblemente las dos
opciones

0,0%

0,0%

10,2%

100,0%

6

3,8%

100,0%

Total

100

100,0%

62,9%

59

100,0%

37,1%

159

100,0%

100,0%



Cuadro 51

Predisposicion de apoyo y tiempo
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * ¢Por cuanto tiempo estaria dispuesto/a a apoyar?
¢ Por cuanto tiempo estaria dispuesto/a a apoyar?

sLe
gustaria
que su
institucion
sea
patrocinad
orade la
CHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

Total

Posiblemente

Si

Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
institucion
sea
patrocinador
adela
CHJ? Nota:
la ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢ Por cuanto
tiempo
estaria
dispuesto/a
a apoyar?
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
institucion
sea
patrocinador
adela
CHJ? Nota:
la ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢ Por cuanto
tiempo
estaria
dispuesto/a
a apoyar?
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
gue su
institucion
sea
patrocinador
adela
CHJ? Nota:
la ayuda es
voluntaria

% dentro de
¢ Por cuanto
tiempo
estaria
dispuesto/a
a apoyar?

Por un
mes

16

16,0%

100,0%

0,0%

0,0%

16

10,1%

100,0%

Por tres
meses

29

29,0%

85,3%

8,5%

14,7%

34

21,4%

100,0%

Por seis
meses

19

19,0%

86,4%

5,1%

13,6%

22

13,8%

100,0%

Por
nueve
meses

17

17,0%

44,7%

21

35,6%

55,3%

38

23,9%

100,0%

Por doce
meses

19

19,0%

38,8%

30

50,8%

61,2%

49

30,8%

100,0%

Total

100

100,0%

62,9%

59

100,0%

37,1%

159

100,0%

100,0%



Cuadro 52

Predisposicion de apoyo y cantidad en USD
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Tabla de contingencia ¢ Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria * Indique el rango en el que se ubica la cantidad que usted estaria
dispuesto/a a aportar
Indique el rango en el que se ubica la cantidad que usted
estaria dispuesto/a a aportar

Posiblemente

iLe
gustaria
gue su
institucié
n sea
patrocina
dora de
la CHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

Si

Total

Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
instituciéon sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de
Indique el rango
en el que se
ubica la
cantidad que
usted estaria
dispuesto/a a
aportar
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
institucién sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de
Indique el rango
en el que se
ubica la
cantidad que
usted estaria
dispuesto/a a
aportar
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
gue su
instituciéon sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de
Indique el rango
en el que se
ubica la
cantidad que
usted estaria
dispuesto/a a
aportar

Entre 1,00 y
10,00 USD

3,0%

100,0%

0,0%

0,0%

1,9%

100,0%

Entre 11,00 y
20,00 USD

3,0%

60,0%

3,4%

40,0%

3,1%

100,0%

Entre 21,00 y
30,00 US

o

0,0%

0,0%

1,7%

100,0%

0,6%

100,0%

> [CN =)
o0 cQ
[N} [ONe)
= EwAN
< o L own
e 272
s o LI
n* &£t
2 2
2,0% 2,0%
33,3% 50,0%
4 2
6,8% 3,4%
66,7%  50,0%
6 4
3,8% 2,5%
100,0% 100,0%

Ninguno

90

90,0%

64,3%

50

84,7%

35,7%

140

88,1%

100,0%

Total

100

100,0%

62,9%

59

100,0%

37,1%

159

100,0%

100,0%



Cuadro 53

Predisposicion de apoyo y especies
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria * Indique la especie con la estaria dispuesto/a a apoyar:
Indique la especie con la estaria dispuesto/a a apoyar:

sLe
gustaria
que su
institucion
sea
patrocinado
ra de la
CHJ? Nota:
la ayuda es
voluntaria

Total

Posiblemente

Si

Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
institucion sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de
Indique la
especie con la
estaria
dispuesto/a a
apoyar:
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
institucion sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de
Indique la
especie con la
estaria
dispuesto/a a
apoyar:
Recuento

% dentro de
¢Le gustaria
que su
institucion sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria
% dentro de
Indique la
especie con la
estaria
dispuesto/a a
apoyar:

Alimentacion

20

22,2%

58,8%

14

25,0%

41,2%

34

23,3%

100,0%

Salud

13

14,4%

86,7%

3,6%

13,3%

15

10,3%

100,0%

Vestimenta

28

31,1%

70,0%

12

21,4%

30,0%

40

27,4%

100,0%

Educacion

21

23,3%

61,8%

13

23,2%

38,2%

34

23,3%

100,0%

c c
3 5 8 Total
c o2
=1 £ g
§ gE
O £
7 1 90
7,8% 1,1% 100,0%
33,3% 50,0% 61,6%
14 1 56
25,0% 1,8% 100,0%
66,7% 50,0%  38,4%
21 2 146
14,4% 1,4% 100,0%
100,0% 100,0% 100,0%
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4. Figuras de predisposicion de apoyo de acuerdo al segundo

componente del problema de investigacion

¢, Conoce al Programa

1007 de Acogimiento
Institucional Casa
Hogar de Jesus (CHJ)
y cudles son sus
senicios?
80—

No, no conozco
Si, pero no sé que
servicios ofrece
60— Si, yse que
servicios ofrece

Recuento

40—

20

13

0‘* ! I
No

Posiblemente Si

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 56. Predisposicién de apoyo y conocimiento sobre la CHJ

100 Sobre la CHJ, usted
considera que

Desconozco

Es una institucion
80 que tiene suficientes
recursos

Es una institucion
que tiene escasos

e - recursos
c
[
=3
8
2
40
20

13
0‘* T |§|7 T —
No

Posiblemente Si

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 57. Predisposicion de apoyo y opinién sobre la CHJ
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1004 ¢De qué manera
preferiria apoyar?

[ |Econémicamente
[|En especies

807 j Posiblemente las
dos opciones

-g 60
(]
g
“ 40
20
10
. él 6

| (.

I
Posiblemente Si

¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora
de la CHJ? Nota: la ayuda es voluntaria

Figura 58. Predisposicién de apoyo y preferencia de apoyo

¢ Por cuanto
tiempo estaria
dispuesto/a a
apoyar?

30

[IPor un mes

[ IPor tres meses
[ Por seis meses
[IPor nueve meses
M Por doce meses

207

Recuento

]

|
Posiblemente

¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora
de la CHJ? Nota: la ayuda es voluntaria

Figura 59. Predisposicion de apoyo y tiempo
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100 Indique el rango en
el que se ubica la
cantidad que usted
estaria dispuesto/a a
aportar

Entre 1,00 y 10,00
uUsD

Entre 11,00 y 20,00
uUsD

Entre 21,00 y 30,00
uUsD

Entre 41,00 y 50,00

usSD

Posiblemente mas de
407 W 50.00 UsD

Ninguno

80

60—

Recuento

20—

i
[

Posiblemente

¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora
de la CHJ? Nota: la ayuda es voluntaria

Figura 60. Predisposiciéon de apoyo y cantidad en USD

30 Indique la
especie con la
estaria
dispuesto/a a
apoyar:
Alimentacién
Salud
Vestimenta
Educacion
B Comunicacion

Intermediacién
monetaria

207

Recuento

IERE B TEEN: R TN

Posiblemente Si

¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora
de la CHJ? Nota: la ayuda es voluntaria

Figura 61. Predisposiciéon de apoyo y especies
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Denotacion y connotacion: Mas predisposicion tienen las
empresas que no conocen a la CHJ y las que conocen pero no
saben qué servicios ofrece. De las organizaciones con
predisposicién a apoyar, la mayoria no expresa su opinion, seguido
de las que consideran que la Casa Hogar de Jesus tiene escasos
recursos econdémicos y ninguna de ellas piensa que tiene

suficientes recursos.

Respecto al tipo de patrocinio que harian, casi la totalidad
apoyaria en especies y asi mismo, lo haria por plazos extendidos, de
9 a 12 meses. Si bien se consulté el rango en el que se ubica la
cantidad de dinero que aportarian, estos resultados no son
relevantes, considerando lo anterior; es por ello que sera oportuno
considerar que la ayuda que se puede recibir de las empresas sera

en especies.

En cuanto a las especies con las que patrocinarian, si se comparan
a las instituciones que posiblemente apoyarian con las que si
apoyarian, se observa que se recibiria mayor apoyo en comunicacion

y menos apoyo en salud.

Estos resultados demuestran que en la estrategia de
posicionamiento, a través del plan de comunicacién, se debe dar
atencion al conocimiento del publico meta acerca de la Casa Hogar de
Jesus para reforzar su predisposicion y lograr persuadirles a que
patrocinen, ademas la institucion tendré que reflejar la imagen de una

organizacion merecedora de apoyo.

Conocer que donarian por 9 o 12 meses, connota que sera posible
establecer la red de apoyo institucional y que se podra planificar
ampliamente actividades relacionadas con la comunicacion para

alcanzar el posicionamiento esperado y el financiamiento necesario.
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5. Cuadros de predisposicion de apoyo de acuerdo a los

factores que motivan a patrocinar a la obra social

Cuadro 54

Predisposicion de apoyo y razén para patrocinar

Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria * De las siguientes opciones, sefiale la razon por la cual su institucién si apoyaria a la CHJ. Escoja

¢Le gustaria
que su
institucion
sea
patrocinador
adelaCHJ?
Nota: la
ayuda es
voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de De las
siguientes opciones,
sefiale la razén por la
cual su institucion si
apoyaria a la CHJ.
Escoja sélo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de De las
siguientes opciones,
sefiale la razén por la
cual su instituciéon si
apoyaria a la CHJ.
Escoja sélo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de De las
siguientes opciones,
sefiale la razén por la
cual su institucion si
apoyaria a la CHJ.
Escoja sélo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria

% dentro de De las
siguientes opciones,
sefiale la raz6n por la
cual su institucion si
apoyaria a la CHJ.
Escoja sélo una
opcién

sélo una opcion
De las siguientes opciones, sefiale la razén por la cual su
institucion si apoyaria a la CHJ. Escoja sélo una opcién

Responsabilidad Equidad Reciprocidad Apoyaria

social (ayudar a (compensar (recibir y por otras

quienes lo el dafio que entregar razones
necesitan) alguien ha beneficios)

sufrido)

7 1 5 5

38,9% 5,6% 27,8% 27,8%

5,9% 4,2% 29,4% 29,4%

68 15 8 9

68,0% 15,0% 8,0% 9,0%

57,1% 62,5% 47,1% 52,9%

44 8 4 3

74,6% 13,6% 6,8% 5,1%

37,0% 33,3% 23,5% 17,6%

119 24 17 17

67,2% 13,6% 9,6% 9,6%

100,0% 100,0% 100,0%  100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 55

Predisposicion de apoyo y factores culturales
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Tabla de contingencia ¢ Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria * De los siguientes factores culturales, sefale el que mas le motivaria a su

institucién a apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja sélo una opcién

¢Le gustaria
que su
institucion sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
culturales, sefiale el que
mas le motivaria a su
institucion a apoyar a los
nifios y adolescentes de la
CHJ. Escoja s6lo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
gue su instituciéon sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
culturales, sefiale el que
mas le motivaria a su
institucién a apoyar a los
nifos y adolescentes de la
CHJ. Escoja s6lo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
gue su institucion sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
culturales, sefiale el que
més le motivaria a su
institucion a apoyar a los
nifios y adolescentes de la
CHJ. Escoja s6lo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
gue su institucién sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
culturales, sefale el que
mas le motivaria a su
instituciéon a apoyar a los
nifos y adolescentes de la
CHJ. Escoja s6lo una
opcion

De los siguientes factores culturales,
sefiale el que mas le motivaria a su
institucién a apoyar a los nifios y
adolescentes de la CHJ. Escoja solo

Los valores
corporativos

4

22,2%

3,2%

78

78,0%

61,9%

44

74,6%

34,9%

126

71,2%

100,0%

una opcion
La clase
social en la
que se
identifica
0

0,0%

0,0%

14

14,0%

63,6%

13,6%

36,4%

22

12,4%

100,0%

Otros

14

77,8%

48,3%

8,0%

27,6%

11,9%

24,1%

29

16,4%

100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 56

Predisposicion de apoyo y factores sociales
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria * De los siguientes factores sociales, sefiale el que méas le motivaria a su institucion a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcién
De los siguientes factores sociales, sefiale el que mas le

motivaria a su institucion a apoyar a los nifios y

adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcién

¢Le gustaria
que su
institucion sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria

Total

No

Posiblemente

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucién sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

% dentro de De los
siguientes factores
sociales, sefiale el que
mas le motivaria a su
instituciéon a apoyar a los
nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una
opcioén

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucién sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

% dentro de De los
siguientes factores
sociales, sefiale el que
mas le motivaria a su
institucién a apoyar a los
nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una
opcioén

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucién sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

% dentro de De los
siguientes factores
sociales, sefiale el que
mas le motivaria a su
instituciéon a apoyar a los
nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucién sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

% dentro de De los
siguientes factores
sociales, sefiale el que
mas le motivaria a su
instituciéon a apoyar a los
nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja sélo una
opcién

Testimonios
de otras
empresas

5,6%

2,2%

31

31,0%

68,9%

13

22,0%

28,9%

45

25,4%

100,0%

Influencia de
algan
consultor

5,6%

7,1%

7,0%

50,0%

10,2%

42,9%

14

7,9%

100,0%

El rol que
desempefia
la empresa

enla
sociedad
0

0,0%

0,0%

45

45,0%

58,4%

32

54,2%

41,6%

v

43,5%

100,0%

Otros

16

88,9%

39,0%

17

17,0%

41,5%

13,6%

19,5%

41

23,2%

100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 57

Predisposicion de apoyo y factores personales
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria que su institucién sea patrocinadora de la CHJ? Nota:
la ayuda es voluntaria * De los siguientes factores personales, sefiale el que més le
motivaria a apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcién
De los siguientes factores
personales, sefiale el que mas le
motivaria a apoyar a los nifios y
adolescentes de la CHJ. Escoja sélo

¢Le gustaria
que su
institucion sea
patrocinadora
de la CHJ?
Nota: la ayuda
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
gue su institucion sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
personales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una
opcioén

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
personales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
personales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
gue su institucion sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
personales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una
opcion

una opcioén
La
trayectoria . L.‘?s

de la posibilidades
empresa econdmicas
1 6
5,6% 33,3%
2,9% 5,0%
24 70
24,0% 70,0%
70,6% 58,8%
9 43
15,3% 72,9%
26,5% 36,1%
34 119
19,2% 67,2%
100,0% 100,0%

Otros

11

61,1%

45,8%

6,0%

25,0%

11,9%

29,2%

24

13,6%

100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%



Cuadro 58

Predisposicion de apoyo y factores psicologicos
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Tabla de contingencia ¢ Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria * De los siguientes factores psicolégicos, sefiale el que mas le motivaria a
apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion
De los siguientes factores
psicologicos, sefale el que mas le
motivaria a apoyar a los nifios y
adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo

¢Le gustaria que su
institucion sea
patrocinadora de la
CHJ? Nota: la
ayuda es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucién sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
psicolégicos, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja sélo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucién sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
psicolégicos, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja sdlo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucién sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
psicoldgicos, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
que su institucién sea
patrocinadora de la CHJ?
Nota: la ayuda es voluntaria
% dentro de De los
siguientes factores
psicolégicos, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja sélo una
opcion

La
sensibilida
d hacia los
problemas

sociales
0

0,0%

0,0%

59

59,0%

64,1%

33

55,9%

35,9%

92

52,0%

100,0%

una opcion
Las
creencias
instituciona
les sobre
la ayuda
social

5,6%

1,9%

34

34,0%

63,0%

19

32,2%

35,2%

54

30,5%

100,0%

Otros

17

94,4%

54,8%

7,0%

22,6%

11,9%

22,6%

31

17,5%

100,0%

Total

18

100,0%

10,2%

100

100,0%

56,5%

59

100,0%

33,3%

177

100,0%

100,0%
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6. Figuras de predisposicion de apoyo de acuerdo a los factores

gue motivan a patrocinar a la obra social

60—

Recuento
iy
?

207

L IEIEL
No

De las siguientes
opciones, sefale la
razoén por la cual su

institucién si apoyaria
ala CHJ. Escoja sélo
una opcién

Responsabilidad social
(ayudar a quienes lo
necesitan)

Equidad (compensar el
dano que alguien ha
sufrido)

Reciprocidad (recibir y
entregar beneficios)

Apoyaria por otras
razones

Ele B
Si

Posiblemente

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es

voluntaria

Figura 62. Predisposicion de apoyo y razones para donar

80

60—

40

Recuento

20

O—*f

No

De los siguientes
factores culturales,
sefale el que mas le
motivaria a su
institucién a apoyar a
los nifios y
adolescentes de la
CHJ. Escoja sélo
una opcién

Los valores
corporativos

La clase social en la
que se identifica

Otros

14
il
Si

Posiblemente

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es

voluntaria

Figura 63. Predisposiciéon de apoyo y factores culturales
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50 De los siguientes
factores sociales,
sefale el que mas
le motivaria a su
institucién a apoyar
407 a los nifios y
adolescentes de la
CHJ. Escoja sélo
una opcién
307 Testimonios de
otras empresas
Influencia de algun
consultor
20 El rol que
desempefia la

empresa en la

sociedad
10+ Otros

e L
(o]

Posiblemente Si

Recuento

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 64. Predisposicion de apoyo y factores sociales

De los siguientes
factores personales,
sefale el que mas le
motivaria a apoyar a

los nifios y
adolescentes de la

CHJ. Escoja sélo

una opcién

607

La trayectoria de la
empresa

Las posibilidades
econémicas

Otros

40

Recuento

20
AN ] -
No

(]

I I
Posiblemente Si

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 65. Predisposicion de apoyo y factores personales
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De los siguientes

60— A

factores psicoldgicos,

senale el que mas le
motivaria a apoyar a los
nifos y adolescentes de
50 la CHJ. Escoja sélo una
opcion

La sensibilidad hacia

401 los problemas
o sociales
c Las creencias
g institucionales sobre
o la ayuda social
(14 Otros
20

I
No Posiblemente Si

¢Le gustaria que su institucion sea
patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda es
voluntaria

Figura 66. Predisposiciéon de apoyo y factores psicoldgicos

Denotacion y connotacion: Los resultados demuestran que las
empresas si patrocinarian a la obra social que realiza la CHJ, a la
mayoria le motiva la responsabilidad social, los valores corporativos,
el rol que desempefia cada empresa en la sociedad, las posibilidades

econdmicas y la sensibilidad hacia los problemas sociales.

Lo expuesto sugiere varios criterios a transmitir mediante el plan
de comunicacién, de tal manera que las organizaciones se sientan
identificadas y convencidas de que patrocinar a la Casa Hogar de
Jesls es una decision acertada. Es decir, la estrategia de
posicionamiento tendrd como eje el sentido de responsabilidad
social y los valores, asimismo reflejara que los servicios que ofrece
la CHJ se relacionan con el rol que desempefian las empresas y
demostrara que la mision que cumple el programa de acogimiento
responde a un problema social que atraviesan personas que
pertenecen a un grupo de atencién prioritaria, como lo considera el

gobierno ecuatoriano.
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3.4.5 Analisis multivariado del tiempo de patrocinio por especies

¢Le gustaria que su institucion sea patrocinadora de la CHJ? Nota: la ayuda
es voluntaria=Si
101 ¢ Por cuanto
tiempo estaria

dispuesto/a a
apoyar?

Por tres meses

2 Por seis meses
uca ] Por nueve meses
3 |§| Por doce meses
)
X 4
g g
s
& EE
M o 4 rn S 5
5 s 3 g g g
A O
g ) & & g
o8 & > Q. 8
=] g- g:
2
3
2
Q

Indique la especie con la estaria dispuesto/a a
apoyar:

Figura 67. Tiempo de patrocinio por especies

Denotacion y connotacion: En el analisis multivariado se considera
s6lo a las instituciones que respondieron que si les gustaria patrocinar a
la CHJ. Esto permite estimar por cuanto tiempo seria posible establecer
una relacion con las empresas de cada rubro, siendo de mayor interés
los plazos entre 9 y 12 meses, ya que es el tiempo mas seleccionado y
lo que conviene mas a la institucion; es asi que en alimentacién 7
empresas apoyarian por 12 meses, en salud 1, en vestimenta 6, en
educacion 9, en comunicacion 6 lo harian por 9 meses y 5 por 12 meses,

finalmente en intermediacion monetaria, 1 lo haria por 12 meses.

Si bien no son muchas las empresas con las que se estableceria
una relacion prolongada, se estima a esto un aspecto positivo ya que
de cada rubro, al menos una entidad estaria dispuesta a apoyar por
12 meses, y para tal cantidad la CHJ si tendria la capacidad

organizativa de responder a los procesos necesarios de patrocinio.
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3.5Analisis de lainvestigacion a las personas

El andlisis de los resultados se presenta en distintas secciones de
acuerdo a los componentes del problema de investigacion, con analisis

univariados, bivariados y multivariados en funcion de los resultados.

3.5.1 Analisis univariado del perfil de los posibles patrocinadores

1. Género
Cuadro 59
Género
Indique su género
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Femenino 254 54,0 54,0 54,0
Validos Masculino 216 46,0 46,0 100,0
Total 470 100,0 100,0

_ Indique su género

. I Femenino
. -
. [ IMasculino

45,96% '

Figura 68. Género

Connotacion: Se logré encuestar a un porcentaje equilibrado de
mujeres y hombres, de tal manera que los resultados que se

describen y analizan en adelante, representan a los dos géneros,
tanto al femenino como al masculino.
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2. Ciudad de residencia

Cuadro 60
Ciudad de residencia

¢En qué ciudad vive?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
vélido acumulado
Santo Domingo 430 91,5 91,5 91,5
Validos -ugares aledaios a 40 8,5 8,5 100,0
Santo Domingo
Total 470 100,0 100,0

¢En qué ciudad vive?
[Isanto Domingo
—ILugares aledarios

\ “a Santo Domi
// | - \ a oanto Lomingo
y

\
\
\ \

[ |

3
o
=
2

b /

A %

Figura 69. Ciudad de residencia

Descripcion y connotacion: Considerando que en la ciudad
trabajan personas que viven fuera de ella, incluyendo lugares que
aunque son cercanos, no pertenecen a la provincia de Sto. Domingo
de los Tsachilas como El Carmen, Las Delicias, La Union, entre otros,
estos resultados ayudan a definir que el perfil de las personas a
guienes se orientara la estrategia de posicionamiento corresponde
casi en su totalidad (91,49%) a quienes trabajan y residen en la
localidad, siendo apenas el 8,51% quienes viven en lugares aledafnos;
pues de cierto modo estos resultados podrian influir en la
predisposicién de ayuda o en los factores que motivan a apoyar a la
obra social, ya que la CHJ beneficia a nifios y adolescentes que

residen en Santo Domingo.
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3. Ciudad de origen

Cuadro 61

Ciudad de origen
¢,Cudl es su ciudad de origen?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
Santo Domingo 238 50,6 50,6 50,6
Otra (dentro del pais) 202 43,0 43,0 93,6
Vélidos Otra (Qe un pais 30 6.4 6.4 100,0
extranjero)
Total 470 100,0 100,0

¢ Cudl es su ciudad de origen?

il _ [santo Domingo
Ny Otra (dentro del
// ‘\\ _|pai8)
y o, \ Otra (de un pais
/ 6,38% o extranjero)
\_\:
50,64 %
| 42 98% | '
|
|
.‘.\‘\ | 4
\ | /

N
“ |

Figura 70. Ciudad de origen

Descripcion y connotacién: Apenas el 6,38% de trabajadores en
relacion de dependencia son extranjeros, a pesar de que en la ciudad
vive una cantidad bastante considerable de inmigrantes, sobre todo
colombianos (112.030, siendo 56.030 los que estan en calidad de
residentes hasta junio de 2013 segun la Cancilleria). Por otra parte, es
evidente que el mayor porcentaje de empleados son ecuatorianos,
aungue la diferencia es minima entre los nacidos en Santo Domingo y
los nacidos en otras ciudades, por lo tanto es necesario mas adelante
analizar si esto tiene alguna relacién con la predisposicién de ayuda de
los posibles patrocinadores o con los factores que les motivaria a

apoyar a la Casa Hogar de Jesus.
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4. Rango de edad

Cuadro 62
Rango de edad

Sefiale el rango de edad en el que se encuentra

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Entre 20 y 29 afios 165 35,1 35,1 35,1
Entre 30 y 39 afios 175 37,2 37,2 72,3
L Entre 40 y 49 afios 71 15,1 15,1 87,4
Validos ppire 50y 59 afios 39 8,3 8,3 95,7
Entre 60 y 64 afios 20 4,3 4,3 100,0
Total 470 100,0 100,0
Senale el rango de edad en el que se encuentra
407
307
2
S
[=
[]
5 ] 23
e 3511 37,
107
15,11
8,298
4,255
0

T T T T T
Entre20y 29 Entre30y 39 Entre40y 49 Entre50y 59  Entre 60y 64
anos arnos anos anos anos

Senale el rango de edad en el que se encuentra

Figura 71. Rango de edad

Descripcién y connotacion: La mayoria se concentra en edades
jovenes, ubicandose en dos rangos con porcentajes similares, que
corresponden entre 20 y 39 afos; se puede notar que existe una
cantidad reducida de quienes estan en el grupo que se jubilaria en los
préximos afios; esto sugiere que la estrategia de posicionamiento
podria sostenerse en el tiempo, sin embargo es necesario determinar
mas adelante en qué grupo de edad estan las personas con

predisposicion a patrocinar.
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5. Nivel de instruccién

Cuadro 63

Nivel de instruccién

Indique el ultimo nivel de instruccidn que tenga culminado

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i

valido acumulado
Primaria 2 4 4 4
Secundaria 77 16,4 16,4 16,8
Validos Titulo de tercer nivel 304 64,7 64,7 81,5
Titulo de cuarto nivel 87 18,5 18,5 100,0

Total 470 100,0 100,0

Indique el ultimo nivel de instruccién que tenga culminado

60

2
g 40
Q
o
S 64,68
n_ ’

20

YT I T I
Primaria Secundaria Titulo de tercer nivel Titulo de cuarto nivel

Indique el Gltimo nivel de instruccion que tenga culminado

Figura 72. Nivel de instruccion

Descripcién y connotacién: Existe un porcentaje alto de
personas con tercer nivel frente a quienes tienen postgrados, y un %
similar a éste son bachilleres, siendo menos del 0,5% los que han
culminado la primaria. Estos datos determinan que el target se
compone principalmente de profesionales, quienes posiblemente
perciben ingresos que les permiten apoyar a la CHJ, a pesar de que
no se indago sobre los ingresos debido a que en las pruebas piloto

preferian no responder aludiendo que es una pregunta delicada.



141
6. Medio de comunicacion para informarse
Cuadro 64

Medio de comunicacién

¢ Qué medio de comunicacion utiliza mas para informarse? Escoja s6lo una opcién

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i

vélido acumulado
Internet 320 68,1 68,1 68,1
Radio 5 11 11 69,1
Validos Prensa 28 6,0 6,0 75,1
Television 117 24,9 24,9 100,0

Total 470 100,0 100,0

¢ Qué medio de comunicacion utiliza mas para informarse? Escoja sélo una
opcion

60

2
g 40—
Q
s 68,09
o

207

24,89
o —1,064F— 5957
I == ! I
Internet Radio Prensa Television

¢Qué medio de comunicacion utiliga gllgrsl para informarse? Escoja solo una
Figura 73. Medio de comunicacion ’

Descripcién y connotacion: Un 68,09% de personas usan
internet para informarse frente a un 24,89% que utilizan la
television y muy pocos son los que se informan a través de la
prensa o de la radio; posiblemente estos resultados se deben a que
el publico objetivo se concentra en personas de edades jovenes
gue trabajan en relaciéon de dependencia y que por su ocupacion
pueden pasar mas tiempo conectados al internet que ver television;
mas adelante se identificara el medio que mas usan las personas

dispuestas a patrocinar.



142

7. Uso de redes sociales

Cuadro 65

Uso de redes sociales

JUtiliza redes sociales en internet?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
valido acumulado
No 27 5,7 5,7 5,7
Si, a veces 120 25,5 25,5 31,3
Validos Si, muy 323 68,7 68,7 100,0
seguido
Total 470 100,0 100,0
JUtiliza redes sociales en internet?
T . Clno
’ Ny JSI, aveces
4 . L 1ISi, muy sequido
ya 5,74% AN
/ N\
25,53%
|I II
68,72% ~_ |
| T~ [
HXH
-.__\\. !,.-’?
\‘\\ //’l
\\ //
e

Figura 74. Uso de redes sociales

Descripcion y connotacion: Existen personas que utilizan internet
para informarse, pero aquello no revela si usan redes sociales. En este
caso se identifica que casi la totalidad si las usan, de hecho la mayoria,
muy seguido. Estos datos comprueban que la estrategia de
posicionamiento mediante un plan de comunicacion por internet, podria
proyectar excelentes resultados, ya que la CHJ tendria presencia en la
web a través de su sitio oficial y de redes sociales, de tal modo que se
aseguraria de que sus mensajes lleguen al publico meta, pudiendo éstos
mantenerse informados, incluso interactuar y establecer una

retroalimentacion cuando sea preciso.
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8. Ciclo de vida familiar

Cuadro 66
Ciclo de vida familiar

¢En qué ciclo de vida familiar se encuentra?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Soltero/a 176 37,4 37,4 37,4
Unido/a 34 7,2 7,2 44,7
Casado/a 226 48,1 48,1 92,8

Validos Separado/a 20 43 43 97,0
Viudo/a 3 ,6 ,6 97,7
Divorciado/a 11 2,3 2,3 100,0
Total 470 100,0 100,0

¢En qué ciclo de vida familiar se encuentra?

40+

)
E 307
c
8
3 48,09
o
207
37,45
107
7,234
o | | | 4’2|55 ~l0g3gl 12,340
’ T
Soltero/a Unido/a Casado/a  Separado/a Viudo/a Divorciado/a

¢En queé ciclo de vida familiar se encuentra?
Figura 75. Ciclo de vida familiar

Descripcién y connotacién: El mayor porcentaje corresponde a
personas que se encuentran en ciclos de vida mas estables, es decir
casados y solteros. Es interesante saber si el estado civil influye de
alguna manera en la predisposicion de ayuda. Ademas conocer
estos datos ayuda a decidir que la comunicacion que se establezca
debera dirigirse con un lenguaje formal y con elementos de
comunicacién visual apropiados para que asi el target pueda

sentirse identificado.
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9. Numero de hijos
Cuadro 67

Ndmero de hijos

¢,Cuéntos hijos tiene?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
No tengo hijos 183 38,9 38,9 38,9
Un hijo 108 23,0 23,0 61,9
Dos hijos 107 22,8 22,8 84,7
Validos Tres hijos 52 111 111 95,7
Cuatro hijos 15 3,2 3,2 98,9
Mas de cuatro hijos 5 11 11 100,0

Total 470 100,0 100,0

¢Cuantos hijos tiene?

40—

30

2
8
c
8 20—
s 38,94
o
22,98 22,77
10
11,06
. 3,191 1,064
I I I I I | I — |
No tengo hijos Un hijo Dos hijos Tres hijos  Cuatro hijos Mas de cuatro

hijos
¢ Cuantos hijos tiene?
Figura 76. Nimero de hijos

Descripcién y connotacién: En general, las personas que
trabajan en relacion de dependencia no tienen hijos y luego estan
los que tienen uno o dos; estos porcentajes se relacionan con los
resultados del ciclo de vida familiar. Mas adelante, cuando se
conozca el nuamero de hijos que tienen las personas con mas
predisposicibn de ayuda, se podra definir con mas claridad al
mercado meta y asi generar ideas para la estrategia de

posicionamiento de la Casa Hogar de Jesus.
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10.Ocupacion

Cuadro 68
Ocupacion
¢,Cuél es su ocupacion?
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Y
véalido acumulado
Estudio y trabajo 131 27,9 27,9 27,9
Validos Solo trabajo 339 72,1 72,1 100,0
Total 470 100,0 100,0

¢, Cuél es su ocupacion?

[ 1Estudio y trabajo
[[]Sélo trabajo

Figura 77. Ocupacion

Descripcion y connotacion: A pesar de que esta informacion no
detalla qué ocupacion tienen las personas segun su nivel de instrucciéon
0 segun su ciclo de vida familiar, incluyendo la cantidad de hijos, el
72,13% soélo trabaja, frente al 27,87% que estudia y trabaja, por lo tanto
hasta el momento se puede deducir que la mayoria no tendria mayores
inconvenientes en aportar de manera voluntaria al servicio de
acogimiento institucional Casa Hogar de Jesus, considerando que en el
analisis externo se expuso que de acuerdo al Banco Central del
Ecuador, la informacion relacionada con la inflacion anual del indice de
Precios al Consumidor (IPC) revela que la educacion es el rubro con

mayor indice de crecimiento.
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11.Tipo de institucion en la que trabaja
Cuadro 69

Tipo de institucion en la que trabaja

¢En qué tipo de institucion trabaja?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Publica 235 50,0 50,0 50,0
Validos Privada 235 50,0 50,0 100,0

Total 470 100,0 100,0

¢(En qué tipo de institucion trabaja?
[]Pdblica
[IPrivada

50,00% 50,00%

Figura 78. Tipo de institucién en la que trabaja

Descripcién y connotacién: En este caso, el 50% representa a
las personas que trabajan en instituciones privadas y el 50% a las
personas que trabajan en instituciones publicas, debido a que la
muestra es de 470 personas y al ser un muestreo por conveniencia,
se consideré oportuno adoptar una afijacion simple para que los
resultados no estén sesgados, puesto que hacer una ponderacion no
era posible ya que se desconoce la cifra de trabajadores privados y
publicos de la ciudad. En las proximas secciones se analizara si el
sector privado o publico tiene mayor predisposicion de patrocinar y Si

esto se relaciona con los factores que les motivaria a ayudar.



12.Rasgos de personalidad

Cuadro 70

Rasgos de personalidad

¢Con cudl de los siguientes enunciados relacionados con la personalidad se

Validos

identifica mas? Escoja s6lo una opcion

Frecuencia Porcentaje

Prefiero mantenerme al

margen de los problemas que 29 6,2 6,2
viven las demas personas

Siento afecto hacia las

personas que tienen 34 7,2 7,2
problemas

Me gusta ayudar, mientras

esté a mi alcance, a las
personas que tienen

350 74,5 74,5

problemas
Me gusta apoyar
incondicionalmente a las

personas en situaciones

57 12,1 12,1 1

dificiles

Total

470 100,0 100,0
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Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado

6,2

13,4

87,9

00,0

¢Con cual de los siguientes enunciados relacionados con la personalidad se

Porcentaje

identifica mas? Escoja sélo una opcion

80

60

y
9

207

6.170 |—|7,234 12,13

T T T T
Prefiero mantenerme  Siento afecto hacia  Me gusta ayudar, Me gusta apoyar

al margen de los las personas que  mientras esté a mi incondicionalmente a
problemas que viven  tienen problemas alcance, a las las personas en
las demas personas personas que tienen situaciones dificiles

problemas

¢Con cual de los siguientes enunciados relacionados con la personalidad se

identifica mas? Escoja s6lo una opcion

Figura 79. Rasgos de personalidad
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Descripcidon y connotacién: Revisando la bibliografia relacionada
con la personalidad, se identificO que ésta es el resultado del
temperamento mas el caracter, asimismo existen diversos tipos de
personalidad de acuerdo a los autores y ademas se requiere de varios
tests, por lo cual el proceso para determinar el tipo de personalidad es
complejo e imposible de definir en una pregunta.

Debido a ello y advirtiendo que las opciones de respuesta deben
relacionarse con el tema de interés, es decir con la obra social y la
actitud que adoptan hacia los problemas de otras personas, se
decidi6 facilitar el proceso a los encuestados, donde se indagé a
través de una lista de distintos enunciados (segun el grado de
solidaridad), el rasgo de la personalidad con el que més se identifican
sin escribir de manera explicita el nombre de cada rasgo para que no

Se sesguen las respuestas.

La descripcion de dichos enunciados fue posible gracias a la
colaboracion de un socidlogo y una psicologa. La primera opcion de
respuesta se refiere a personas que demuestran ser indiferentes ante
los problemas que viven los demas; la segunda, a personas que son
empaticas, es decir que tienen la capacidad de sentir afecto hacia la
realidad ajena; la tercera, a personas colaboradoras, que ayudan
cuando tienen la posibilidad de hacerlo; y la cuarta, a personas
solidarias.

Los resultados reflejan que el publico objetivo se compone de un
porcentaje bastante alto (74,5%) de quienes se definen como
colaboradores y con porcentajes mucho menores de quienes se
definen como solidarios, empéaticos e indiferentes ante los problemas
de los demas, por lo tanto solicitar donaciones voluntarias es una
manera de asegurar que la contribucién del mercado meta esté a su

alcance tanto en cantidad como en tiempo.
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3.5.2 Analisis univariado de la predisposicidon para patrocinar

13.Patrocinios/donaciones a obras sociales

Cuadro 71
Patrocinios/donaciones a obras sociales

¢Ha realizado patrocinios/donaciones a instituciones de obra social?
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje o
valido acumulado

No 226 48,1 48,1 48,1
Si, en pocas ocasiones 197 41,9 41,9 90,0

Validos Si, habitualmente 42 8,9 8,9 98,9
Si, siempre 5 1,1 1,1 100,0
Total 470 100,0 100,0

¢Ha realizado patrocinios/donaciones a instituciones de obra social?

50

407
% 30+
e
c
8
) 48,09
- 41,91
10
8,936
0 -1 064}
T T T =
No Si, en pocas Si, habitualmente Si, siempre

ocasiones
¢Harealizado patrocinios/donaciones a instituciones de obra social?
Figura 80. Patrocinios/donaciones a obras sociales

Descripcién y connotacion: Si bien se desconocen las
razones de sus respuestas, saber que casi la mitad de los
encuestados no han patrocinado a instituciones de obra social y
gue casi el mismo porcentaje si lo han hecho pero solo en pocas
ocasiones, refleja que en Sto. Domingo no existe la cultura de
donar, razon por la cual la estrategia de posicionamiento debera

disefiarse advirtiendo esta realidad.



14.Conocimiento sobre la CHJ

Cuadro 72
Conocimiento sobre la CHJ
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¢Conoce al Programa de Acogimiento Institucional Casa Hogar de Jesus (CHJ) y

Validos

No, no conozco
Si, pero no sé
qué servicios
ofrece

Si, y sé qué
servicios ofrece
Total

cudles son sus servicios?

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
véalido acumulado
322 68,5 68,5 68,5
114 24,3 24,3 92,8
34 7,2 7,2 100,0
470 100,0 100,0

¢, Conoce al Programa de Acogimiento Institucional Casa Hogar de Jesus

(CHJ) y cudles son sus servicios?

Figura 81. Conocimiento sobre la CHJ

[INo, no conozco
DSi, pero no sé qué
servicios ofrece

Si, ysé qué
servicios ofrece

Descripcion y connotacion: Si bien el personal de la Casa Hogar

de Jesus es consciente de que es muy probable que no hayan recibido

apoyo de la ciudadania porque no lo han solicitado a través de planes

de comunicacion, estos resultados revelan un aspecto muy importante,

pues casi el total del publico objetivo desconocia que existe la Casa

Hogar de Jesus, incluso de los pocos que han escuchado sobre ella, no

sabian qué misién cumple, es decir qué necesidades atiende; por lo

tanto esto corrobora que el problema principal que atraviesa la

institucion es la carencia de posicionamiento.



15.0pinién sobre la CHJ

Cuadro 73

Opinién sobre la CHJ
Sobre la CHJ, usted considera que

151

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
Desconozco 386 82,1 82,1 82,1
Es una |n§tltu0|on que 6 13 13 83.4
Validos tiene suficientes recursos

Es una institucion que 78 166 16.6 100,0
tiene escasos recursos
Total 470 100,0 100,0

Sobre la CHJ, usted considera que
— [_|Desconozco
Es una institucion
que tiene
\ jsuflaentes
N\ recursos
3 Es una institucion
[Jque tiene escasos
recursos

82,13%

Figura 82. Opinidn sobre la CHJ

Descripcién y connotacion: Se evidencia que las personas

que vierten su opinibn no necesariamente son las que saben qué

servicios ofrece la Casa Hogar de Jesus, sin embargo en esta

pregunta lo importante es percatarse de que la mayoria desconoce

la situacion del programa de acogimiento institucional y que de los

pocos que si vierten su opinidn, la mayoria considera que tiene

escasos recursos. Esto significa que en el sistema de comunicacién

integrada, deberd darse a conocer ante el publico meta, las

condiciones que atraviesa la institucion.
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16.Predisposicién de apoyo a la CHJ

Cuadro 74
Predisposicion de apoyo ala CHJ

¢Le gustaria apoyar econdmicamente a la CHJ, institucion que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje o
valido acumulado
No 48 10,2 10,2 10,2
validos Posiblemente 192 40,9 40,9 51,1
Si 230 48,9 48,9 100,0
Total 470 100,0 100,0

¢ Le gustaria apoyar econdbmicamente a la CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

[[INo
[]Posiblemente

[]si

Figura 83. Predisposicion de apoyo ala CHJ

Descripcién y connotacion: Esta informacion es alentadora,
puesto que sugiere que si la estrategia de posicionamiento se
disefia y se implementa eficazmente, sera muy posible que la
institucién reciba apoyo econdmico de quienes trabajan en
relacion de dependencia, pues como se observa, a pesar de que
un alto porcentaje no conozca a la Casa Hogar de Jesus o no
sepa si cuenta o no con los suficientes recursos, si existe
predisposicibn para apoyar econOmicamente al servicio de

acogimiento institucional.



17.Tiempo estimado de patrocinio/donacion

Cuadro 75

Frecuencia de patrocinio/donacién

153

En el plazo de un afio, considerando que su aporte sea mensual, ¢por cuantos meses
estaria dispuesto a ayudar?

Frecuencia

Por un mes 76

Por tres meses 49

- Por seis meses 75
Validos  por nueve meses 110
Por doce meses 112

Total 422

Perdidos Sistema 48
Total 470

Porcentaje

16,2
10,4
16,0
23,4
23,8
89,8
10,2

100,0

Porcentaje
valido

18,0

11,6

17,8

26,1

26,5

100,0

Porcentaje
acumulado
18,0

29,6

47,4

73,5

100,0

En el plazo de un afio, considerando que su aporte sea mensual, ¢ por
cuantos meses estaria dispuesto a ayudar?

30

N
9

Porcentaje

11,61

0 T T T

Por un mes Por tres meses Por seis meses Por nueve meses Por doce meses

En el plazo de un afio, considerando que su aporte sea mensual, ¢ por
cuantos meses estaria dispuesto a ayudar?

Figura 84. Frecuencia de patrocinio/donacién

Descripcién y connotacion: Se reducen 48 respuestas (de

guienes indicaron que no apoyarian economicamente a la CHJ). Se

descubre que mas del 50% estaria dispuesto a aportar por un tiempo

prolongado (nueve o doce meses en el plazo de un afno); los detalles

de estos datos deberan contemplarse en la elaboracién del mix de

marketing para solicitar las donaciones.
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18.Cantidad de patrocinio/donaciones en USD

Cuadro 76
Cantidad de patrocinio/donaciones en USD

Indique el rango en el que se ubica la cantidad que usted estaria dispuesto/a a
aportar

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Entre 1,00y 10,00 USD 290 61,7 68,7 68,7
Entre 11,00 y 20,00 USD 99 21,1 23,5 92,2
Entre 21,00 y 30,00 USD 20 4,3 47 96,9
. Entre 31,00 y 40,00 USD 2 4 5 97,4

Validos  Entre 41,00 y 50,00 USD 7 1,5 1,7 99,1
Posiblemente méas de
50,00 USD 4 ,9 ,9 100,0
Total 422 89,8 100,0

Perdidos Sistema 48 10,2

Total 470 100,0

Indique el rango en el que se ubica la cantidad que usted estaria dispuesto/a a
aportar

60

40+

Porcentaje

207

23,46

4,739 0474~ 1659 -lp 948}

T T T y A |
Entre 1,00y Entre 11,00 y Entre 21,00 y Entre
10,00 USD 20,00 USD 30,00 USD 40,0

1,00 y Entre 41,00 y Posiblemente
USD 50,00 USD mas de 50,00
uUsD

Indique el rango en el que se ubica la cantidad que usted estaria dispuesto/a
a aportar

Figura 85. Cantidad de patrocinio/donaciones en USD
Descripcion y connotacion: Si bien la mayoria no conoce sobre
la CHJ y aun asi estan dispuestos a donar, y aunque se desconoce la
cantidad exacta que aportaria cada uno, se identifica que la mayoria
donaria entre 1,00 y 10,00 USD, seguido de quienes donarian entre
11,00 y 20,00 USD, por lo tanto la estrategia de posicionamiento

debera enfocarse en la persuasion.



3.5.3 Analisis univariado de los factores que motivan a apoyar

19.Razdn por la que si apoyaria a la obra social de la CHJ

Cuadro 77

Razon por la que si apoyaria a la obra social de la CHJ
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De las siguientes opciones, sefiale la razén por la cual usted si apoyaria a la CHJ.
Escoja sélo una opcion

Vélidos

Frecuencia Porcentaje

Responsabilidad social

(ayudar a quienes lo 321
necesitan)

Equidad (compensar el

dafio que alguien ha a7
sufrido)

Reciprocidad (recibir y 31
entregar beneficios)

Apoyaria por otras 7
razones

Total 470

68,3

10,0

6,6

15,1
100,0

Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
68,3 68,3
10,0 78,3
6,6 84,9
15,1 100,0
100,0

De las siguientes opciones, seiale la razon por la cual usted si apoyaria a la

Porcentaje

60—

40

207

CHJ. Escoja sélo una opcidn

15,11

6,596

T T T T
Responsabilidad  Equidad (compensar Reciprocidad (recibir Apoyaria por otras
social (ayudar a el dano que alguien y entregar beneficios)

quienes lo necesitan) ha sufrido)

razones

De las siguientes opciones, seiale la razon por la cual usted si apoyaria a la
CHJ. Escoja s6lo una opcion

Figura 86. Raz6n por la que si apoyaria a obra social de la CHJ
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Descripcién y connotacién: A partir de esta pregunta se
aumentan cuarenta y ocho respuestas de quienes habian
respondido que no estarian dispuestos a ayudar econémicamente a

la Casa Hogar de Jesus en la pregunta nimero dieciséis.

En este item todos los encuestados expusieron la razén por la
cual si apoyarian al servicio de acogimiento institucional CHJ,
escogiendo una de las cuatro opciones que se les presento,
mediante las que se pretendia identificar si ellos ayudarian a
cambio de obtener algun beneficio, es decir, de manera

condicional.

Los resultados arrojaron una mayoria predominante de un
68,30% que concierne a las personas que apoyarian a la institucién
por un tema de responsabilidad social, es decir que adoptarian una
actitud proactiva para ayudar a quienes lo necesitan, en este caso

los niflos y adolescentes vulnerados de sus derechos.

El resto de respuestas constituyen porcentajes minoritarios tanto
de quienes apoyarian por razones ajenas a la lista de opciones, asi
como de quienes lo harian por un asunto de equidad, es decir de
quienes apoyarian para compensar el dafio que alguien ha sufrido y
el menor porcentaje de personas lo harian por reciprocidad, es

decir quienes si esperarian recibir algin beneficio a cambio.

Es positivo para el servicio de acogimiento institucional conocer
que a los posibles patrocinadores/donadores les mueve mas el
sentido de responsabilidad social, ya que la estrategia de
posicionamiento busca apostar justamente a ello, a la solidaridad y
a la buena voluntad de las personas por ayudar a grupos

vulnerables sin esperar algo a cambio.
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20.Factores culturales

Cuadro 78
Factores culturales que motivarian a apoyar a la CHJ

De los siguientes factores culturales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o
vélido acumulado
Los valores con los que 377 80.2 80.2 80,2
me he formado
La religién a la que 30 6.4 6.4 86,6
Validos pertenezco
La c_Iase _s_omal en la que 17 36 36 90,2
me identifico
Otros 46 9,8 9,8 100,0
Total 470 100,0 100,0

De los siguientes factores culturales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcién

100
807
o
© 60
=
c
[
o
S
<]
o
40— 80,21
20—
6,383 {36171 9,787
0 T T [Emam— T
Los valores con los La religion a la que La clase social en la Otros
que me he formado pertenezco que me identifico

De los siguientes factores culturales, sefiale el que mas le motivaria a
apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion

Figura 87. Factores culturales que motivarian a apoyar a la CHJ

Descripcién y connotacion: El factor cultural que mas
motivaria al publico meta es el conjunto de valores con los que se
han formado, el porcentaje de esta respuesta es muy alto por lo
gue constituye una pauta determinante a considerar en el disefio de

la mezcla de la promocién/comunicacion.



21.Factores sociales

Cuadro 79

Factores sociales que motivarian a apoyar a la CHJ
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De los siguientes factores sociales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion

Testimonios de otras
personas

Influencia de algin
familiar

El rol que desempefio
en la sociedad

Otros

Total

Validos

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Y
valido acumulado
202 43,0 43,0 43,0
37 7.9 7,9 50,9
155 33,0 33,0 83,8
76 16,2 16,2 100,0
470 100,0 100,0

De los siguientes factores sociales, sefale el que mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja sé6lo una opciéon

50

40

307

Porcentaje

107

42,98
32,98
16,17
7,872
0 T T T T
Testimonios de otras Influencia de algun El rol que desemperio Otros

personas

familiar en la sociedad

De los siguientes factores sociales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a
los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion

Figura 88. Factores sociales que motivarian a apoyar a la CHJ

Descripcidon y connotacion: Existen dos factores sociales que

mas motivarian al target, los testimonios y el rol que desempefian

en la sociedad, por lo tanto esto sugiere que la estrategia de

posicionamiento debe reflejar en la promocion estos motivos para

gue el mensaje logre persuadir a los posibles patrocinadores.
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22.Factores personales

Cuadro 80
Factores personales que motivarian a apoyar a la CHJ

De los siguientes factores personales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
véalido acumulado
La etapa del ciclo de
vida en la que me 45 9,6 9,6 9,6
encuentro
Mi ocupacion 32 6,8 6,8 16,4
Validos Mis p95|_b|I|dades 163 347 347 511
econdémicas
Mi personalidad 174 37,0 37,0 88,1
Otros 56 11,9 11,9 100,0
Total 470 100,0 100,0

De los siguientes factores personales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja sélo una opcion

40—

30

o
"
]
c
o 20—
B
g 34,68 3702
10
9,574 _ 1191
5,809
o T | T T T
La etapa del ciclo  Miocupacidon  Mis posibilidades Mi personalidad Otros
de vida en la que econdmicas

me encuentro

De los siguientes factores personales, sefiale el que mas le motivaria a
apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja sélo una opcion

Figura 89. Factores personales que motivarian a apoyar a la CHJ

Descripcion y connotacion: Los resultados son una
oportunidad que la Casa Hogar de Jesus debe aprovechar, pues
lo que mas les motivaria es su personalidad (se tiene un indicio de
gue se trata de personas colaboradoras) y sus posibilidades
econodmicas, esto corrobora que la predisposicion de patrocinio se

puede hacer efectiva.
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23.Factores psicoldgicos

Cuadro 81
Factores psicologicos que motivarian a apoyar a la CHJ

De los siguientes factores psicoldgicos, sefale el que més le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion

. . Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje ¥
vélido acumulado

La sensibilidad que

siento hacia los 224 47,7 47,7 47,7

problemas sociales

Mis creencias sobre la

X 34 7,2 7,2 54,9
. ayuda social
Validos | 3 actitud de ayuda que
tengo hacia los 150 31,9 31,9 86,8
problemas sociales
Otros 62 13,2 13,2 100,0
Total 470 100,0 100,0

De los siguientes factores psicologicos, senale el que mas le motivaria a
apoyar a los niios y adolescentes de la CHJ. Escoja solo una opcion

50

40

K
© 30
=
c
[
s 47,66
o
207
31,91
10
13,19
7,234
0 T T T T
La sensibilidad que Mis creencias sobre La actitud de ayuda Otros
siento hacia los la ayuda social que tengo hacia los
problemas sociales problemas sociales

De los siguientes factores psicologicos, sefale el que mas le motivaria a
apoyar a los ninos y adolescentes de la CHJ. Escoja solo una opcion

Figura 90. Factores psicolégicos que motivarian a apoyar a la CHJ

Descripcién y connotacidon: De los factores psicoldgicos, a la
mayoria les motiva mas la percepcion, es decir la sensibilidad que
sienten hacia los problemas sociales, seguido de la actitud
positiva para ayudar; al igual que los factores personales, la
institucién debe cultivar estos motivos reflejandolos en la

herramienta de la promocion.
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3.5.4 Analisis bivariado de la predisposicién de apoyo

1. Cuadros de predisposicion de apoyo de acuerdo al perfil

Cuadro 82
Predisposicion de apoyo por género

Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucion que
atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria * Indique su género
Indique su género
Femenino Masculino
Recuento 25 23 48
% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria
%dentro de Indique su 9.8% 10,6% 10,2%
género
Recuento 97 95 192
% dentro de ¢ Le gustaria
¢Le gustaria apoyar apoyar econémicamente a
econdmicamente a la CHJ, la CHJ, institucién que
institucion que atiende a atiende a nifios y
nifios y adolescentes que adolescentes que son
son vulnerados de sus vulnerados de sus
derechos? Nota: la derechos? Nota: la cantidad
cantidad es voluntaria es voluntaria
%dentro de Indique su 38.2% 44.0%  40,9%
género
Recuento 132 98 230
% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria
%dentro de Indique su 52.0% 454% 48.9%
género
Recuento 254 216 470
% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucién que
atiende a nifios y
Total adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria
% dentro de Indique su
género

Total

52,1% 47,9% 100,0%

No

50,5% 49,5% 100,0%

Posiblemente

57,4% 42,6% 100,0%

Si

54,0% 46,0% 100,0%

100,0%  100,0% 100,0%



Cuadro 83

Predisposicion de apoyo por ciudad en la que vive
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la

cantidad es voluntaria * ¢ En qué ciudad vive?

¢En qué ciudad vive?

¢Le gustaria apoyar
econémicamente a la CHJ,
institucion que atiende a
nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de ¢En qué
ciudad vive?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de ¢ En qué
ciudad vive?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de ¢En qué
ciudad vive?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econdmicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de ¢En qué
ciudad vive?

Santo

Lugares

Domingo aledafios

46

95,8%

10,7%
177

92,2%

41,2%
207

90,0%

48,1%
430

91,5%

100,0%

a Santo
Domingo

2

4,2%

5,0%
15

7,8%

37,5%
23

10,0%

57,5%
40

8,5%

100,0%

Total

48

100,0%

10,2%
192

100,0%

40,9%
230

100,0%

48,9%
470

100,0%

100,0%



Cuadro 84

Predisposicion de apoyo por ciudad de origen
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria * ¢, Cudl es su ciudad de origen?
¢ Cual es su ciudad de origen?

¢Le gustaria apoyar
econdémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econ6micamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de ¢Cual es
su ciudad de origen?
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econdémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de ¢Cual es
su ciudad de origen?
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econdémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de ¢Cual es
su ciudad de origen?
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econdémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de ¢Cual es
su ciudad de origen?

Santo
Domingo

19

39,6%

8,0%
93

48,4%

39,1%
126

54,8%

52,9%
238

50,6%

100,0%

Otra
(dentro
del

pais)
28

58,3%

13,9%
88

45,8%

43,6%
86

37,4%

42,6%
202

43,0%

100,0%

Otra (de
un pais
extranjero)

1

2,1%

3,3%
11

5,7%

36,7%
18

7,8%

60,0%
30

6,4%

100,0%

Total

48

100,0%

10,2%
192

100,0%

40,9%
230

100,0%

48,9%
470

100,0%

100,0%



Cuadro 85

Predisposicion de apoyo por rango de edad
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucion que

atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la

cantidad es voluntaria * Sefiale el rango de edad en el que se encuentra
Sefiale el rango de edad en el que se
encuentra

¢Le gustaria
apoyar
econémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de Sefiale el
rango de edad en el
gue se encuentra
Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econdémicamente a la
CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de Sefiale el
rango de edad en el
gue se encuentra
Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de Sefiale el
rango de edad en el
gue se encuentra
Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de Sefiale el
rango de edad en el
gue se encuentra

Entre 20y 29
afios

14,6%

4,2%

71

37,0%

43,0%

87

37,8%

52,7%

165

35,1%

100,0%

Entre 30y 39
afios

[y
N

25,0%

6,9%

75

39,1%

42,9%

88

38,3%

50,3%

175

37,2%

100,0%

Entre 40y 49
afios

=
[e]

33,3%

22,5%

21

10,9%

29,6%

34

14,8%

47,9%

71

15,1%

100,0%

Entre 50 y 59
afios

16,7%

20,5%

16

8,3%

41,0%

15

6,5%

38,5%

39

8,3%

100,0%

<t
[{e]
> Total
98
© c
o @
=
c
|
5 48

10,4% 100,0%

25,0% 10,2%

9 192

4,7% 100,0%

45,0% 40,9%

6 230

2,6% 100,0%

30,0% 48,9%

20 470

4,3% 100,0%

100,0% 100,0%



Cuadro 86

Predisposicion de apoyo por nivel de instruccién

165

Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria * Indique el ultimo nivel de instruccién que tenga culminado
Indique el dltimo nivel de instrucciéon que

tenga culminado

¢Le gustaria
apoyar
econémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de Indique el
Ultimo nivel de instruccién
gue tenga culminado
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de Indique el
Ultimo nivel de instruccién
gue tenga culminado
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de Indique el
Ultimo nivel de instruccién
gue tenga culminado
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de Indique el
Ultimo nivel de instruccién
gue tenga culminado

Primaria Secundaria

4,2%

100,0%

0

0,0%

0,0%

0,0%

0,0%

0,4%

100,0%

14

29,2%

18,2%

33

17,2%

42,9%

30

13,0%

39,0%

e

16,4%

100,0%

Titulo Titulo de
cuarto
tercer .
. nivel
nivel
22 10

45,8% 20,8%

7,2% 11,5%

134 25

69,8% 13,0%

44,1% 28,7%

148 52

64,3% 22,6%

48,7% 59,8%

304 87

64,7% 18,5%

100,0%  100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 87

Predisposicion de apoyo por medio de comunicacion

166

Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria * ¢ Qué medio de comunicacion utiliza mas para informarse?

Escoja sélo una opcioén
¢, Qué medio de comunicacion utiliza
mas para informarse? Escoja s6lo

¢Le gustaria
apoyar
econémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es voluntaria
% dentro de ¢ Qué medio de
comunicacion utiliza mas para
informarse? Escoja sélo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es voluntaria
% dentro de ¢ Qué medio de
comunicacion utiliza mas para
informarse? Escoja sélo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucién que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es voluntaria
% dentro de ¢ Qué medio de
comunicacion utiliza mas para
informarse? Escoja solo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes gque son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es voluntaria
% dentro de ¢ Qué medio de
comunicacion utiliza mas para
informarse? Escoja sélo una
opcion

Internet
27

56,2%

8,4%

123

64,1%

38,4%

170

73,9%

53,1%

320

68,1%

100,0%

una opcién
Radio Prensa Televisiéon
1 3 17
2,1% 6,2% 35,4%
20,0% 10,7% 14,5%
2 14 53
1,0% 7,3% 27,6%
40,0% 50,0% 45,3%
2 11 47
0,9% 4,8% 20,4%
40,0% 39,3% 40,2%
5 28 117
1,1% 6,0% 24,9%
100,0% 100,0% 100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 88

Predisposicion de ayuda por uso de redes sociales

167

Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria * ¢ Utiliza redes sociales en internet?

¢Le gustaria apoyar
econdémicamente a la
CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente
a la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢ Utiliza
redes sociales en
internet?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente
a la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢ Utiliza
redes sociales en
internet?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente
a la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢ Utiliza
redes sociales en
internet?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente
a la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢ Utiliza
redes sociales en
internet?

¢ Utiliza redes sociales en

internet?
No Si,a  Si, muy
veces seguido
12 14 22
25,0% 29,2% 45,8%
444% 11,7% 6,8%
8 49 135
42% 255% 70,3%
29,6% 40,8% 41,8%
7 57 166
3,0 24,8% 72,2%
259% 475% 51,4%
27 120 323
57% 255% 68,7%
100,0% 100,0% 100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 89

Predisposicion de ayuda por ciclo de vida familiar

168

Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria *

¢Le gustaria
apoyar
econémicamente
ala CHJ,
instituciéon que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

No

Posiblemente

Si

¢En qué ciclo de vida familiar se encuentra?
¢En qué ciclo de vida familiar se encuentra?

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econbémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de ¢En
qué ciclo de vida
familiar se
encuentra?
Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de ¢En
qué ciclo de vida
familiar se
encuentra?
Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de ¢En
qué ciclo de vida
familiar se
encuentra?
Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de ¢En
qué ciclo de vida
familiar se
encuentra?

Soltero/a
8

16,7%

4,5%

79

41,1%

44,9%

89

38,7%

50,6%

176

37,4%

100,0%

Unido/a Casado/a Separado/a Viudo/a Divorciado/a

2 27
4,2% 56,2%
5,9% 11,9%

18 86
9,4% 44,8%
52,9% 38,1%
14 113
6,1% 49,1%
41,2% 50,0%
34 226
7.2% 48,1%
100,0%  100,0%

11

22,9%

55,0%

3,1%

30,0%

1,3%

15,0%

20

4,3%

100,0%

0

0,0%

0,0%

0,0%

0,0%

1,3%

100,0%

0,6%

100,0%

0

0,0%

0,0%

1,6%

27,3%

3,5%

72,7%

11

2,3%

100,0%

Total
48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 90

Predisposicion de apoyo por nimero de hijos

169

Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * ¢ Cuantos hijos

¢Le gustaria
apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
gue atiende a
nifios y
adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
gue atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de

¢, Cuantos hijos
tiene?

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econdémicamente a
la CHJ, institucion
gue atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de

¢, Cuantos hijos
tiene?

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
que atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de

¢ Cuéntos hijos
tiene?

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
que atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de

¢ Cuantos hijos
tiene?

¢, Cuantos hijos tiene?

tiene?
No Un hijo
tengo
hijos
9 9
18,8% 18,8%
4,9% 8,3%
80 42
41,7% 21,9%
43,7% 38,9%
94 57
40,9% 24,8%
51,4% 52,8%
183 108
38,9% 23,0%
100,0% 100,0%

Dos
hijos

13

27,1%

12,1%

42

21,9%

39,3%

52

22,6%

48,6%

107

22,8%

100,0%

Tres
hijos

12,5%

11,5%

24

12,5%

46,2%

22

9,6%

42,3%

52

11,1%

100,0%

Cuatro
hijos

16,7%

53,3%

4

2,1%

26,7%

3

1,3%

20,0%

15

3,2%

100,0%

Mas de
cuatro
hijos

3

6,2%

60,0%

0

0,0%

0,0%

2

0,9%

40,0%

5

1,1%

100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 91

Predisposicion de ayuda por ocupacion

170

Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria * ¢, Cudl es su ocupacion?

¢Le gustaria apoyar
econémicamente a la CHJ,
institucion que atiende a
nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucién que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

% dentro de ¢ Cual es su
ocupacion?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econdmicamente a la
CHJ, institucidn que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

% dentro de ¢ Cual es su
ocupacion?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econdmicamente a la
CHJ, institucidn que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

% dentro de ¢Cual es su
ocupacion?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

% dentro de ¢, Cual es su
ocupacion?

¢Cuédl es su
ocupacion?
Estudio  Sélo
y trabajo
trabajo
5 43
10,4% 89,6%
3,8% 12,7%
51 141
26,6% 73,4%
38,9% 41,6%
75 155
32,6% 67,4%
57,3% 45, 7%
131 339
27,9% 72,1%
100,0% 100,0%

Total

48

100,0%

10,2%
192

100,0%

40,9%
230

100,0%

48,9%
470

100,0%

100,0%



Cuadro 92

Predisposicion de apoyo por tipo de institucién

171

Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria * ¢ En qué tipo de institucion trabaja?

¢En qué tipo de

¢Le gustaria apoyar
econémicamente a la CHJ,
institucion que atiende a
nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus
derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

No

Posiblemente

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucién que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

% dentro de ¢ En qué tipo de
institucion trabaja?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucidn que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

% dentro de ¢En qué tipo de
institucion trabaja?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econdmicamente a la
CHJ, institucidn que atiende a
nifos y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

% dentro de ¢En qué tipo de
institucion trabaja?

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econdmicamente a la
CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

% dentro de ¢ En qué tipo de
institucion trabaja?

institucion
trabaja?

Plblica Privada
36 12
75,0% 25,0%
15,3% 5,1%
110 82
57,3% 42,7%
46,8% 34,9%
89 141
38,7% 61,3%
37,9% 60,0%
235 235
50,0% 50,0%
100,0% 100,0%

Total

48

100,0%

10,2%
192

100,0%

40,9%
230

100,0%

48,9%
470

100,0%

100,0%



Cuadro 93

Predisposicion de apoyo por rasgos de la personalidad

172

Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * ¢Con cual de los
siguientes enunciados relacionados con la personalidad se identifica mas? Escoja s6lo una opcién
¢ Con cudl de los siguientes enunciados
relacionados con la personalidad se identifica mas?
Escoja sélo una opcion

¢Le gustaria apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
gue atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente
ala CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢Con cudl de
los siguientes enunciados
relacionados con la
personalidad se identifica
mas? Escoja solo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢Le gustaria
apoyar econémicamente
a la CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢Con cudl de
los siguientes enunciados
relacionados con la
personalidad se identifica
mas? Escoja solo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢Le gustaria
apoyar econémicamente
ala CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢ Con cuél de
los siguientes enunciados
relacionados con la
personalidad se identifica
mas? Escoja s6lo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢Le gustaria
apoyar econémicamente
ala CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢Con cudl de
los siguientes enunciados
relacionados con la
personalidad se identifica
mas? Escoja s6lo una
opcién

Prefiero
mantenerm
eal
margen de
los
problemas
que viven
las demas
personas

10

20,8%

34,5%

17

8,9%

58,6%

0,9%

6,9%

29

6,2%

100,0%

Siento
afecto
hacia las
personas
que tienen
problemas

4,2%

5,9%

13

6,8%

38,2%

19

8,3%

55,9%

34

7,2%

100,0%

Me gusta
ayudar,
mientras
esté a mi
alcance, a
las
personas
que tienen
problemas
30

62,5%

8,6%

149

77,6%

42,6%

171

74,3%

48,9%

350

74,5%

100,0%

Me gusta
apoyar
incondicion
almente a
las
personas
en
situaciones
dificiles

6

12,5%

10,5%

13

6,8%

22,8%

38

16,5%

66,7%

57

12,1%

100,0%

Total

48

100,0
%

10,2%

192

100,0
%

40,9%

230

100,0

48,9%

470

100,0
%

100,0
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2. Figuras de predisposicion de apoyo de acuerdo al perfil

Indique
Su
género
125- [CJ Femenino
[ Masculino
100
o
§-]
[=
S 754
(3]
[]
& 132
25
0
No Posiblemente Si
¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria
Figura 91. Predisposicion de apoyo por género
250~ ¢En qué ciudad vive?
I_] Santo Domingo
| Lugares aledafios a Santo
Domingo
200~
o
E 150
(]
=
(3]
o
14
100 207
177
50
i = 15
=]
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 92. Predisposicion de apoyo por ciudad en la que vive



1257

100

Recuento
a
|

507

25—

126

1
T [l T T
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que

son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 93. Predisposicién de apoyo por ciudad de origen

1007

807

607

Recuento

407

207

H
&)

Posiblemente

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 94. Predisposicion de apoyo por rango de edad

174

¢, Cual es su ciudad de

origen?

] Santo Domingo
(] Otra (dentro del pais)
[ Otra (de un pais extranjero)

Senale el rango
de edad en el
que se
encuentra

[ Entre 20 y 29 afios
[l Entre 30 y 39 afos
[C] Entre 40 y 49 afios
[ Entre 50 y 59 afios
[Tl Entre 60 y 64 afios



150 —
100
2
c
o
=2
° 148
(14 134
50
0 2} |
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Indique el ultimo
nivel de
instruccion que
tenga culminado

] Primaria

[ Secundaria

[C] Titulo de tercer nivel
] Titulo de cuarto nivel

No Posiblemente

Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad

es voluntaria

Figura 95. Predisposicion de apoyo por nivel de instruccion

200 ¢ Qué medio
de
comunicacion
utiliza mas
para
informarse?
Escoja sélo
150 una opcion

[ internet
[JRadio

9 [IPrensa

s [ Television

o

3

g 100

@ 170

123
50
27
27
. T o4 1]
| A =l =T
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad

es voluntaria

Figura 96. Predisposicion de apoyo por medio de comunicacion
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200— ¢ Utiliza redes
sociales en
internet?
CINo
[1Si, a veces
[C]'si; muy seguido
150
]
-
c
o
=
O 100
&
166
1135
50

2)fall22] o
T = == |
No Posiblemente Si
¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 97. Predisposicién de apoyo por uso de redes sociales

120 ¢Enque
ciclo de
] vida familiar
se
100~ encuentra?
] Soltero/a
- ] Unido/a
— [[] Casado/a
[] Separado/a
807 ] ClViudo/a
..g [ Divorciado/a
o
3 60 —
@ [113]
m —
L (gl 89
40 79| = —
207 ||
ﬁ | |
14
0 le]l fap alla
— | Ny -
Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 98. Predisposicion de apoyo por ciclo de vida familiar



100
80 —
-g 60 |
)
3 I—
) 94
m .
40 80
20— 42(42
13
El El El 3 4 3[h2
0 I = =
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 99. Predisposicion de apoyo por niumero de hijos

177

¢ Cuantos hijos
tiene?

[C] No tengo hijos
[C1Un hijo

[[1 Dos hijos

[[]Tres hijos

[[] Cuatro hijos

M Mas de cuatro hijos

200— ¢Cual es su
ocupacion?
[[] Estudio y trabajo
[[1S6lo trabajo
150
o
=
c
o
=]
O 100+
o
(14
155
141
50
0 15
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 100. Predisposicion de apoyo por ocupacion
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¢(En qué

tipo de
institucion
trabaja?
[ Publica
[ Privada
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100
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No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 101. Predisposicién de apoyo por tipo de institucién

¢,Con cual de los
siguientes enunciados
relacionados con la
personalidad se
— identifica mas? Escoja
sélo una opcion

2007

Prefiero mantenerme al
margen de los problemas
que viven las demas
personas

Siento afecto hacia las
[_Ipersonas que tienen
problemas

Me gusta ayudar, mientras
100 esté a mi alcance, a las
personas que tienen
171 problemas

Me gusta apoyar

149 incondicionalmente a las
personas en situaciones
dificiles

1507 —
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30
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¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 102. Predisposicién de apoyo por rasgos de la personalidad
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Descripcion y connotacion: En el analisis univariado se habia
definido que si existe predisposicidn para apoyar econémicamente al
servicio de acogimiento institucional, sin embargo es necesario
identificar el perfil de las personas que mas estarian dispuestas a
ayudar, para ello se realizé el andlisis bivariado, mediante el cual se
logré examinar cuéles son las variables que influyen y que no influyen

en la voluntad de donar y se exponen a continuacion.

El género no es un elemento que influye puesto que se observa
que existe una diferencia minima entre el porcentaje de mujeres y
hombres que manifestaron estar predispuestos a apoyar a la Casa

Hogar de Jesus.

Segun la cantidad de encuestados, el 91,5% de las personas que
trabajan en Santo Domingo viven en la ciudad, mientras que sélo el
8,5% viven en lugares aledafos, considerando que dentro de cada
grupo de personas la mayoria manifiesta estar dispuesta a apoyar, se
deduce que el lugar de residencia no influye en la predisposicion.

En cuanto a la ciudad de origen, existe una diferencia minima entre
el porcentaje de personas santodominguefias y personas originarias
de otras ciudades, entre estos dos grupos, la mayoria respondié que
si y que posiblemente; existe un dato especial y es que apenas 30
individuos de los encuestados son extranjeros, de ellos el 60%
respondié que si, el 36,7% dijo que posiblemente y sélo el 3,3%
respondioé que no estarian dispuestos a aportar econémicamente a la
Casa Hogar de Jesus; se puede deducir que los trabajadores en
relacion de dependencia de Santo Domingo, independientemente de
su ciudad y/o pais de origen, estan predispuestos a ayudar a los nifios
y adolescentes vulnerados de sus derechos que viven en la CHJ,
siendo esto un aspecto muy positivo tanto para la institucion como

para la elaboracién de la estrategia de posicionamiento.
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Al estudiar a los trabajadores por rangos de edad, en un principio se
observa que indistintamente de la cantidad que hay en cada grupo,
guienes mas predisposicion manifiestan son las personas que se
ubican en las tres primeras categorias, es decir que la edad si influye
en la predisposicion de ayuda, por ello se estimé conveniente también
considerar que la mayor cantidad de individuos se ubican en los dos
primeros rangos de edad y observando que coincide con quienes mas
predisposicion tienen, se define que la estrategia de posicionamiento

debera enfocarse mas en las personas que tienen entre 20 y 39 afios.

El nivel de instruccion es otro elemento que si se relaciona con
la predisposicién de ayuda, se percibe que de quienes trabajan en
relacién de dependencia hay mas personas con titulos de tercer y
de cuarto nivel y son quienes mas estarian dispuestos a donar
dinero a la Casa Hogar de Jesus, por esta razén se determina que

la estrategia de posicionamiento debe dirigirse a ellos.

En el caso del medio de comunicacion que mas utilizan para
informarse las personas que estarian dispuestas a patrocinar, es
evidente que predomina internet, por lo tanto el disefio del mix de
marketing debe contemplar a este medio como la principal via de

comunicacion entre la institucién y el pablico objetivo.

Algo similar ocurre con el uso de redes sociales, es por ello que se
identifica y se corrobora que el servicio de acogimiento institucional
deberéa tener presencia en internet, no solo a través de su sitio web

oficial sino también en paginas corporativas de redes sociales.

El ciclo de vida familiar no repercute en la predisposicion de ayuda,
aunque la mayoria son casados y solteros, de tal modo que esto se
considera para la descripcion del target, pero no debe influir

necesariamente en la estrategia de posicionamiento.
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Aunque la mayoria de las personas no tienen hijos y quienes
tienen, cuentan con uno o dos, el numero de hijos tampoco afecta

en la voluntad de donar a la institucion.

Asi mismo, se detecta que las personas encuestadas expresaron
predisposicion para apoyar econdmicamente a la Casa Hogar de
Jesus, independientemente de su ocupacion, a pesar de que la gran

mayoria solo trabaja.

Como se habia explicado anteriormente, el 50% de encuestados
son empleados privados y el otro 50% son empleados publicos, de tal
manera que se puede observar que con una diferencia no significativa
quienes mas predisposicion tienen son los trabajadores del sector
privado, sin embargo no se recomienda descartar a los publicos ya
gue constituyen un grupo importante de personas que pueden
conquistarse con una estrategia de posicionamiento disefiada
cuidadosamente y que contemple los factores que mas les motiven a

ayudar a la institucion.

Respecto al rasgo de la personalidad, quienes demuestran
estar mas predispuestas a patrocinar al servicio de acogimiento
institucional, son las personas que se identificaron con el
elemento que corresponde a los colaboradores, es decir a quienes
les gusta ayudar a los que tienen problemas, siempre que esté

dentro de sus posibilidades.

3. Cuadros de predisposicion de apoyo de acuerdo al segundo

componente del problema de investigacion

Como el nombre de la seccion indica, en este caso el analisis se
realiza con variables del mismo componente para determinar el nivel

de predisposicion que tienen los posibles patrocinadores.



Cuadro 94

Predisposicién de ayuda por experiencia en patrocinios
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucién que
atiende a niflos y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es
voluntaria * ¢ Ha realizado patrocinios/donaciones a instituciones de obra social?
¢ Ha realizado patrocinios/donaciones a

¢Le gustaria
apoyar
econ6micamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
gue son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

No

Recuento 33
% dentro de ¢Le

gustaria apoyar
econdémicamente a la

CHJ, institucion que

atiende a nifios y 68,8%
adolescentes que son
vulnerados de sus

derechos? Nota: la

cantidad es voluntaria

% dentro de ¢Ha

realizado
patrocinios/donaciones  14,6%
a instituciones de obra

social?

Recuento 102
% dentro de ¢Le

gustaria apoyar
econémicamente a la

CHJ, institucion que

atiende a nifios y 53,1%
adolescentes que son
vulnerados de sus

derechos? Nota: la

cantidad es voluntaria

% dentro de ¢Ha

realizado
patrocinios/donaciones  45,1%
a instituciones de obra

social?

Recuento 91
% dentro de ¢Le

gustaria apoyar
econémicamente a la

CHJ, institucion que

atiende a nifios y 39,6%
adolescentes que son
vulnerados de sus

derechos? Nota: la

cantidad es voluntaria

% dentro de ¢Ha

realizado
patrocinios/donaciones  40,3%
a instituciones de obra

social?

Recuento 226
% dentro de ¢Le

gustaria apoyar
econdémicamente a la

CHJ, institucion que

atiende a nifios y 48,1%
adolescentes que son
vulnerados de sus

derechos? Nota: la

cantidad es voluntaria

% dentro de ¢Ha

realizado
patrocinios/donaciones 100,0%
a instituciones de obra

social?

instituciones de obra social?

Si, en
pocas
ocasiones

13

27,1%

6,6%

79

41,1%

40,1%

105

45,7%

53,3%

197

41,9%

100,0%

Si, Si,
habitualmente siempre
2 0
4,2% 0,0%
4,8% 0,0%
11 0
5,7% 0,0%
26,2% 0,0%
29 5
12,6% 2,2%
69,0% 100,0%
42 5
8,9% 1,1%
100,0% 100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 95

Predisposicion de ayuda por conocimiento sobre la CHJ

Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econdmicamente a la CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria *
¢Conoce al Programa de Acogimiento Institucional Casa Hogar de Jesus (CHJ) y cuéles son sus
servicios?

¢Le gustaria
apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
que atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad es
voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢ Conoce al
Programa de Acogimiento
Institucional Casa Hogar
de Jesus (CHJ) y cuales
sS0on Ssus servicios?
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢ Conoce al
Programa de Acogimiento
Institucional Casa Hogar
de Jesus (CHJ) y cudles
sSon Ssus servicios?
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢,Conoce al
Programa de Acogimiento
Institucional Casa Hogar
de Jesus (CHJ) y cudles
sS0on sus servicios?
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de ¢ Conoce al
Programa de Acogimiento
Institucional Casa Hogar
de Jesus (CHJ) y cudles
S0on SuUs servicios?

¢ Conoce al Programa de
Acogimiento Institucional Casa Hogar
de Jesus (CHJ) y cuéles son sus

No, no
conozco

40

83,3%

12,4%

140

72,9%

43,5%

142

61,7%

44,1%

322

68,5%

100,0%

servicios?
Si, pero no
sé qué
servicios
ofrece
4

8,3%

3,5%

39

20,3%

34,2%

71

30,9%

62,3%

114

24,3%

100,0%

Si,ysé
qué
servicios
ofrece
4

8,3%

11,8%

13

6,8%

38,2%

17

7,4%

50,0%

34

7,2%

100,0%

183

Total

48

100,0
%

10,2%

192

100,0
%

40,9%

230

100,0
%

48,9%

470

100,0
%

100,0
%



Cuadro 96

Predisposicion de ayuda por opinién sobre la CHJ

184

Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que atiende a
nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria *
Sobre la CHJ, usted considera que
Sobre la CHJ, usted considera que

¢Le gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucién que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de Sobre la
CHJ, usted considera
que

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de Sobre la
CHJ, usted considera
que

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de Sobre la
CHJ, usted considera
que

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de Sobre la
CHJ, usted considera
que

Desconozco

42

87,5%

10,9%

169

88,0%

43,8%

175

76,1%

45,3%

386

82,1%

100,0%

Es una
institucién
gue tiene
suficientes
recursos

3
6,2%

50,0%

1,0%

33,3%

0,4%

16,7%

1,3%

100,0%

Es una
institucién
gue tiene

escasos
recursos
3

6,2%

3,8%

21

10,9%

26,9%

54

23,5%

69,2%

78

16,6%

100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 97

Predisposicion de ayuda por el plazo

Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucion que atiende a
nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * En
el plazo de un afo, considerando que su aporte sea mensual, ¢por cuantos meses estaria
dispuesto a ayudar?
En el plazo de un afio, considerando que su
aporte sea mensual, ¢ por cuantos meses

estaria dispuesto a ayudar?

¢Le gustaria apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
que atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de

sus derechos? Nota:

la cantidad es
voluntaria

Total

Posiblemente

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
gue atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos? Nota:
la cantidad es
voluntaria

% dentro de En el
plazo de un afio,
considerando que su
aporte sea mensual,
¢por cuantos meses
estarfa dispuesto a
ayudar?

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
que atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos? Nota:
la cantidad es
voluntaria

% dentro de En el
plazo de un afio,
considerando que su
aporte sea mensual,
¢ por cuantos meses
estaria dispuesto a
ayudar?

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a
la CHJ, institucion
que atiende a nifios
y adolescentes que
son vulnerados de
sus derechos? Nota:
la cantidad es
voluntaria

% dentro de En el
plazo de un afio,
considerando que su
aporte sea mensual,
¢por cuantos meses
estaria dispuesto a
ayudar?

Porun Por tres
mes meses
55 25
28,6% 13,0%
72,4% 51,0%
21 24
9,1% 10,4%
27,6% 49,0%
76 49
18,0% 11,6%
100,0% 100,0%

Por
seis
meses
38

19,8%

50,7%

37

16,1%

49,3%

75

17,8%

100,0%

Por
nueve
meses

43

22,4%

39,1%

67

29,1%

60,9%

110

26,1%

100,0%

Por
doce
meses
31

16,1%

27, 7%

81

35,2%

72,3%

112

26,5%

100,0%

185

Total

192

100,0%

45,5%

230

100,0%

54,5%

422

100,0%

100,0%



Cuadro 98

Predisposicion de ayuda por cantidad de aporte

Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * Indique el rango
en el que se ubica la cantidad que usted estaria dispuesto/a a aportar

¢Le gustaria
apoyar
econémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
gue son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

Total

Posiblemente

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econdémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de
Indique el rango
en el que se
ubica la cantidad
que usted
estaria
dispuesto/a a
aportar
Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econdémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de
Indique el rango
en el que se
ubica la cantidad
que usted
estaria
dispuesto/a a
aportar
Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente
ala CHJ,
institucion que
atiende a nifios y
adolescentes
que son
vulnerados de
sus derechos?
Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de
Indique el rango
en el que se
ubica la cantidad
que usted
estaria
dispuesto/a a
aportar

Indique el rango en el que se ubica la cantidad que usted
estaria dispuesto/a a aportar

Entre Entre Entre Entre Entre  Posiblemente
1,00y 11,00y 21,00y 31,00y 41,00y mas de 50,00
10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 uUsD
uUsD uUsD uUsD UsD UsD
140 36 7 1 4 4
72,9% 18,8% 3,6% 0,5% 2,1% 2,1%
48,3% 36,4% 35,0% 50,0 57,1% 100,0%
150 63 13 1 3 0
65,2% 27,4% 5,7% 0,4% 1,3% 0,0%
51,7% 63,6% 65,0% 50,0% 42,9% 0,0%
290 99 20 2 7 4
68,7% 23,5% 4,7% 0,5% 1,7% 0,9%
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

186

Total

192

100,0%

45,5%

230

100,0%

54,5%

422

100,0%

100,0%
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4. Figuras de predisposicién de apoyo de acuerdo al segundo

componente del problema de investigacion

Recuento
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1007
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207

&
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105

91

0 13 5
=
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que

son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad

es voluntaria

¢ Ha realizado
patrocinios/donaciones
a instituciones de obra
social?

CINo

[[]Si, en pocas ocasiones
[[]si; habitualmente

[]si; siempre

Figura 103. Predisposicién de ayuda por experiencia en patrocinios

Recuento

1507

100

50

140 142

¢, Conoce al Programa
de Acogimiento
Institucional Casa Hogar
de Jesus (CHJ) y cuales
SOn sus senicios?

| No, no conozco

O Si, pero no sé qué servicios
ofrece

| Si, y sé qué servicios
ofrece

0 4 4
Sl | I T
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar econdmicamente a la CHJ,

institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad

es voluntaria

Figura 104. Predisposicion de ayuda por conocimiento sobre la CHJ
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200 Sobre la CHJ, usted
considera que
[l Desconozco
Es una institucion que tiene
suficientes recursos
Es una institucion que tiene
€sCasos recursos
150
o
-
(=
(]
=
O 100
()
o 169 175
50
54
54
21
o 33l hE
e | = L]
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 105. Predisposicién de ayuda por opinién sobre la CHJ

En el plazo de
un ano,
considerando
que su aporte
sea mensual,
¢ por cuantos
807 meses estaria
dispuesto a
ayudar?

[C]Por un mes

] Por tres meses
] Por seis meses
1 Por nueve meses
M Por doce meses

100

60—

Recuento

407

207
_

T T
Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es
voluntaria

Figura 106. Predisposiciéon de ayuda por el plazo
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150 N Indique el rango en el
que se ubica la
— cantidad que usted
estaria dispuesto/a a
aportar

Entre 1,00 y 10,00 USD

Entre 11,00 y 20,00 USD
Entre 21,00 y 30,00 USD
Entre 31,00 y 40,00 USD

1007 Entre 41,00 y 50,00 USD

2 Posiblemente mas de 50,00
c UsD
g
g 1 150
& 40 L
50
7L 1
0 | |
Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es
voluntaria

Figura 107. Predisposicién de ayuda por cantidad de aporte

Descripcion y connotacion: En este andlisis bivariado de la
predisposicién de ayuda para el servicio de acogimiento institucional
Casa Hogar de Jesus se estimaron los datos que revelan si la
experiencia de patrocinio a otras obras sociales, o si el conocimiento y
la opinién acerca de la institucion repercute en la decision de ayudar,
del mismo modo se determina qué nivel de predisposicion tienen para
ayudar segun el plazo de donacion y la cantidad que los posibles

patrocinadores estarian dispuestos a entregar.

A continuacidbn se muestra la interpretacion de los cuadros y

figuras que se presentaron.

El haber o no patrocinado a obras sociales no determina la
voluntad de hacer donaciones econdmicas a los nifios vy
adolescentes del programa de acogimiento institucional, aun
cuando la mayoria nunca ha tenido la oportunidad de realizar este

tipo de apoyo a otras instituciones o si lo ha hecho ha sido en
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pocas ocasiones; es asi que esta informacion constata que la
estrategia de posicionamiento si funcionaria apostando por la

buena voluntad de las personas.

De la misma manera, el conocimiento que tienen o no los
empleados en relacion de dependencia de Santo Domingo no se
relaciona con la predisposicion a ayudar, pues como se muestra en
el cuadro y en la figura correspondiente existe un porcentaje alto de
personas que no conocen a la institucion y que aun asi estarian
dispuestas a hacer donaciones, lo que significa que en el sistema
integrado de comunicacion debe reforzarse dicha predisposicion,
entre otros elementos, dando a conocer a la Casa Hogar de Jesus
y el trabajo que realiza, de tal modo que se logre persuadir al
publico objetivo.

Respecto a las opiniones acerca del programa de acogimiento
institucional, se refleja un porcentaje predominante de quienes
manifestaron desconocer si cuenta 0 no con suficientes recursos,
sin embargo de ellos la mayoria respondi6 que si apoyaria
econdmicamente a la institucién, con lo cual se vuelve mas claro
todavia que la predisposicion es alta para ayudar a nifios y
adolescentes de la ciudad de Santo Domingo que son vulnerados
de sus derechos.

Para analizar el tiempo que estarian dispuestos a ser donadores,
se redujo el niumero de encuestas a estudiar, debido a las 48
personas que habian negado la posibilidad de contribuir
econdmicamente al servicio de acogimiento. Los resultados se
muestran bastante positivos, debido a que en base a quienes estan
mas dispuestos (es decir de quienes respondieron que si), la mayoria

sefalé que apoyaria por 12 o por 9 meses.
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Asi como es importante el tiempo que los posibles
patrocinadores estén dispuestos a colaborar -que como se conoce
va desde un mes hasta doce meses-, también es necesario definir
la cantidad de dinero que se podria recaudar y si bien en este
sentido no se muestra el nimero exacto, se identifica que la
mayoria donaria una cantidad que se ubica en el primer y segundo
rango (entre 1,00 a 10,00 USD y entre 11,00 a 20,00 USD), por lo
tanto serd preciso que en la mezcla de las herramientas de
marketing se calcule cuanto podria percibir la institucion de acuerdo
a los resultados obtenidos.

5. Cuadros de predisposicion de apoyo de acuerdo a los

factores que motivan a patrocinar a la obra social

Hasta el momento se percibe claramente que casi la totalidad
de variables analizadas no influyen en la predisposicion que tienen
los posibles patrocinadores para hacer donaciones econdmicas a la
Casa Hogar de Jesus, lo cual es positivo puesto que el publico
meta se conforma de mas personas y posee caracteristicas que

permiten llegar facilmente a ellos.

Es entonces imprescindible identificar cuales son los factores
que les motivarian a patrocinar al programa de acogimiento
institucional, incluso a las personas que habian respondido que no
les gustaria, ya que el objetivo principal de la estrategia de

posicionamiento es la persuasion.

El siguiente analisis muestra la informacion que corresponde a las
cinco Ultimas preguntas de la encuesta, las mismas que estan
relacionadas con: la razon por la cual si apoyarian a la CHJ y los
factores culturales, sociales, personales y psicologicos que mas les

motivarian a ser donadores de los nifios y adolescentes.



Cuadro 99

Predisposicion de apoyo y razones por las que donarian
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Tabla de contingencia ¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * De las siguientes
opciones, sefiale la razén por la cual usted si apoyaria a la CHJ. Escoja s6lo una opcién
De las siguientes opciones, sefiale la razon por la cual usted si
apoyaria a la CHJ. Escoja s6lo una opcién

¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucion que atiende a nifios y adolescentes
que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria

Total

No

Posiblemente

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de De las
siguientes opciones,
sefiale la razén por la
cual usted si apoyaria a
la CHJ. Escoja sélo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de De las
siguientes opciones,
sefiale la razén por la
cual usted si apoyaria a
la CHJ. Escoja sélo una
opcion

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, instituciéon que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de De las
siguientes opciones,
sefiale la razén por la
cual usted si apoyaria a
la CHJ. Escoja sélo una
opcién

Recuento

% dentro de ¢Le
gustaria apoyar
econémicamente a la
CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria
% dentro de De las
siguientes opciones,
sefiale la razén por la
cual usted si apoyaria a
la CHJ. Escoja sélo una
opcién

Responsabilidad
social (ayudar a
quienes lo
necesitan)

12

25,0%

3,7%

139

72,4%

43,3%

170

73,9%

53,0%

321

68,3%

100,0%

Equidad
(compensar el
dafio que
alguien ha
sufrido)

5

10,4%

10,6%

15

7,8%

31,9%

27

11,7%

57,4%

47

10,0%

100,0%

Reciprocidad
(recibir y
entregar

beneficios)

10

20,8%

32,3%

11

5,7%

35,5%

10

4,3%

32,3%

31

6,6%

100,0%

Apoyaria
por otras
razones

21

43,8%

29,6%

27

14,1%

38,0%

23

10,0%

32,4%

71

15,1%

100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 100

Predisposicion de apoyo y factores culturales
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Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, instituciéon que atiende a
nifos y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * De
los siguientes factores culturales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a los nifios y
adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcion
De los siguientes factores culturales,
sefale el que mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes de la CHJ.

¢Le gustaria apoyar econdmicamente a la CHJ, institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria apoyar
econémicamente a la CHJ,
institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados
de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de De los siguientes
factores culturales, sefiale el que
més le motivaria a apoyar a los
nifos y adolescentes de la CHJ.
Escoja s6lo una opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria apoyar
econémicamente a la CHJ,
institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados
de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de De los siguientes
factores culturales, sefiale el que
més le motivaria a apoyar a los
nifos y adolescentes de la CHJ.
Escoja sélo una opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria apoyar
econdémicamente a la CHJ,
institucioén que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados
de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de De los siguientes
factores culturales, sefiale el que
més le motivaria a apoyar a los
nifos y adolescentes de la CHJ.
Escoja s6lo una opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria apoyar
econdémicamente a la CHJ,
institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados
de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

% dentro de De los siguientes
factores culturales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a los
niflos y adolescentes de la CHJ.
Escoja s6lo una opcién

Los
valores
con los
qgue me

he
formado

19

39,6%

5,0%

173

90,1%

45,9%

185

80,4%

49,1%

377

80,2%

100,0%

Escoja s6lo una opcién

La religion
ala que
pertenezco

0,0%

0,0%

4,2%

26,7%

22

9,6%

73,3%

30

6,4%

100,0%

La clase
social en
la que
me
identifico

4

8,3%

23,5%

1,6%

17,6%

10

4,3%

58,8%

17

3,6%

100,0%

Otros

25

52,1%

54,3%

4,2%

17,4%

13

5,7%

28,3%

46

9,8%

100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 101

Predisposicion de apoyo y factores sociales
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Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucion que atiende a
nifos y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * De
los siguientes factores sociales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a los nifios y
adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcién
De los siguientes factores sociales, sefiale el
gue mas le motivaria a apoyar a los nifios y
adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una

¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria

Total

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria apoyar
econdmicamente a la CHJ,
institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados
de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de De los siguientes
factores sociales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ.
Escoja sélo una opcién
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria apoyar
econdmicamente a la CHJ,
institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados
de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de De los siguientes
factores sociales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ.
Escoja s6lo una opcién
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria apoyar
econoémicamente a la CHJ,
instituciéon que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados
de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de De los siguientes
factores sociales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a los
niflos y adolescentes de la CHJ.
Escoja s6lo una opcién
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria apoyar
econdémicamente a la CHJ,
instituciéon que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados
de sus derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de De los siguientes
factores sociales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar a los
niflos y adolescentes de la CHJ.
Escoja s6lo una opcién

Testimonios
de otras
personas

18,8%

4,5%

83

43,2%

41,1%

110

47,8%

54,5%

202

43,0%

100,0%

opcién
Influencia
de algan d
familiar

0

0,0%

0,0%

19

9,9%

51,4%

18

7,8%

48,6%

37

7,9%

100,0%

El rol que
esempefio
enla
sociedad

14

29,2%

9,0%

70

36,5%

45,2%

71

30,9%

45,8%

155

33,0%

100,0%

Otros Total

25 48

52,1% 100,0%

32,9% 10,2%

20 192

10,4% 100,0%

26,3% 40,9%

31 230

13,5% 100,0%

40,8% 48,9%

76 470

16,2% 100,0%

100,0% 100,0%



Cuadro 102

Predisposicion de apoyo y factores personales

Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucién que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * De los siguientes
factores personales, sefiale el que mas le motivaria a apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ.

Escoja s6lo una opcién
De los siguientes factores personales, sefiale el que mas le
motivaria a apoyar a los nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja

No

¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucion que atiende a nifios y adolescentes
que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria
Si Posiblemente

Total

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de De los
siguientes factores
personales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes
de la CHJ. Escoja sélo
una opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de De los
siguientes factores
personales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes
de la CHJ. Escoja sélo
una opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de De los
siguientes factores
personales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes
de la CHJ. Escoja sélo
una opcién

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a
la CHJ, institucion que
atiende a nifios y
adolescentes que son
vulnerados de sus
derechos? Nota: la
cantidad es voluntaria

% dentro de De los
siguientes factores
personales, sefiale el que
mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes
de la CHJ. Escoja sélo
una opcién

La etapa del
ciclo de vida
en la que
me
encuentro

5

10,4%

11,1%

26

13,5%

57,8%

14

6,1%

31,1%

45

9,6%

100,0%

sélo una opcién

Mi Mis

ocupacion  posibilidades

econémicas
6 8
12,5% 16,7%
18,8% 4,9%
17 64
8,9% 33,3%
53,1% 39,3%
9 91
3,9% 39,6%
28,1% 55,8%
32 163
6,8% 34,7%
100,0% 100,0%

Mi
personalidad

10

20,8%

5,7%

68

35,4%

39,1%

96

41,7%

55,2%

174

37,0%

100,0%

Otros

19

39,6%

33,9%

17

8,9%

30,4%

20

8,7%

35,7%

56

11,9%

100,0%

195

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%



Cuadro 103

Predisposicion de apoyo y factores psicolégicos
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Tabla de contingencia ¢ Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucion que atiende a
nifos y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es voluntaria * De
los siguientes factores psicolégicos, sefale el que mas le motivaria a apoyar a los nifios y
adolescentes de la CHJ. Escoja s6lo una opcién
De los siguientes factores psicolégicos,
sefiale el que mas le motivaria a apoyar a los
nifios y adolescentes de la CHJ. Escoja sélo

¢Le gustaria apoyar econémicamente a la CHJ, institucién
gue atiende a nifios y adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad

Total

es voluntaria

Posiblemente No

Si

Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucién que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es voluntaria
% dentro de De los siguientes
factores psicoldgicos, sefiale el
gue mas le motivaria a apoyar
a los nifos y adolescentes de
la CHJ. Escoja s6lo una opcion
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucién que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es voluntaria
% dentro de De los siguientes
factores psicoldgicos, sefiale el
gue mas le motivaria a apoyar
a los niflos y adolescentes de
la CHJ. Escoja sélo una opcién
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucién que atiende a
nifios y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es voluntaria
% dentro de De los siguientes
factores psicoldgicos, sefiale el
gue mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja sélo una opcién
Recuento

% dentro de ¢ Le gustaria
apoyar econémicamente a la
CHJ, institucién que atiende a
niflos y adolescentes que son
vulnerados de sus derechos?
Nota: la cantidad es voluntaria
% dentro de De los siguientes
factores psicoldgicos, sefiale el
gue mas le motivaria a apoyar
a los nifios y adolescentes de
la CHJ. Escoja sélo una opcién

una opcion
La Mis La actitud
sensibilidad creencias de ayuda
gue siento  sobre la que tengo
hacia los ayuda hacia los
problemas social  problemas
sociales sociales
9 5 4
18,8% 10,4% 8,3%
4,0% 14,7% 2,7%
105 13 56
54,7% 6,8% 29,2%
46,9% 38,2% 37,3%
110 16 90
47,8% 7,0% 39,1%
49,1% 47,1% 60,0%
224 34 150
47,7% 7,2% 31,9%
100,0%  100,0% 100,0%

Otros

30

62,5%

48,4%

18

9,4%

29,0%

14

6,1%

22,6%

62

13,2%

100,0%

Total

48

100,0%

10,2%

192

100,0%

40,9%

230

100,0%

48,9%

470

100,0%

100,0%
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6. Figuras de predisposicion de apoyo de acuerdo a los factores

gue motivan a patrocinar a la obra social

2001 De las siguientes
opciones, senale la
razon por la cual usted
si apoyaria a la CHJ.
— Escoja solo una opcion

Responsabilidad social

Il (ayudar a quienes lo

necesitan)

— Equidad (compensar el dano

que alguien ha sufrido)

| Reciprocidad (recibir y
entregar beneficios)

| Apoyaria por otras razones

1507

100

Recuento
@
[{e]
3
(=]

50

12510 11 1o
I:

0 -y I
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente ala CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 108. Predisposicién de apoyo y razones por las que donarian

200 De los siguientes

factores culturales,

— senale el que mas le

motivaria a apoyar a los

] ninos y adolescentes de

la CHJ. Escoja sdlo una

opcion

150

O Los valores con los que me
he formado

m La religion a la que
pertenezco

La clase social en la que me

identifico

100- [_]Otros

Recuento

=
~
X

50

25 22
L g2 | g | P

No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 109. Predisposicion de apoyo y factores culturales
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1207

100

80

60

Recuento

40

20

De los siguientes
factores sociales,
senale el que mas le
motivaria a apoyar a los
ninos y adolescentes
de la CHJ. Escoja solo
una opcion

Testimonios de otras
E— personas
lInfluencia de algan familiar

u| El rol que desempefio en la
— ] sociedad

] Otros

[

I
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 110. Predisposicién de apoyo y factores sociales

100

80

60

Recuento

40

20

De los siguientes
factores personales,
senale el que mas le

motivaria a apoyar a los
ninos y adolescentes de
la CHJ. Escoja solo una
opcion
ul La etapa del ciclo de vida en
la que me encuentro
[ Mi ocupacion
[ Mis posibilidades
economicas
] Mi personalidad

I Otros

aalee

8]
(=)

14
14g
I

T
Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifos y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 111. Predisposicion de apoyo y factores personales
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120 De los siguientes

factores psicoldgicos,
senale el que mas le
motivaria a apoyar a

los nifos y
1007 adolescentes de la
CHJ. Escoja solo una
—— opcioén
La sensibilidad que siento

807 hacia los problemas
o sociales
= Mis creencias sobre la
cl:: H ayuda social
= La actitud de ayuda que
g 607 o~ tengo hacia los problemas
(14 105 110 sociales

B [ Otros
407
207
| =
5
5| [14
0 =
No Posiblemente Si

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ,
institucion que atiende a nifios y adolescentes que
son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad
es voluntaria

Figura 112. Predisposicién de apoyo y factores psicoldgicos

Descripcién y connotacién: Es indudable que en el sistema de
comunicaciéon se deben reforzar las razones y factores que mas
motivarian a los posibles patrocinadores para que ayuden
econdmicamente a la Casa Hogar de Jesus, dicha informacion se
detall6 ya en el analisis univariado. Por ello en este caso se habia
pretendido identificar lo que méas motivaria a quienes se habian
negado a apoyar, sin embargo una vez realizado el analisis bivariado
se observa que los datos no revelan informacién precisa sobre esto,
puesto que la mayoria de ellos respondieron que harian por motivos
distintos a los enlistados, pero como esto en realidad no afecta a la
estrategia de posicionamiento ya que dichas personas conforman
apenas el 10,2%, se consideraran las segundas opciones mas
escogidas por ellos, que son: responsabilidad social (razén para
donar), los valores con los que se han formado (factor cultural), el rol
gue desempeifian en la sociedad (factor social), la personalidad con la
gue se identifican (factor personal) y la sensibilidad que sienten hacia

los problemas sociales (factor psicologico).



3.5.5 Anélisis multivariado

200

En los analisis anteriores se observa que de acuerdo a la edad y

nivel de instruccion el publico meta manifiesta su predisposicion de

ayuda y que de la misma manera se detecté que las personas que

trabajan en el sector privado estarian mas dispuestas a patrocinar

econdmicamente que las personas que trabajan en el sector publico,

por lo tanto se comprende que en base a esto es necesario

determinar por cuanto tiempo y qué cantidad de dinero donarian las

personas que mas interesadas estan en contribuir al servicio social

gue realiza la Casa Hogar de Jesus.

1. Tiempo y cantidad de donacion de las personas con posible

predisposicion a ayudar

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ, institucidn que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es
voluntaria=Posiblemente

40+

307

20

Recuento

Indique el rango en el
que se ubica la
cantidad que usted
estaria dispuesto/a a
aportar

Entre 1,00 y 10,00 USD
Entre 11,00 y 20,00 USD
Entre 21,00 y 30,00 USD
Entre 31,00 y 40,00 USD
Entre 41,00 y 50,00 USD

I Posiblemente mas de 50,00
usb

12 I
9|
] —]
4
111 1 1
T I H I
Por un mes Por tres Por seis Por nueve Por doce
meses meses meses meses

En el plazo de un ano, considerando que su aporte sea
mensual, ¢por cuantos meses estaria dispuesto a ...

Figura 113. Tiempo y cantidad de donacién -posible predisposicion-
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2. Tiempo y cantidad de donacion de las personas con

predisposicion a ayudar

¢Le gustaria apoyar economicamente a la CHJ, instituciéon que atiende a nifios y
adolescentes que son vulnerados de sus derechos? Nota: la cantidad es

voluntaria=Si

60 Indique el rango en el
que se ubica la
1 cantidad que usted
estaria dispuesto/a a
aportar
507 [l Entre 1,00y 10,00 USD
— ] Entre 11,00 y 20,00 USD
[C] Entre 21,00 y 30,00 USD
[_] Entre 31,00 y 40,00 USD
407 M Entre 41,00 y 50,00 USD
[e]
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10 . ] 18 20
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g !
o 1 1 1111
| | = | = [ - - |
Por un mes Por tres Por seis Por nueve Por doce
meses meses meses meses

En el plazo de un aio, considerando que su aporte sea
mensual, ¢ por cuantos meses estaria dispuesto a ...

Figura 114. Tiempo y cantidad de donacidn -predisposicion a ayudar-

3. Tiempo y cantidad de donacion de las personas que tienen

entre 20y 29 afos

Senale el rango de edad en el que se encuentra=Entre 20 y 29 afios

307

20

Recuento

Indique el rango en el
— — que se ubica la
cantidad que usted
] estaria dispuesto/a a
aportar

[CJEntre 1,00 y 10,00 USD

[CJEntre 11,00 y 20,00 USD
[C] Entre 21,00 y 30,00 USD
[CJEntre 41,00 y 50,00 USD

5 B B
1 1

[=]
[e]

= = LI = I
Porunmes  Por tres Por seis Por nueve  Por doce
meses meses meses meses

En el plazo de un afo, considerando que su aporte
sea mensual, ¢ por cuantos meses estaria dispuesto
a ayudar?

Figura 115. Tiempo y cantidad -personas entre 20 y 29 afios-
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4. Tiempo y cantidad de donacion de las personas que tienen

entre 30 y 39 afios

Senale el rango de edad en el que se encuentra=Entre 30 y 39 anos

40—

30
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Recuento

Indique el rango en el
que se ubica la
cantidad que usted
estaria dispuesto/a a
aportar

[_] Entre 1,00 y 10,00 USD

[] Entre 11,00 y 20,00 USD

[] Entre 21,00 y 30,00 USD

[_] Entre 41,00 y 50,00 USD

m Posiblemente mas de 50,00
usD
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10 . [ 9]
[ 1
= (== | I
Porun mes  Por tres Por seis Por nueve  Por doce
meses meses meses meses

En el plazo de un afio, considerando que su aporte
sea mensual, ¢ por cuantos meses estaria dispuesto
a ayudar?

Figura 116. Tiempo y cantidad -personas entre 30 y 39 afios-

5. Tiempo y cantidad de donacion de

educaciéon de tercer nivel

las personas con

Indique el altimo nivel de instruccion que tenga culminado=Titulo de tercer

Indique el rango en el
que se ubica la
cantidad que usted
estaria dispuesto/a a
aportar

[_] Entre 1,00 y 10,00 USD

[ Entre 11,00 y 20,00 USD

[] Entre 21,00 y 30,00 USD

[_] Entre 41,00 y 50,00 USD

m Posiblemente mas de 50,00
usD

nivel
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Porun mes  Por tres Por seis Por nueve  Por doce
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En el plazo de un aio, considerando que su aporte
sea mensual, ¢ por cuantos meses estaria dispuesto
a ayudar?

Figura 117. Tiempo y cantidad -personas con tercer nivel-
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educacion de cuarto nivel
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las personas con

Indique el ultimo nivel de instruccion que tenga culminado=Titulo de cuarto

Indique el rango en el
que se ubica la
cantidad que usted
estaria dispuesto/a a
aportar

[ Entre 1,00 y 10,00 USD

[] Entre 11,00 y 20,00 USD

[ Entre 21,00 y 30,00 USD

Il Entre 31,00 y 40,00 USD

m Posiblemente mas de 50,00
usb

nivel
25—
20—
g 151
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10 L | [_]
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] ] ]
3 3I51 3 3
0 I T T T EI
Porun mes  Portres Por seis Por nueve Por doce
meses meses meses meses

En el plazo de un afio, considerando que su aporte
sea mensual, ¢ por cuantos meses estaria dispuesto

a ayudar?

Figura 118. Tiempo y cantidad -personas con cuarto nivel-

7. Tiempo y cantidad de donacion de los empleados privados

¢En queé tipo de institucidn trabaja?=Privada

Indique el rango en el
que se ubica la
cantidad que usted
estaria dispuesto/a a
aportar

[ Entre 1,00 y 10,00 USD

[l Entre 11,00 y 20,00 USD

] Entre 21,00 y 30,00 USD

I] Entre 41,00 y 50,00 USD

m Posiblemente mas de 50,00
usD
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1 [1]
0 = = T
Porun mes  Por tres Por seis Por nueve  Por doce
meses meses meses meses

En el plazo de un afio, considerando que su aporte
sea mensual, ¢ por cuantos meses estaria dispuesto

a ayudar?

Figura 119. Tiempo y cantidad de donacién de empleados privados
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8. Tiempo y cantidad de donacion de los empleados publicos

(En qué tipo de institucion trabaja?=Publica

60 Indique el rango en el

que se ubica la

— cantidad que usted

estaria dispuesto/a a
aportar

[[J Entre 1,00 y 10,00 USD

[ Entre 11,00 y 20,00 USD
[[] Entre 21,00 y 30,00 USD
[ Entre 31,00 y 40,00 USD
M Entre 41,00 y 50,00 USD

50

40

Recuento

" ] [s¢
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| 2
1077
= 11 13
o 141 E 1 3 2]1 3
= (] T L | T
Porun mes  Por tres Por seis Por nueve  Por doce
meses meses meses meses

En el plazo de un aio, considerando que su aporte
sea mensual, ¢ por cuantos meses estaria dispuesto
a ayudar?

Figura 120. Tiempo y cantidad de donacidon de empleados publicos

Descripcién y connotacion: Dado que de todos los grupos de
personas que estarian dispuestas a hacer donaciones econdmicas
a la instituciéon de acogimiento, la mayoria aportaria una cantidad
estimada entre 1,00 y 10,00 USD, so6lo se va a detallar por cuanto

tiempo patrocinarian.

De las personas que respondieron que posiblemente les
gustaria ayudar a la institucién, la mayoria -es decir 43 personas- lo
harian durante 9 meses; en el caso de quienes respondieron que si
les gustaria apoyar, la mayoria —en este caso 81 personas- lo

harian por 12 meses.

De los potenciales patrocinadores que tienen entre 20 y 29 afos
de edad, se evidencia cierta particularidad, ya que la mayoria suma
una cantidad de 114 individuos, siendo 38 los que ayudarian por 6

meses, 38 por 9 meses y 38 por 12 meses.
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Algo similar ocurre con los posibles patrocinadores que tienen
entre 30 y 39 afios, ya que la mayoria est4d conformada por 91
personas, siendo 46 quienes ayudarian por 9 meses y 45 quienes

lo harian por 12 meses.

En cuanto al nivel de instruccion, de quienes poseen titulo de
tercer nivel, son 72 personas las que aportarian por nueve meses; y
de quienes poseen titulo de cuarto nivel, la mayoria -que son 32

personas- donarian durante 12 meses.

Finalmente, al revisar el tiempo que patrocinarian los empleados
del sector privado de la ciudad, se refleja que 75 personas
colaborarian durante 12 meses, mientras que en el sector publico la
mayoria de trabajadores -que representan 72 personas- harian

donaciones durante 9 meses.

Mediante el analisis multivariado se ha detectado que en
general las personas estarian dispuestas a donar entre 1,00 y
10,00 USD (es decir la cantidad mas pequefia entre las opciones
propuestas), esto es comprensible considerando que el publico
meta desconoce a la institucion y la labor que ésta realiza. En
cuanto al tiempo, mas personas aportarian por 9 y por 12 meses
(es decir los plazos mas largos entre las opciones propuestas),
esto es algo positivo, pues a pesar de que la Casa Hogar de
Jesus no tiene posicionamiento, el target group demuestra estar
dispuesto a mantener una relacién prolongada con la institucion y
esto puede conducir a que posteriormente se elaboren estrategias

de fidelizacion.

Estos resultados corroboran la necesidad de posicionar al
servicio de acogimiento institucional de nifios y adolescentes, para

obtener los beneficios esperados.
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3.6Resultados

El lugar que ocupe la CHJ en la mente de los posibles patrocinadores
debe disefiarse mediante la generacion de una idea social (propuesta de
valor) que logre persuadirles para que contribuyan a cumplir el bienestar
social. Para ello es necesario conocer el perfil del target, su predisposicion y
los factores que les motiva a apoyar, lo cual se identific6 mediante la
investigacion de mercados; esta herramienta también permiti6 comprobar la
hip6tesis descriptiva que expone: El publico meta tiene alta predisposicion
para patrocinar al servicio de acogimiento institucional de nifios y
adolescentes Casa Hogar de Jesus; todo ello se presenta en el Cuadro 106,
y en los cuadros siguientes se detalla el estimado de especies y dinero que
se podria obtener, considerando que finalmente aporten la cantidad promedio
dentro de cada rango escogido para evitar cualquier sobreestimacion o

subestimacion en el caso de las donaciones econémicas.

Cuadro 104

Cantidad de empresas que donarian por especies

DE LA MUESTRA QUIENES RESPONDIERON: Si
X . . |INTERMEDIACION
MESES | ALIMENTACION| SALUD |VESTIMENTA |EDUCACION COMUNICACION "\ o0 o v
3 2 1 0 0 2 0
6 0 0 2 0 1 0
9 5 0 4 4 6 0
12 7 1 6 9 5 1
TOTAL 56 EMPRESAS
Cuadro 105

Cantidad en USD segun la muestra que si aportaria

DE LA MUESTRA QUIENES RESPONDIERON: Si
ENTRE 1Y | ENTRE 11 | ENTRE 21 | ENTRE 31 | ENTRE 41 | POS. MAS
10USD | Y20USD | Y30USD | Y40USD | Y50USD | DE50

5,00 15,00 25,00 35,00 45,00 51,00

MESES CANTIDAD DE PERSONAS= 230
1 11 10 0 0 0 0
$55,00  $ 150,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
3 12 7 4 0 1 0|
$180,00] $315,00] $ 300,00 $0,00/  $ 135,00 $ 0,00
6 24 8 4 0 1 0|
$720,000  $720,00] $600,00 $0,00/  $ 270,00 $ 0,00
9 46 18 1 1 1 0|
$2.070,00 $2.430,00] $22500 $315,00 $ 405,00 $ 0,00
12 57 20 4 0 0 0|
$3.420,00] $3.600,00 $ 1.200,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
TOTAL EN USD| $ 17.110,00 (Suma de las cantidades de las celdas blancas) |
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Cuadro 106
Resultados y comprobacién de hipoétesis

El publico meta tiene alta predisposicién para patrocinar al
) servicio de acogimiento institucional de nifios y adolescentes
HIPOTESIS Casa Hogar de Jesus.

VARIABLES INDICADORES RESULTADOS
1. Caracteristicas de la e Publico meta 1. empresas locales, que
segmentacion de mercado tienen entre 4 y 7 afios en el mercado
ofreciendo servicios de alimentacion,
salud, vestimenta, educacion,

comunicacion e intermediacion monetaria,
tanto del sector publico como del privado,
se promocionan mas y tienen presencia en
internet y redes sociales.

e Plblico meta 2: hombres y mujeres, de
20 a 39 aflos de edad, solteros y/o
casados, con educacion de tercer y cuarto
nivel, que trabajan en relacion de
dependencia en la ciudad de Santo
Domingo, tanto en el sector publico como
en el privado, son usuarios frecuentes de
internet al igual que de redes sociales y su
personalidad se relaciona con el rasgo de
colaboracion, ya que se autodefinen como
personas que gustan de ayudar a quienes
tienen problemas -mientras esté a su

Independiente: alcance-.
Predisposicién
del plblico meta 2. Nivel de conocimiento e Bajo

sobre la institucion

3. Factores que motivan a e Publicometaly 2:

patrocinar Razén: responsabilidad social; factor
cultural: valores corporativos; factor social:
el rol que desempefia en la sociedad;
factor personal: las posibilidades
econdmicas, factor psicoldgico:
sensibilidad hacia los problemas sociales.

e Publico meta 2

Razon: responsabilidad social; factor
cultural: valores con los que se han
formado; factor social: testimonios de otras
personas y su rol en la sociedad; factor
personal: su rasgo de personalidad
(colaboradores) 'y sus posibilidades
econdmicas; factor psicoldgico:
sensibilidad y actitud de ayuda hacia
problemas sociales.

4. Porcentaje del publico e Alto: 56,5% y el 48,94% de las empresas y
meta con predisposicion a personas respectivamente respondieron
ayudar que si patrocinarian.

Dependiente: 5. Plazo potencial de e En el plazo de un afio, la mayoria
Patrocinio para el recaudacion aportaria por 9 y 12 meses.

servicio de

acogimiento 6. Potencial cantidad de e De la muestra, los que respondieron que

institucional CHJ dinero que se podria si, suma $17.110,00 USD. Haciendo una

recaudar proyeccion  hacia la  poblacion y

considerando a quienes aporten sélo $5

del primer rango, la cantidad

corresponderia a $2.566.903,39.
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CAPITULO IV
DIRECCIONAMIENTO DE MARKETING ESTRATEGICO

Con andlisis situacional de la Casa Hogar de Jesus se logré conocer que
conviene elaborar un plan de comunicaciébn permanente por internet para
obtener posicionamiento y patrocinio en el mercado y definido el perfil del
publico meta, su predisposicion para patrocinar asi como los factores que les
motivan, es posible elaborar las pautas generales por las cuales la institucion
debe orientarse, para ello se propone redefinir la mision y vision del servicio de
acogimiento, ademdas establecer los valores, objetivos, estrategias

institucionales y la medicion, para un plazo de tres afios.

4.1 Mision

Protegemos integralmente a nifios y adolescentes de Santo Domingo
en un ambiente familiar, mientras resolvemos la restitucion de sus

derechos con responsabilidad y trabajo en equipo.

Cuadro 107
Sustento de la misién

“Brindar atencion integral de acogimiento temporal a nifias, niflos y adolescentes
privados de su medio familiar vulnerados o en riesgo de vulneracién de sus derechos,
mediante un ambiente similar al de un hogar comun, garantizando seguridad y un
ambiente adecuado que satisfaga sus necesidades de proteccion, que permita su
desarrollo integral mediante acciones que procuren preservar, mejorar, fortalecer o
restituir los vinculos familiares, mientras se resuelve la situacion que motivd el
acogimiento institucional”.

Objetivo de la
norma técnica

Clientes (grupo al que atiende) Nifios y adolescentes de 5 a 18 afios
Servicio Atencion integral de acogimiento temporal

Componentes  Mercado (geogréfico) Santo Domingo

dela Filosofia Responsabilidad
declaraciéon de  Autoconcepto Ambiente familiar
mision Preocupacion por la imagen publica, Restitucién de derechos de grupos prioritarios

social y/o comunitaria
Preocupacion por los empleados Trabajo en equipo

1. Tiene amplio alcance, no incluye montos monetarios, cifras, porcentajes,
proporciones u objetivos.
Extensién menor de 250 palabras
Inspiradora
Identifica la utilidad del servicio
Revela la responsabilidad social de la organizacién
Conciliatoria
. Perdurable
Fuentes: MIES (2014). Norma técnica de proteccion especial. Quito.
Fred, D. (2013). Administracion estratégica. México: Pearson Educacion

Caracteristicas
de una mision

Nookwh
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4.2Visi6én 2017

Establecernos como la institucion que trabaja con amor en la

reinsercion familiar y social de nifios y adolescentes integros.

Cuadro 108
Sustento de la vision

La vision propuesta expone el reconocimiento que la Casa Hogar de JesuUs desea
obtener, considerando que actualmente carece de posicionamiento, pues las
personas desconocen sobre la institucion.

1.Responde al cuestionamiento: “s En qué queremos convertirnos?”

2.“La vision debe ser algo que haga sentir mejor a la gente, que le dé la sensacién
de formar parte de algo” Reuben Mack, ex CEO de Colgate.

3.Expone en qué quiere convertirse una institucion en el futuro, qué posicion desea
alcanzar o qué meta quiere lograr en términos generales.

4.Lograr una claridad de propdsito entre todos los directivos y empleados.

5.Lograr sinergia entre directivos, empleados y publicos.

6.Sentar las bases para todas las demas actividades de planeacion.

7.Dar direccion.

8.Proyectar la idea de una empresa organizada y motivada, merecedora de apoyo.

9.Alcanzar un desempefio organizacional superior.

*Fuente: Fred, D. (2013). Administracion estratégica. México: Pearson Educacion

Elaborado por: Adriana Segura

Propésito de la
vision

Caracteristicas de
una visién*

4.3Valores institucionales

Los valores responden a los componentes de calidad de la norma técnica
y constituyen una guia que dirige el actuar de la CHJ para el cumplimiento de
la mision, visidn, objetivos y estrategias. En la Ultima columna se expone a

qué publico la institucién dirigira los esfuerzos de cada valor.

Cuadro 109

Sustento de los valores institucionales

Valores Valores de apovo Componentes de calidad Publico
institucionales poy (Norma técnica)*
Altruismo gO'ab"FaC'c.’f‘ 1. Familia, comunidad y redes sociales Donadores y sociedad
omunicacion

Amor Responsabilidad 2. Proceso psicosocial Empleados
Entrega

Bienestar Alegria - .
Respeto 3. Salud, nutricion Nifios

Vocacion en el Trabajo en equipo

servicio Pertenencia 4. Talento humano Empleados

Seguridad Proteccion 5. Infraestructura y ambientes -
Confianza educativos y protectores Nifios y empleados

Transparencia Calidad . 6. Administracién y gestion MIES y donadores
Excelencia

*Fuente: MIES (2014). Norma técnica de proteccion especial. Quito.
Elaborado por: Adriana Segura
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4.40bjetivos institucionales

Se espera que los objetivos se cumplan después de tres afios de haber
implementado la estrategia de posicionamiento social; éstos se definieron
en base al problema que atraviesa la institucion (expuesto en el Capitulo 1),
al analisis situacional (Capitulo 1) y a los resultados de la investigacion de

mercados (Capitulo I11).

4.4.1 Objetivos estratégicos

1. Posicionar a la Casa Hogar de Jesus como la institucion que
trabaja con amor en la reinsercion familiar y social de nifios y
adolescentes integros.

2. Mejorar la calidad del servicio, para el cumplimiento de la norma
técnica emitida por el MIES.

3. Promover la responsabilidad social en Santo Domingo, a través de

la elaboracién de un plan de comunicacion.

4 5Estrategias institucionales

1. Posicionamiento de marca por creencias y valores.
2. Desarrollo del talento humano con enfoque en el posicionamiento.

3. Sistema de comunicacion integrada.

4.6 Medicion

Los indicadores que permitiran evaluar en qué medida se logran
cumplir los objetivos y estrategias institucionales, son: 1) Perfil
sociodemogréafico de los patrocinadores, 2) Notoriedad de la marca,
3) Cantidad de patrocinadores, 4) Frecuencia de donacion, 5) Especies
recibidas, 6) Ingresos monetarios por donaciones, 7) Valoracion de

atributos y 8) Opinién sobre la marca después de la implementacion.
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CAPITULO V
HERRAMIENTAS DEL MARKETING MIX

La formulacion de estrategias, en funcion de las 7 Ps del marketing
social, asi como la elaboracion de la estrategia de posicionamiento o
propuesta de valor para la Casa Hogar de Jesus, con fines de persuasion
hacia el publico objetivo para que éste contribuya a cumplir el bienestar
social que busca la institucién, aportara en el primer afio al logro de los
objetivos institucionales, por ello en este capitulo se propone las
herramientas del marketing mix para obtener patrocinio en el afio 2015.

5.1Necesidad identificada

La institucion carece de posicionamiento y financiamiento. Por
cuanto los posibles donadores demuestran una alta predisposicion de
ayuda, la CHJ necesita aprovechar esta oportunidad y darse a conocer
para que el target perciba la imagen de una institucion organizada y
merecedora de apoyo.

5.20bjetivos de marketing social

Para posicionar a la CHJ como la instituciéon que trabaja con amor en
la reinsercion familiar y social de nifios y adolescentes integros, el
objetivo principal para el primer afio -2015- es alcanzar patrocinio del
publico meta en la ciudad de Santo Domingo. Los objetivos especificos

en funcion de las herramientas de marketing son:

1. Crear un producto (servicio), para motivar al publico meta a que
aporte al cumplimiento del bienestar social que busca la institucion.
Definir un método para la fijacion del valor de las donaciones.

3. Establecer el canal para la recaudacion de donaciones.
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4. Persuadir al publico objetivo, mediante una comunicacion de
marketing integrada, para posicionar a la CHJ y obtener patrocinio.

5. Generar un modelo de procesos de decision de patrocinio, para una
adecuada entrega de valor.

6. Determinar el perfil que debe cumplir el personal encargado de
trabajar en la estrategia de posicionamiento.

7. Disefiar la imagen institucional, mediante un manual de usos, para

mejorar la presentacion de la Casa Hogar de Jesus.

5.3Estrategia de producto/solucién para el cliente (donador)

El posicionamiento de marca por creencias y valores es la estrategia
que buscara persuadir al publico meta para que aporte econémicamente
al cumplimiento del bienestar social que busca la institucion, para ello se
creara un producto que consiste en una idea social, a través de la frase
“‘Dona y canjea sonrisas”, siendo necesaria siempre la presencia de la

marca para crear un vinculo entre la institucion y el mensaje.

5.3.1 Niveles del producto

Los tres niveles del producto -beneficio principal, producto real y
producto aumentado- se explican de acuerdo a los puntos que aplican
para la idea social, ya que estos parametros son extensamente

utilizados en productos tangibles.

1. Beneficio principal: Idea social que promueve la responsabilidad
social en Santo Domingo.
2. Producto real: Dona y canjea sonrisas.
a. Caracteristicas:
= Donaciones econdmicas voluntarias.

» Tiempo de donacion voluntario.
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» La recaudacion se destina al cumplimiento de los
componentes de calidad planteados en la norma técnica
por el MIES.

= La sonrisa que canjean es a través de internet, en los
sitios oficiales de la institucion, mediante dos vias, la
primera consiste en fotos de nifios que viven en la CHJ en
las que reflejen felicidad y la segunda consiste en selfies
gue compartirian los donadores (en respuesta al factor
social que mas les motivaria -testimonios de otras
personas que han donado-), esto ayudara a difundir y a
fortalecer el mensaje.

b. Nombre de marca: Casa Hogar de Jesus
c. Nivel de calidad: Alto

3. Producto aumentado:
a. Servicio posterior a la donacién:

= Rendicion de cuentas sobre las donaciones

» Entrega de un kit de agradecimiento a los donadores
especiales (empresas y personas que patrocinen por seis
meses 0 mas). El kit contiene un sticker y una pulsera,
ademas se pueden obsequiar productos que se incluyan en el

manual de imagen institucional.

5.3.2 Tipo de producto

La idea social constituye el tipo de producto no buscado, ya que
es un producto intangible que se apoya de algo tangible para
reforzar el mensaje; ademas los posibles patrocinadores no tienen
conciencia sobre la institucién y los servicios que ésta ofrece; asi
mismo la cantidad o el tiempo de donacién es voluntario, por lo tanto
es variable, y finalmente la promocion que se necesita realizar es
integral, con un enfoque directo hacia el publico meta, ya que busca

la persuasion.
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Creencias y valores

El posicionamiento de marca que conviene establecer para la CHJ es
por creencias y valores, debido a que es necesario que el mensaje
conlleve una carga emocional, que motive a los posibles patrocinadores
a apoyar la obra que realiza la institucion, esto se logra mediante la idea

social que transmite una propuesta y un beneficio colectivo.

“‘Dona y canjea sonrisas” nace de: 1) La situacion actual de la
institucién, pues necesita apoyo solidario (incondicional) para poder
cumplir con la totalidad de la norma técnica, 2) La investigacion de
mercados, ya que el publico meta tiene alta predisposicion para
ayudar a la obra social de la CHJ siendo su principal razén y motivos
los relacionados con la responsabilidad social y 3) El direccionamiento
estratégico, conectandose con la mision, visibn y valores
institucionales, especificamente el altruismo. Es asi que “Dona y
canjea sonrisas” es una invitacion explicita a colaborar voluntaria y
desinteresadamente con algo que beneficia a quienes lo necesitan a
cambio de una satisfaccion social, que se traduce en una sonrisa

tanto de un nifio o adolescente como de quien hace la donacién.

Disefio de marca

La CHJ posee una marca gréfica, sin embargo se necesitan afinar
ciertos criterios de disefio y considerando que aun no esta posicionada,
es oportuno redisefiarla para asegurar que transmita la identidad

corporativa, es decir la mision, vision y valores institucionales.

Marca actual Propuesta de Marca
o
SN
& : Casa
QSAHogar e

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Figura 121. Marcas graficas
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Los cambios realizados a la marca grafica del programa de
acogimiento responden a los siguientes criterios: tipografia,

cromatica e isotipo:

1. La marca actual maneja distintos tamafios en la tipografia debido a
que el nombre es extenso, sin embargo en la descripcion del lugar,
el texto no es legible en tamafios minimos.

2. Contiene cinco colores, lo cual le resta pregnancia, entonces es
complicado el proceso de reconocimiento de marca en cuanto a
cromatica se refiere.

3. Finalmente el isotipo ha reflejado distintos significados, tanto
para disefiadores como para un grupo que conforma el publico
meta (10 personas), concluyendo que si bien connota
proteccion, el icono confunde y de manera especial, el hecho de
gue los nifios estén sin rostro y en distintos planos, genera una

sensacion negativa.

La nueva marca propone solucionar los elementos detectados, a
la vez que refleja la identidad de la institucién, es asi que se
escogié una tipografia mas organica (con rasgos mas suaves), se
solucion6 el tamafio del texto descriptivo, se redujo la cromética a
dos colores y se definié el isotipo trabajando las formas con un
nivel mas figurativo, de tal manera que se comprenda sin

ambiguedades el significado.

O

Casa
de
SANTO DOMINGO - ECUADOR

Dona y canjea sonrisas

Figura 122. Idea social
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La idea social “Dona y canjea sonrisas” acompafara a la marca
durante el tiempo que dure la estrategia de posicionamiento, es decir
durante un afio. A continuacibn se muestran prototipos de los
productos tangibles que reforzarian al mensaje (fotos, stickers y
pulseras), los stickers y pulseras se entregarian a los donadores
especiales -empresas y personas que donen por seis meses 0 mas,

independientemente de la cantidad-.

/

—;‘,__\
1
(]

Hosa2Jesus

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Dona y canjea sonrisas A y

/\.\9@ ”igafsda“@“@m Dona y canjea sonrisas l

Casa “ - .
HogarJ€SUS Dona y canjea sonrisas

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Figura 123. Kit de productos que acompafian a la idea social

5.4Estrategia de precio/costo para el cliente (donador)

El precio en este caso se entiende como la suma de los valores que
los posibles patrocinadores estan dispuestos a entregar a la institucion
por motivos de responsabilidad social, esto es, ayudar a quienes mas lo
necesitan, sin recibir a cambio un beneficio empresarial 0 personal sino
colectivo, por lo tanto la estrategia de fijacion de donaciones por valor
percibido sera lo adecuado, ya que las especies o la cantidad de dinero

son voluntarias y dependeran de la situacién de cada patrocinador.
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La estrategia de fijacion de donaciones por valor percibido es
necesaria en lugar de la fijacion por costos, ya que se trata de una obra
social que solicita apoyo a empresas y personas con sentido de
solidaridad, mediante una oferta de marketing que consiste en un
producto intangible, aunque acompanado en determinados casos de
productos tangibles. Se han contemplado ademés los factores internos y
externos que influyen en la decision de fijacion, es decir los objetivos
estratégicos, los objetivos de marketing operacional, la situacion
defensiva en la que se encuentra la Casa Hogar de JesuUs y otros

aspectos revisados en el andlisis externo.

En el capitulo VII se detallardn los egresos e ingresos relacionados con la
estrategia de posicionamiento, por tal motivo esta seccion se limita a sefialar
que el valor que la mayoria del publico meta estaria dispuesto a entregar

oscila entre 1,00 y 20,00 USD de acuerdo a la investigacion de mercados.

5.5Estrategia de plaza/conveniencia

Para facilitar el proceso de las donaciones ha sido elemental el perfil
del mercado meta, ya que esto establece pautas para disefiar un canal
conveniente que ofrezca valor, sin olvidar las limitaciones que tiene la
institucién; en la investigacibn se identific6 que el target usa
frecuentemente internet y redes sociales, medios que actualmente
ofrecen muchas ventajas para establecer una relacion directa a menor
costo. Por otra parte, la fuerza de ventas que en este caso se traduce al
personal encargado de gestionar la captacion de donaciones,
necesitara articular una red de apoyo institucional para reforzar el

sistema del canal.

La estrategia de distribucion selectiva sera util, ya que la institucién
iniciara su posicionamiento en un mercado limitado a nivel local, con

empresas del medio y con empleados publicos y privados; esto evitara



218

conflictos de canal, pues los intermediarios no recibirian beneficios, ya
que la CHJ no pretende ser un objeto de publicidad a cambio de

donaciones econdmicas a nivel empresarial.

La primera via es el canal directo, mediante el cual la Casa Hogar de
Jesus efectle convenios con empresas que patrocinen en especies; en
el caso de las personas, éstas podran patrocinar a través de internet,

llenando un formulario y/o realizando transacciones.

Por otra parte, la distribucion selectiva se gestionaria con entidades
bancarias e instituciones de educacion superior (IES) interesadas en
apoyar. En el primer caso, el publico objetivo recibiria -en su estado de
cuenta- invitaciones para hacer donaciones junto a un formulario que
legitime su autorizacion. En cuanto a las Instituciones de Educacién
Superior, se optimizarian recursos humanos encargados de gestionar la
captacion de patrocinios, a través de estudiantes que realizan practicas
o en dependencia del acuerdo al que lleguen entre las partes. De esta
manera las entidades que apoyen realizarian actividades de
responsabilidad social y vinculacion con la colectividad, mientras la CHJ
cumpliria con el estandar 11 de la norma técnica que estipula que debe
articular una red de servicios complementarios con instituciones que
prestan servicios comunitarios en la localidad, es asi que las
responsabilidades o servicios que brinden los miembros del canal seran

mutuas.

El control a realizarse durante la ejecucion de la estrategia debe ser
periddico, en base a indicadores que evalten el desempefio del personal
encargado, pudiendo ser éste una persona o un equipo de la Casa Hogar
de Jesus o de la institucion en convenio, por lo tanto los parametros se
manejaran previo a la ejecucion y de acuerdo a cdmo se vaya
desarrollando la estrategia, sin embargo siempre una guia seran los

indicadores propuestos en el direccionamiento estratégico.
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5.6 Estrategia de promocidén/comunicacion

La propuesta de posicionamiento social incluye una estrategia
enfocada en la promocién -la estrategia de atraccién-, de modo que las
demés herramientas de marketing transmitan un mensaje claro,
congruente y convincente, mediante distintos canales de comunicacion
que deben ser planificados como parte de un sistema de comunicacion
de marketing integrada para alcanzar los objetivos que se han planteado
con el fin de dar solucion a la carencia de posicionamiento de la CHJ y
conseguir una relacion durable con el publico objetivo (donadores).

En el capitulo VI se expandird la propuesta que incluye las
aplicaciones graficas, considerando que la promocién/comunicacién se
trata de la herramienta de marketing vinculada directamente con la

estrategia de posicionamiento.

5.7Estrategia de proceso

La estrategia que se propone consiste en -la facilidad de orden- ya
gue conviene proyectar al publico objetivo el grado de sencillez que tiene
el proceso de patrocinio. En esta seccion se realiza una adaptacién del
proceso de decision de compra a través de un diagrama de flujo para que
el talento humano de la CHJ tenga una comprensién general y por otra
parte, considerando que la estrategia se llevara a cabo basicamente a
través de internet, el proceso se evidenciara para el publico meta en el

sitio web oficial durante el plazo de la estrategia de posicionamiento.

Comportamiento
Predisposicion Decision de posterior al
de ayuda patrocinar patrocinio
(evaluacion de (decision de (comportamiento
alternativas) compra) posterior a la
compra)

Tomar o
conciencia Conocimiento
(identificacion (bGsqueda de
de la informacion)
necesidad)

Figura 124. Proceso de decision de patrocinio
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El publico objetivo
recepta soportes de
comunicacion de la

CHJ

El target conoce

El.targ‘et toma i sobre la CHJ y Autoevaltian sus : -

conciencia sobre el N sus servicios, a motivaciones y su La predisposicion Quiza en otro
programa de través de los [: predisposicion de es alta momento
acogimiento canales de ayuda

comunicacién

Quiza " Los posibles
uiza en otro patrocinadores
momento evallian los canales

de donaciones

canal directo! canal selectivo

Y s ENTIDADES IES:
Sl FERSONAS: BANCARIAS: | | Gestionan la
Loenos o Intermediarias captacion de
|nst|tur:|on_ales eCONOMIcas POl para transaccio- donaciones, a
para donaciones intemnet o nes automaticas través de
en especies transacciones de las personas estudiantes
Deciden
patrocinar/donar
SIGNIFICADO CROMATICO Reciben productos
de agradecimiento
Tomar conciencia en funcién del
s patrocinio realizado
Conocimiento
Predisposicién de ayuda
Decisién de patrocinar Canjean
Comportamiento posterior al patrocinio sonrisas

Figura 125. Diagrama de flujo del proceso de patrocinio

Como en todo intercambio de marketing, una vez que la
organizacién recibe valor, debe inmediatamente entregar valor a la otra
parte, por ese motivo una vez que se reciba cada donacion, el personal
encargado deberd responder de manera breve con un mensaje de
agradecimiento, la foto en internet, la informacion actualizada de los
casos que se van resolviendo y/o la entrega del kit en el caso de

donadores especiales.

En el caso de que el proceso requiera de apoyo mas especializado,
sera necesario considerar la opcién de contratar a mas personal, pero

esto sera en funcion del presupuesto que se obtenga.
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5.8Estrategia de personal

La -seleccion del personal por competencias- serd la estrategia que
permita a la Casa Hogar de Jesus conformar el equipo encargado de
trabajar en la estrategia de posicionamiento, ya que en lo relacionado al
talento humano con el que debe contar todo programa de acogimiento, el
MIES lo define mediante la norma técnica de proteccion especial, en el
cuarto componente de calidad. Esta seleccion sera determinada a través
de los convenios institucionales que se efectien con las Instituciones de

Educacion Superior.

A continuacion se describen las competencias que debe tener el
talento humano para trabajar en la estrategia de posicionamiento,

tomando como base e inspiracién los valores institucionales:

e Comunicacion persuasiva: capacidad para expresarse verbalmente y por
escrito de manera convincente para que el target decida patrocinar.

e Responsabilidad: asumir el compromiso de trabajar con entrega, para
el cumplimiento de la mision.

e Vocacion en el servicio: capacidad para trabajar en equipo,
motivados(as) en conseguir el bienestar de niflos y adolescentes,
independientemente de los intereses individuales.

e Confiabilidad: trabajar de manera transparente y evidenciar resultados.

La estrategia que se propone incluye ademas la formacién continua
para el personal que se contrate en relacion de dependencia, el mismo

gue necesitara capacitarse en:

¢ Relaciones humanas
e Programacion neurolinguistica
e Disefio grafico publicitario

e Posicionamiento
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5.9Estrategia de presentacion

La presentacion es la herramienta del mix del marketing social que se
enfoca en la apariencia de una organizacion, por lo tanto es importante
manejar correctamente la imagen institucional de la Casa Hogar de Jesus
para proyectar ante el puablico objetivo que es una institucion organizada

y merecedora de apoyo.

Para ello la estrategia de presentacion consiste en el -disefio de la
imagen institucional- mediante un manual que faculta el uso de la marca
grafica y sus aplicaciones, su cumplimiento sera obligatorio por parte de
todas las areas de la Casa Hogar de Jesus, por lo tanto se elabor¢ al

manual como una herramienta de facil lectura y comprension.

5.9.1 Manual de imagen institucional

MANUAL DE
IMAGEN INSTITUCIONAL

Hoggﬁﬁlesﬂs

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Figura 126. Manual de imagen institucional, pag. 1
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Figura 127. Manual de imagen institucional, pag. 2

El manual permite
la aplicacion
sistematica y
homogénea de la
marca gréfica.

Introduccion

El Manual de Imagen Institucional que se presenta a
continuacion es un instrumento elemental que faculta el
uso de la marca grafica y sus aplicaciones, su
cumplimiento es obligatorio por parte de todas las éreas
de la Casa Hogar de Jesus.

Figura 128. Manual de imagen institucional, pag. 3
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Objetivo

Garantizar la claridad en la identificacion de la marca
Casa Hogar de JesUs y toda su comunicacion, a través de
un compendio de elementos graficos, sustentados por
argumentos sélidos que faciliten la comunicacion.

Funcionalidad

Contar con una herramienta basica de facil lectura y
acceso sobre el buen uso de la imagen institucional para
todo el equipo que conforma la Casa Hogar de Jesus.

Figura 129. Manual de imagen institucional, pag. 4

Marca - Casa Hogar de Jesus

Concepto Generador

Proteccion integral de nifios y adolescentes

Objetivos de la Marca

Posicionar a la Casa Hogar de Jesus como la institucion
que trabaja con amor en la reinsercion familiar y social de
nifios y adolescentes integros.

Figura 130. Manual de imagen institucional, pag. 5
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Elementos graficos

El isotipo es la parte iconica de una marca que refleja la
identidad y comunica el concepto generador; su funcio-
nalidad permite definir posteriormente la tipografia y las
aplicaciones de disefio de la imagen institucional, como
la papeleria, souvenirs, entre otros.

Se definid el isotipo trabajando las formas con un nivel
figurativo, de tal manera que se comprenda sin ambiglie-
dades el significado.

Figura 131. Manual de imagen institucional, pag. 6

Denotacidn y connotacién

Seguridad
proteccion
confianza
Bienestar
alegria
respeto

Elisotipo denota a un nifio y a un adolescente con distinto
aspecto fisico que viven en una casa. La disposicion de los
elementos, asi como la expresién de los rostros connotan
el concepto generador que es: proteccion integral de
nifios y adolescentes; asi mismo connota los valores
institucionales dirigidos a ellos.

Figura 132. Manual de imagen institucional, pag. 7
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Tipografia

La tipografia escogida es Calibri, ya que tiene rasgos
organicos -suaves- que complementan al isotipo y refuerza
la connotacién del mismo. La variedad de tamafios es
necesaria debido a la extension del texto que conforma el
nombre, asi como la ubicacién de la institucién.

Calibri

Hosa2 JesUs

SANTO DOMINGO - ECUADOR

abcdefghijkimniopqgrstuvwxyz
ABCDEFGHUJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
1234567890

17.8%8&/()=2éan*c”

Figura 133. Manual

de imagen institucional, pag. 8

Cromatica

La cromatica institucional de la marca grafica estad
conformada por dos colores para facilitar la pregnancia
y/o recordacion. El azul es el color predominante y el
verde es el secundario.

El azul representa: cuidado, proteccion, calidad, transpar-
encia, responsabilidad. El segundo representa: colabo-
racién, seguridad, confianza.

Azul C100 M40 Y25 KO
R63 GO B124

c48 MO6 Y100 KO

Verde R 147 G 190 B61

Figura 134. Manual

de imagen institucional, pag. 9



Estos parametros
permiten reproducir
proporcionalmente
el tamaiio, siendo
util en dibujos y
pinturas de gran
tamafio.

La version positiva
se utilizara siempre
que ésta opere
sobre un fondo
cuya luminosidad
sea inferior al gris
desde un 50%y la
version negativa,
cuando la
luminosidad sea
mayor al gris
desde un 50%
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Area de Proteccién

1em]| HoZE2Jesus

ANTO - ECUADQI

lcm

Tamaio Minimo
Permitido

1,7cm

HoZZE2Jesis

SANTO DOMINGG - ECUADOR

Version Positiva

Hogas2JesUis

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Version Negativa

HosrzJesus

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Figura 135. Manual de imagen institucional, pag. 10

Usos correctos de la marca

Hosai2Jesus

Version original

HogaraJesuls
SANTO DOMINGO - ECUADOR
Sélo tipografia
-version 1-

Monocromia

Casa -
HHJeSUS

Version horizontal

)

Solo isotipo

Hogara)esus
Sélo tipografia
-versién 2-

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Escala de grises

g

il
m&
[ ==

@

[72)

C.

(7, ]

SANTO DOMINGO - ECUADOR
Dena y canjea sonrisas

Version: idea social

Figura 136. Manual de imagen institucional, pag. 11
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Usos incorrectos de la marca

Casa -
Hogaralesus
Casa
SANTO IIDV:IENEO = ECUADOR
Cambiar la cromatica Alterar la ubicacién
(9] P
Kl Casa
ol Hogarad @SUS
Distorsionar Afadir bordes o elementos

e

Casa “ Casa “
HogireJESUS Hogar-JesUs
Eliminar o alterar elementos Invertir los colores

Descuidar el contraste con el fondo

Figura 137. Manual de imagen institucional, pag. 12

PAPELERIA

Papeleria de Uso Oficial

La papeleria oficial contendré el logotipo de la Casa
Hogar de Jesus y la harra de informacion basica
(direccion, teléfonos, direccion del sitio web). El conjunto
comprendre hoja membretada, tarjetas, carpeta, sobre
institucional.

Figura 138. Manual de imagen institucional, pag. 13
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PAPELERIA Hoja membretada A4 (21 cm. x 29,7 cm.)

Teléfona: (5932) 3700832
Via Chane km 2 172 - Calle San Cristobal
PO, Box 1724470

wwcase
Santa Domingo de o3 T

Figura 139. Manual de imagen institucional, pag. 14

PAPELERIA
Tarjetas de presentacion (8,5 cm. x 5 cm.)

Tiro Retiro

Hogas2JesUs

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Dona y canjea sonrisas

WWWw. Casa

.org

Teresa Moncada
DIRECTORA GENERAL
Telf. 3700 83

2
n Via Chone 2 1/2 y Calle San Cristobal
P.O. Box 1724470

Figura 140. Manual de imagen institucional, pag. 15
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PAPELERIA

Carpeta

Reverso Anverso

Casa J -
HogarJEeSUS

Dona y canjea sonrisas

WWW.
& .org

F el 3700832 |Via

Figura 141. Manual de imagen institucional, pag. 16

PAPELERIA
Sobre (24cm x 11,5¢m)

HosasaJesus

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Dona y canjea sonrisas

WWW. .., ot

¥ Telf 3700832 | Via Chone 21/2 y Calle San Cristobal | RO. Box 1724470

Dona y canjea sonrisas

Figura 142. Manual de imagen institucional, pag. 17
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PAPELERIA

Sellos Oficiales

/e

Hognraejesus

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Dona y canjea sonrisas

/e

o2 Jesus

SANTO DOMINGO - ECUADOR

1

Figura 143. Manual de imagen institucional, pag. 18

RECOMENDACIONES
Mantener los parametros detallados.
En el caso de que existan dudas o la necesidad de hacer

algunas modificaciones, consultar previamente con un(a)
profesional en disefio y comunicacion visual.

Figura 144. Manual de imagen institucional, pag. 19
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CAPITULO VI
PROPUESTA DE POSICIONAMIENTO

El posicionamiento se enfoca en la promocion de la Casa Hogar de Jesus,
en respuesta a la mejor estrategia alternativa que resultd en el andlisis
situacional, la misma que consiste en un plan de comunicacion por internet
para obtener posicionamiento y patrocinio en la comunidad santodominguenia,
en el afio 2015, para ello se propone una comunicacidon de marketing
integrada, a través de los cinco canales que conforman la mezcla de
promocion, con sus respectivas aplicaciones; finalmente se presentan las

matrices que corresponden a los programas de accion para el primer afio.

6.1PuUblico meta

El publico meta se divide en dos segmentos: instituciones y personas;
el primero esta conformado por empresas locales, que tienen entre 4y 7
aflos en el mercado ofreciendo servicios de alimentacion, salud,
vestimenta, educacion, comunicacion e intermediacion monetaria, tanto
del sector publico como del privado, su promocion la realizan mas por
internet, asi mismo tienen presencia en redes sociales; su nivel de
conocimiento sobre la Casa Hogar de Jesus es bajo, sin embargo su
predisposicion de ayuda es alta, la cual consistiria en especies
relacionadas a su oferta de marketing, los factores que les motiva
principalmente son: la responsabilidad social, los valores corporativos, el
rol que desempefian en la sociedad, las posibilidades econémicas y la

sensibilidad que sienten hacia los problemas sociales.

El segundo segmento estd conformado por hombres y mujeres
profesionales, de 20 a 39 afios de edad, que trabajan en relacion de
dependencia en la ciudad de Santo Domingo, son usuarios frecuentes de
internet al igual que de redes sociales; a pesar de que el nivel de

conocimiento acerca de la institucién y de los servicios que brinda es
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bajo, tienen alta predisposicion para apoyar, su ayuda consistiria en
donaciones econdmicas; el target le motiva principalmente factores
como: la responsabilidad social, los valores con los que se han formado,
los testimonios de otras personas, su rol en la sociedad, su rasgo de
personalidad (colaboradores), sus posibilidades economicas, su
sensibilidad y actitud de ayuda hacia problemas sociales.

6.2Definicion del posicionamiento

La estrategia de marketing se basa en el -posicionamiento de marca
por creencias y valores-, pues como se mencioné en el capitulo anterior, es
necesario que el mensaje a transmitir conlleve una carga emocional, que
motive a los posibles patrocinadores a apoyar la obra que realiza la
institucién, esto se logra mediante la idea social que transmite una

propuesta y un beneficio colectivo.

6.30bjetivo de comunicacion

Generalmente los objetivos de comunicacion se establecen en funcion de
la etapa en la que se encuentra el publico meta, sin embargo la promocion de
la Casa Hogar de Jesus debe contemplar todas las etapas de preparacion
gue son: conciencia, conocimiento, agrado, preferencia, conviccion y
donacion, ya que necesita posicionarse y también obtener patrocinio; bajo
esta consideracion, el objetivo es: Persuadir al publico meta, mediante una

comunicacién de marketing integrada, para obtener donaciones.

6.4Disefio del mensaje

El mensaje que transmitira la CHJ es el producto propuesto para el
posicionamiento, es decir la idea social “Dona y canjea sonrisas”. Este
mensaje tiene un llamado emocional que busca despertar sensaciones

positivas o reconfortantes que se relacionan con los valores institucionales y
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los factores que motivan al publico meta, resumidos en una frase. La
comunicacion visual del mensaje siempre debera respetar la tipografia,
cromatica, iconografia, estructura, entre otros aspectos que deben constar

en un manual del disefio de imagen institucional.

6.5Medios de difusion

Los medios de difusion en términos generales seran ATL y BTL (en la
mezcla de promocion se detallan) siempre que sean sin costo,
considerando la situacion defensiva -recorte de gastos- de la institucion.
Entre dichos medios, deben contemplarse canales personales e

impersonales a través de redes sociales e internet respectivamente.

6.6 Método para el presupuesto de la promocién

El método por objetivo y tarea es la estrategia que mejor se ajusta
para la promocién, ya que los costos se estiman con base en lo que se
pretende lograr y la cantidad que se requiere invertir para cada actividad

gue se proponga en el plan de comunicacion.

6.7 Mezcla de promocion/comunicacién

De acuerdo con la naturaleza de cada herramienta promocional, la mezcla
de comunicacion eficaz para la estrategia de posicionamiento consiste en los
cinco canales de la promocién gque son: publicidad, relaciones publicas, venta

personal, promocién de ventas y publicidad y propaganda.

A continuacion se expone la propuesta de actividades para llevar a cabo
cada canal de comunicacion, sin embargo es oportuno mencionar que cada
detalle sera necesario definirlo a través del equipo de trabajo encargado de
ejecutar la estrategia de posicionamiento, en funcion de como se vaya dando

o desarrollando la situacion de la institucion.
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6.7.1 Publicidad

El publico meta desconoce al programa de acogimiento
institucional de nifios y adolescentes Casa Hogar de Jesus, por lo que
es necesario llevar a cabo actividades de publicidad para dar a
conocer a la institucion, para informar regularmente sobre la obra
social que realiza y para persuadir al target a que aporte.
Considerando que los posibles patrocinadores utilizan frecuentemente
internet y redes sociales, la publicidad consiste fundamentalmente en
crear un sitio web y una fan page para la CHJ, aprovechando los

beneficios que estas herramientas ofrecen.

/@x»«;&rﬁjesus
SANTO D0MMeO - icuabon HOME NOSOTROS SERVICIOS DONA CANJEA SONRISAS CONTACTOS

Nosotros o

Vision

Establecernos como la institucién que trabaja con amor
en la reinsercion familiar y social e nifios y adolescentes
integros

Figura 145. Sitio web, home

“hasa
NOLEIDAS
- 0
A > Casa Hogar de Jesus Natifoscianes
R S UEl Comunidad
/"0 DOMINGO - ECUADOR 0
O Mensses
Biografia Infarmacian Fotos Me gusta Administrar pestafias
Recient
PERSOHAS > K Estado  [Z| Foto video (51 Evento, Hito + I o
3 Me gusta A LQUE has estado haciendo?
i Vetu 0

Alcanza tu préximo objetivo

. 100 Me gusta /R Casa Hogar de Jesis
i el 12deoclubre @

romocionar pagina
asa Hogar de
Invita & tus amigos a que indiguen que les gusta Comp"eta Ia frase.
e ocionar publicacién

r
ﬁ Caro Lilian Galarza Invitar

i CavinaProa Imitar
5451

Figura 146. Fan page
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6.7.2 Relaciones publicas

Crear conciencia y educar son fines que persigue la
comunicacioén de la institucién, en este sentido se propone que el
equipo encargado de ejecutar la estrategia de posicionamiento
organice eventos patrocinados y de educacion a la comunidad para
posicionar a la imagen, promoviendo la responsabilidad social.

Eventos patrocinados: organizar carreras atléticas a favor de
los nifios y adolescentes vulnerados de sus derechos que viven en

la institucion.

GARRERAVATLETICAY]L 51 K

DOMINGO!8DE{MARZO]DER2015!

Dona y canjea sonrisas

A favgr de
los ninosy
adolescentes

CATEGORIAS
—

A.Junior -hasta 10 afnos-

B.Infantil-11 a 13 afios-
VUIneradOS Cadetes-14 a 16 afos- INFORMACION
‘ Silla de ruedas -paseo- E INSCRIPCIONES
' . = .
1 de Y C.Juvenil -17 a 20 afios- Relaciones Publicas - CHJ
wu derec os Senior A-21a35 aﬁ?s- PBX:3 700832 Ext.202
| ) Master damas -36 anos o mas- E-mail: rrpp@casahogardejesus.org
¢ Master varones -36 a 49 afos- Santo Domingo - Ecuador
Supermaster -50 anos o mas-
. d
HogaeJestis.org

PATROCINADORES _

* Municipio
* Prefectura
* Gobernacién

Figura 147. Carrera atlética

Eventos de educacién a la comunidad: A través de la red de
apoyo institucional que se genere con la firma de convenios en la
comunidad, se deben organizar conferencias, charlas y/o
capacitaciones para prevenir la vulneracion de derechos de nifios y
adolescentes, esto contribuira ademas al cumplimiento de los
estandares 10 y 30 de la norma técnica de proteccion especial.
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'CONFERENCIA:
Juventud

oGajage  responsable

SANTO DOMINGO - ECUADOR | Dirigida a jovenes, entre 15y 18 afios

Dona y canjea sonrisas

e Lugar: Salon de la ciudad | Fecha: 10 de abril de 2015
Afavorde los nifiosy | ° |

adolescentes vulnerados | tomas:
de sus derechos Prevencion de enfermedades
Libertad de decisién y mas

Relaciones Publicas - CHJ

|NFORMAC|()N PBX:3 700 832 Ext.202
E-mail:rrpp@casahogardejesus.org

E INSCRIPCIONES www.casahogardejesus.org

Santo Domingo - Ecuador

Figura 148. Conferencia

6.7.3 Venta personal y venta directa

La venta personal se traduce a visitas, que se trabajaran sélo para el
segmento de las instituciones y la venta directa consiste en actividades

de marketing directo sélo para el segmento de las personas.

Visitas: el equipo de trabajo encargado de este canal, sera el
responsable de visitar a las instituciones y persuadir directamente al
responsable de cada organizacion con el fin de conseguir patrocinio
en especies. Se recomienda que este personal tenga desarrollada la
competencia de la comunicacién persuasiva y habilidades tanto de
relaciones humanas como de programacién neurolingiiistica. Podra

apoyarse de soportes publicitarios como plegables y calendarios.



Figura 149. Plegable, portada

La Casa Hogar de Jestis es un programa (servi-
cio) de acogimiento institucional temporal de
nifios y adolescentes -de 5 a 18 afios de
edad-. Su infraestructura permite atender con
salud, nutricion, educacion y programas de
talleres ocupacionales a un maximo de 50
personas a quienes se les ha vulnerado sus
derechos, que no cuentan con un hogar esta-
ble, que estan en situaciones de riesgo o que
viven en extrema pobreza, siempre y cuando
hayan recibido una medida legal emitida por
la autoridad competente. El tiempo que
puede permanecer cada uno de ellos en la
institucion es de 72 horas hasta 120 dias
(cuando se trata de reinsercion familiar) y el
tiempo necesario hasta que el adolescente
cumpla 18 afios (cuando se trata de reinser-
cion social).

ca r
Hoga.%EJesus

SANTO DOMINGO - ECUADOR
Dona y canjea sonrisas

VISION

B,

VALORES

-

Figura 150. Plegable, primera pagina interna

Protegemos integralmente a
nifios y adolescentes de
Santo Domingo en un
ambiente familiar, mientras
resolvemos la restitucion de
sus derechos con responsa-
bilidad y trabajo en equipo.

Establecernos como la insti-
tucion que trabaja con amor
en la reinsercion familiar y
social de nifios y adolescen-
tes integros.

Altruismo

Amor

Bienestar

Vocacion en el servicio
Seguridad
Transparencia
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SALUD Y NUTRICION

La institucion trabaja con dos programas:
el de salud, para mantener a los nifios y
adolescentes en controles médicos, y el de
seguridad alimentaria balanceada, acorde
a la edad de cada uno, para garantizar su
dieta de altos niveles nutricionales.

El servicio de educacion consiste en facilitar
el inter aprendizaje, mediante el apoyo
psicopedagogico orientado al cumplimiento
de tareas escolares y nivelacion de conoci-
mientos, utilizando una metodologia
participativa-reflexiva, no tradicional vy
convencional de acuerdo al diagnéstico
educacional de cada uno de ellos.

Los talleres ocupacionales forman a los ado-
lescentes que tienen una permanencia
mayor a los 120 dias, en disciplinas que les
posibilite insertarse a la sociedad con cono-
cimientos practicos para que sean personas
economicamente independientes, segun el
area de su interés.

Figura 151. Plegable, segunda pagina interna

Telf. 3700 832

n Via Chone 2 1/2
P.O. Box 1724471

Figura 152. Plegable, contraportada

g Calle San Cristébal
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Marketing directo: a los posibles patrocinadores que conforman el
segmento de personas sera importante dirigirse con publicidad directa
para conseguir una respuesta inmediata y retroalimentacion, a través
de e-mailing, y mailing junto a los estados de cuenta y publicaciones
en la fan page.

Casa “ . .
gjgggg;;{ffﬂg Dona y canjea sonrisas g

Afavor de los nifios y adolescentes
vulnerados de sus derechos...
Todos podemos ayudar a restituirlos

Entérate como ingresando a:

WWW. :
HoaraJesUs.org

Figura 154. E-mailing y mailing a los estados de cuenta

@\ Casa Hogar de Jesus

MO corunics:
SANTO DOMINGO - ECUADOR
. ‘ Biografia Informacién Fotos Me gusta
PERSONAS > Publicacién || Foto/video
2 Me gusta Escribe algo en esta pagina...

Invita a tus amigos a que indiquen que les gusta C ...

n
m Jeo Neo Invitar

2 Pablo Moreno Invitar
g Completa la frase:
Ver todos los amigos
INFORMACION > ‘ ‘
. Me gusta apoyar a

Pr 08 ir a nifios y tes de
obras sociales porque...

/> Casa Hogar de Jesus
w#less  hace 2 minutos @

Santo Domingo en un ambiente familiar, mientras
resolvemos la restitucion de sus derechos.

http://www.casahogardejesus.org/

Sugerir cambios

Me gusta - Comentar - Compartir

Figura 155. Publicaciones en la fan page
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6.7.4 Promocién de ventas

La promocion de ventas es el canal de comunicacion destinado a
incentivar al publico objetivo para que apoye a la obra social de la Casa
Hogar de Jesus, para el efecto sera conveniente aplicar programas de
promotores comunitarios, en los cuales participen estudiantes de las
Instituciones de Educacion Superior en convenio, apoyados del personal
del servicio de acogimiento, de tal manera que éstos generen productos
de informacion util para la comunidad y que los estudiantes disefien los
soportes de comunicacién que estaran disponibles en internet y en las

demas actividades de la comunicacién de marketing integrada.

PLAN NUTRICIONAL
INFANTIL

La alimentacion optima para los ninos consiste en una combinacion de los 6
grupos basicos de alimentos, que proporcionan energia y nutrientes necesarios
para un crecimiento sano. Asegurese de contar con los siguientes alimentos:

—

Cereales

;l—&_-

|
-
= -
Leche, yogurt y queso

Aceites, frutas ss, semillas y grasas Azicar y dulces

Dona y canjea mads sonrisas ~ Entérate como ingresando a:
A favor de los nilﬁos ¥
adolescentes vulnerados

* Casa .
de sus derechos Hoga fde-l esus .Org

Figura 156. Plan nutricional infantil
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6.7.5 Publicidad y propaganda

Mediante la publicidad y propaganda, sera posible informar y generar
conciencia sobre el beneficio social que realiza la Casa Hogar de Jesus,
para ello sera oportuno que la institucion firme convenios con medios de
comunicacion masivos, para que éstos se encarguen de producir
contenidos sobre el producto social; en dichos contenidos es importante
gue existan testimonios de personas influyentes en Santo Domingo

como el alcalde, el prefecto, la reina de la ciudad, entre otros.

6.8Programas de accion 2015

En tres afios, la CHJ debe haberse posicionado como la institucién que
trabaja con amor en la reinsercion familiar y social de nifios y adolescentes
integros, por ello se deben operativizar estrategias afio a afio. Considerando
el alcance del presente proyecto, se proponen los programas de accion para

el afo 2015, en el cual se busca obtener patrocinio en Santo Domingo.

Cuadro 110

Programa de accién general

PLAN OPERATIVO 2015: . . R, .
OBJETIVO Posicionar a la Casa Hogar de Jesls como la institucién que trabaja con
ESTRATEGICO BASICO |@Mor en la reinsercion familiar y social de nifiosy adolescentes integros
ﬁi‘;ilf(TI:I_\lfl(l)\JgEZOlS Obtener patrocinio en la ciudad de Santo Domingo Casdae
PROCESO MARKETING SANTO DOMINGO - ECUADOR
PERIODO ARO 2015
PRIORIDAD Afio MES
AREA ESTRATEGIA PLAN DE ACCION aAle!cl201s INICIAL DE |PRESUPUESTO
INVERSION
. . 1.1 Crear un producto (idea social) Enero $ 1.200,00
Posicionamiento Disefiar e implementar la imagen
Perspectiva de de marca por |1.2 insr,)titucional 9 Enero $ 2.200,00
mercadotecnia general creencias y Elaborar los productos tangibles que
valores 1.3 ’3 ) gloes g Enero $ 1.700,00
acompafian a la idea social
21 Definir un método para Ig fijacion del Enero $ 1.200,00
valor de las donaciones
Perspectiva intema Desarrollo del 29 Establecer un canal pgra la recaudacion Enero $ 32.500,00
Talento Humano de donaciones
general - Talento 2 con enfoque en el Generar un modelo de pr d
Humano - q . .3 enera u_ _,0 o ech_esos € Enero y Abril $ 1.200,00
posicionamiento decisién de patrocinio
24 Determinar el perfil que debe cumplir el Abril $ 36.500,00
personal
3.1 |[Establecer los canales de comunicacion Enero $ 1.200,00
Perspectiva externa Sistema de Crear una comunicacién de marketin
P .. |3| comunicacion |3.2 ) 9 Enero $ 6.000,00
general - Promocién integrada integrada
33 Implementar I_a ct_)munlcacmn de Enero $ 21.500,00
marketing integrada
SUBTOTAL $ 105.200,00
IMPREVISTOS 10% $ 10.520,00
TOTAL $ 115.720,00




Cuadro 111

Programa de accién — Estrategia 1
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ESTRATEGIA 1 |POSICIONAMIENTO DE MARCA POR CREENCIAS Y VALORES
. CRONOGRAMA
PLAN DE ACCION ACTIVIDADES — —— " —— RECURSOS RESPONSABLE PRESUPUESTO
Duracién|Fecha inicio|Finalizacion
Reunirse con los lideres de las ;
4reas y con la persona Directora
1.1 y P 3 dias 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $500,00
encargada de la propuesta de Especialista en Marketin
Crear un marketing P 9
1| producto (idea Directora
social) 1.2|Evaluar la propuesta del producto | 3dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $500,00
Especialista en Marketing
1.3|Aprobar la propuesta del producto| 1 dia 07/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos . Dlrector,a $200,00
Lideres de areas
Reunirse con los lideres de areas Directora
2.1|y con la persona encargada de la| 3 dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $500,00
Disefiar e propuesta de marketing Especialista en Marketing
2 implementar la Evaluar y aprobar el redisefio de Directora
imagen 2.2|lamarcay el disefio de laimagen| 3dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $700,00
institucional institucional Especialista en Marketing
Implementar la imagen 12 Directora
2.3 Lo 07/01/2015 | 30/12/2015 | Humanos P . $1.000,00
institucional meses Lideres de areas
Gestionar el patrocinio de la
| i0 I t H tar la Direct
Elaborar los [3.1| Si8boracion delos productos | ¢ o ooo | 05/01/2015 | 30/06/2015 | _Humanos | Secretaria de la Directora $500,00
productos tangibles que acompafan a la Econémicos Personal woluntario
i idea social
8| tangibles que Humanos | Secretaria de la Directora
acompafian a |3.2| Producir un tiraje determinado | 6 meses | 12/01/2015 | 30/06/2015 - ) $1.000,00
) . Econémicos Personal woluntario
laidea social Reuvisar la calidad de la Secretaria de la Directora
3.3 ) L 6 meses | 14/01/2015 | 30/06/2015 | Humanos X $200,00
produccion del tiraje Personal wluntario
TOTAL $5.100,00
EGRESOS DE ENERO $5.100,00
EGRESOS DE JULIO A DICIEMBRE! $0,00
EGRESOS DE ENERO A DICIEMBRE $ 0,00
Cuadro 112
Programa de accién — Estrategia 2
ESTRATEGIA 2 |DESARROLLO DEL TALENTO HUMANO CON ENFOQUE EN EL POSICIONAMIENTO
PLAN DE ACCION ACTIVIDADES - CRONC_)G_R_AMA ————RECURSOS| RESPONSABLE PRESUPUESTO
Duracion|Fecha inicio|Finalizacién
Reunirse con los lideres de .
las areas y con la persona Directora
. 3 dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $500,00
Definir un encargada de la propuesta de L .
P ) Especialista en Marketing
método para la marketing
1|fijacién del valor Evaluar la propuesta de la Directora
de las 1.2 fijacion del valor de las 3 dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $500,00
donaciones donaciones Especialista en Marketing
1.3|  Aprobar la propuesta 1dia | 07/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos _ Directora $200,00
Lideres de areas
Reunirse con los lideres de .
las areas y con la persona Directora
2. 3 dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $500,00
encargada de la propuesta de . .
) Especialista en Marketing
marketing
Evaluar y aprobar la Directora
2.2| propuesta del sistema del 3 dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de &reas $700,00
Establecer un o .
canal para la canal Especialista en Marketing
recaudacién de 2.3 Gestionar el sistema del 12 07/01/2015 | 30/12/2015 Humgnos Secretaria de la Dlreptora $500,00
donaciones canal meses Materiales Personal voluntario
Articular una red de apoyo 12 Humanos | Secretaria de la Directora
2.4| institucional para reforzar el 07/01/2015 | 30/12/2015 - ) $800,00
X meses Materiales Personal voluntario
sistema del canal
Adecuar la infraestructura y Humanos | Secretaria de la Directora
2.5| recursos necesarios para la |6 meses | 01/04/2015 | 30/09/2015 . . $30.000,00
. - X Materiales Personal voluntario
ejecucion del sistema
Reunirse con los lideres de .
las areas y con la persona Directora
Generarun (3.1 3 dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $500,00
encargada de la propuesta de . .
modelo de 4 Especialista en Marketing
marketing
3| procesos de
de;'rsolgir:];ie Evaluar y aprobar el modelo Directora
P 3.2| de procesos de decisién de | 3 dias | 05/01/2015 | 07/01/2015 | Humanos Lideres de areas $700,00
patrocinio Especialista en Marketing
dentificar y contratar al Secretaria de la Directora
4.1| personal clave y concretar el |6 meses | 01/04/2015 | 30/09/2015 | Humanos N $35.000,00
. N N Personal voluntario
Determinar el uso de fondos disponibles
perfil que debe Capacitar al personal, a : .
cumplirel  |4.2| través de la red de apoyo |6 meses | 01/04/2015 | 30/09/2015 | 1UManos | Secretaria de Ia Directora $1.000,00
S Materiales Personal woluntario
personal institucional
4.3| Bvaluarel desempefio del | ose | 01/04/2015 | 30/09/2015 | Humanos _ Directora $500,00
personal Lideres de areas
TOTAL $71.400,00
EGRESOS DE ENERO $2.400,00
EGRESOS DE JULIO A DICIEMBRE $67.700,00
EGRESOS DE ENERO A DICIEMBRE $1.300,00
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Cuadro 113
Programa de accién — Estrategia 3
ESTRATEGIA 3 |SISTEMA DE COMUNICACION INTEGRADA
PLAN DE ACCION ACTIVIDADES = CRONO.G‘RAMA ———RECURSOS| RESPONSABLE |[PRESUPUESTO
Duracién |Fechainicio | Finalizacion
Reunirse con los lideres Directora
11| Uelasdreasyconla | o 0 | 65/01/2015 | 07/01/2015| Humanos | -ideres de areas $500,00
persona encargada de la Especialista en
propuesta de marketing Marketing
Establecer los Directora
1| canalesde |, ,| Bwauarlapropuestadel | 5 .o | 050115015 [07/01/2015 | Humanos | Lideres de dreas $500,00
comunicaciéon disefio del mensaje Especialista en
Marketing
13| Aprobarla propuestadel | o | 07/01/5015 | 07/01/2015 | Humanos | Drectord $200,00
disefio del mensaje Lideres de areas
Evaluar las posibilidades ’
de implementacion de Directora
2.1 1 semana| 12/01/2015 | 16/01/2015 | Humanos Especialista en $1.000,00
cada canal de .
N Marketing
comunicacién
) Directora
Planificar con el personal y -
Especialista en
con la red de apoyo Marketin
2.2 institucional las 1 semana| 12/01/2015 | 16/01/2015 | Humanos 9 $3.000,00
. Representante legal
actividades para cada o
a nal de las instituciones
re_ar u_n,a cana de la red de apoyo
o| comunicacion de
marketing oi
integrada irectora
23| Flaborar el presupuesto de || (oo 0o 11910112015 | 16/01/2015 | Humanos | Especialista en $1.000,00
la promocién i
Marketing
Directora
Especialista en
2.4|PoCUmentary formalizaral ) oo s 149101/2015 | 16/02/2015 | Humanos Marketing $1.000,00
planificacion aprobada Representante legal
de las instituciones
de la red de apoyo
Directora
3q| Flecutarelsistemade |, o0l 10/01/2015 | 3011272015 | HUmanos | Secretaria dela $20.000,00
comunicacioén integrada Materiales Directora
Personal woluntario
Implementar la Directora
comunicacion de Monitorear el sistema de Humanos Secretaria de la
i 3.2 o 12 meses | 19/01/2015 | 30/12/2015 | Materiales ) $1.000,00
marketing comunicacion . Directora
. Equipo .
integrada Personal woluntario
Directora
Evaluar mensualmente los Humanos Secretaria de la
3.3 resultados del sistema de |12 meses | 31/01/2015 | 30/12/2015 | Materiales Directora $500,00
comunicacion integrada Equipo .
Personal woluntario
TOTAL $ 28.700,00
EGRESOS DE ENERO $ 7.200,00
EGRESOS DE JULIO A DICIEMBRE $ 0,00
EGRESOS DE ENERO A DICIEMBRE $ 21.500,00
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CAPITULO VII
VIABILIDAD DE LA ESTRATEGIA

Conocer si es viable implementar la propuesta estratégica de
posicionamiento para el primer afio es necesario para la correcta toma de
decisiones. La viabilidad se determina a continuacion mediante el célculo del
presupuesto de ingresos y egresos, del Valor Actual Neto (VAN), de la Tasa
Interna de Retorno (TIR), del Beneficio Costo (B/C) y la estimacion del
Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI), todo ello relacionado con la

propuesta de la estrategia de posicionamiento, mas no a nivel institucional.

7.1Presupuesto de ingresos

La cantidad de dinero que se percibiria por donaciones para el primer
afio, se pudo estimar gracias a la investigacion de mercados, sin
embargo en ella se determiné la predisposicién, la cual -a pesar de ser
alta- no asegura que se pueda obtener la cantidad calculada, ya que
entran en juego mas factores como el grado en el que se pueda cumplir
toda la planificacion anual y los resultados que con ésta se vayan dando,
por ese motivo se considera oportuno realizar el presupuesto de ingresos
en base a un escenario pesimista, en el cual no se consideran a los
patrocinios en especies y se calculan donaciones de 5,00 USD
mensuales durante un plazo que va entre uno a doce meses, dando
como resultado: 59.742 personas que aportarian un total de 2’566.903,39
USD. Si bien esta cifra resulta prometedora, el programa de acogimiento
institucional de nifios y adolescentes Casa Hogar de Jesus no tendria la
capacidad organizativa suficiente como para ejecutar una logistica que
responda eficiente y eficazmente a 59.742 donadores en un afo, por lo
tanto se estima pertinente que la meta para el 2015 sea persuadir al
10%, eso significa que al finalizar el periodo existirian aproximadamente
5974 supuestos patrocinadores y 256.690,34 USD. En los siguientes

cuadros se describen los célculos.



Cuadro 114

Ponderacion de ingresos de personas que si aportarian

PONDERACION HACIA LA POBLACION QUE Si
APORTARIA
APORTE= $ 5,00
MESES CANTIDAD DE PERSONAS= 59742
1 4381
$ 21.905,30
3 4779
$ 71.690,09
6 9559
$ 286.760,35
9 18321
$ 824.436,00
12 22702
$1.362.111,65
TOTAL EN USD $ 2.566.903,39

Nota: El valor total es una proyeccion de los supuestos donadores

Cuadro 115

Ingresos del 10% de la poblacion que si aportaria

INGRESOS DEL 10% DE LA POBLACION QUE Si
APORTARIA
APORTE= 5,00
MESES CANTIDAD DE PERSONAS= 5974
1 438
$2.190,53
3 478
$7.169,01
6 956
$ 28.676,03
9 1832
$ 82.443,60
12 2270
$136.211,17
TOTAL EN USD $ 256.690,34

Nota: El valor total es una proyeccion de los supuestos donadores

Cuadro 116

Presupuesto de ingresos para el afio 2015
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PRESUPUESTO DE INGRESOS POR DONACIONES PARA EL ANO 2015

Donaciones
divididas para el
plazo sefialado

en meses

INGRESOS EN USD

uUsD

Mes 1 Mes 2

Mes 3 Mes 4

Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

2190,53

2389,67

4779,34

29870,87 | 27680,34

9160,40

Kl©o|o|w|~ | Meses

11350,93

27680,34

25290,67

25290,67

25290,67|20511,33| 20511,33

20511,33

11350,93

11350,93

11350,93

TOTAL

$ 256.690,34

7.2Presupuesto de egresos

La cantidad de dinero que se deberia invertir para la aplicacion de la

estrategia de posicionamiento en el primer afio, se calculé en base a los

valores establecidos en los programas de accion; de ellos, primero se
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estimo el desembolso inicial que es la suma de los valores que deben
invertirse en las primeras semanas del mes uno; después se estimo el
presupuesto de egresos con la diferencia entre el total estimado en el

programa de accion general y el desembolso inicial. Asi tenemos:

Cuadro 117

Desembolso inicial

DESEMBOLSO INICIAL
Egresos de las primeras
semanas del mes uno
Estrategia 1 $ 2.400,00
Estrategia 2 $ 3.600,00
Estrategia 3 $ 7.200,00
Subtotal $ 13.200,00
Imprevistos 10% $ 1.320,00
Total del desembolso inicial del afio 1 $ 14.520,00

Cuadro 118

Presupuesto de egresos generales para el afio 2015

PRESUPUESTO DE EGRESOS GENERALES PARA EL ANO 2015
Egresos de | Egresos de
seismeses | seis meses | Egresos de
que inician | que inician |doce meses
en enero en abril
Estrategia 1 $ 1.700,00 $ 0,00/ $1.000,00
Estrategia 2 $0,00] $66.500,00 $1.300,00
Estrategia 3 $ 0,00 $0,00, $21.500,00
Suma $1.700,00| $66.500,00| $ 23.800,00
Subtotal $ 92.000,00
Imprevistos 10% $9.200,00
Total de egresos $ 101.200,00

Cuadro 119

Presupuesto de egresos mensuales para el afio 2015

PRESUPUESTO DE EGRESOS MENSUALES PARA EL ANO 2015
EGRESOS EN USD
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mes 11l | Mes 12

2266,67| 2266,67| 2266,67| 13350,00| 13350,00|13350,00| 13066,67| 13066,67| 13066,67| 1983,33| 1983,33| 1983,33

IMPF?E)\(Q)STO 226,67 226,67 226,67 1335,00| 1335,00| 1335,00| 1306,67| 1306,67| 1306,67| 198,33 198,33 198,33
TOTAL POR

MES 2493,34| 2493,34| 2493,34| 14685,00| 14685,00/14685,00| 14373,34| 14373,34| 14373,34| 2181,66| 2181,66| 2181,66
TOTAL DE
EGRESOS PR

Si bien los calculos se realizan con base en estimaciones, es necesario
considerar que -para evitar inconvenientes- los gastos se financiarian en

funcién de los ingresos que realmente se perciban mes a mes.
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La diferencia entre el presupuesto de ingresos y el presupuesto de
egresos da como resultado los recursos netos con los que se iniciaria en el
mes siguiente, como se muestra en el cuadro a continuacion. Es importante
recordar que los presupuestos se basan en ingresos y egresos por

donaciones y posicionamiento respectivamente, mas no a nivel institucional.

Cuadro 120

Recursos netos

RECURSOS NETOS CON LOS QUE SE INICIARIA CADA MES
LOS VALORES SE MUESTRAN EN USD
Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 | Mes 8

6137,99

Mes 12
9169,27

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 9 | Mes 10 | Mes 11

27377,53

25187,00| 25187,00 | 10605,67 |10605,67| 10605,67 | 6137,99 6137,99 | 9169,27 |9169,27

7.3Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno y Beneficio/Costo

La de

posicionamiento es viable ya que el VAN es superior a cero,

implementacion la propuesta de la estrategia de
considerandose una tasa de interés mensual del 1%. La TIR y el B/C
tienen porcentajes que también demuestran que la estrategia es
viable. Como es evidente, los valores son sumamente altos, aln
cuando se redujo la cuota esperada de donadores, esto se debe a lo

mencionado en el punto anterior sobre los ingresos y egresos.

Cuadro 121
Calculo del VAN, laTIRy el B/C

Calculo del VAN, laTIR y el B/C
Tasa de
interés 1%
mensual
Flujo de Ingresos Egresos
MES Ingresos Egresos . Tasa . .
efectivo actualizados | actualizados
0 $ 0,00/ $14.520,00( -$ 14.520,00 1,00 $ 0,00/ $ 14.520,00
1 $ 29.870,87 $2.493,34| $27.377,53 0,99 $ 29.575,12 $ 2.468,65
2 $ 27.680,34 $2.493,34| $ 25.187,00 0,98 $ 27.134,93 $ 2.444,21
3 $ 27.680,34 $2.493,34| $25.187,00 0,97| $ 26.866,26 $ 2.420,01
4 $ 25.290,67| $ 14.685,00| $ 10.605,67 0,96| $24.303,84( $14.112,00
5 $ 25.290,67| $14.685,00| $ 10.605,67 0,95 $ 24.063,20 $ 13.972,27
6 $ 25.290,67| $14.685,00) $ 10.605,67 0,94 $23.824,95 $ 13.833,93
7 $20.511,33| $14.373,34 $ 6.137,99 0,93 $19.131,29( $ 13.406,27
8 $20.511,33| $14.373,34 $ 6.137,99 0,92 $ 18.941,87 $ 13.273,54
9 $20.511,33| $14.373,34 $6.137,99 0,91 $ 18.754,33 $ 13.142,11
10 $ 11.350,93 $2.181,66 $9.169,27 0,91 $10.275,85 $ 1.975,03
11 $ 11.350,93 $2.181,66 $ 9.169,27 0,90 $10.174,11 $ 1.955,48
12 $ 11.350,93 $ 2.181,66 $9.169,27 0,89 $ 10.073,37 $ 1.936,12
TOTALES $ 256.690,34| $ 115.720,0| $ 140.970,33 $243.119,12| $ 109.459,61
VAN 133.659,51
TIR 178%
B/C 222%




7.4Periodo de Recuperacion de la Inversion
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El nimero de periodos que se requieren para recuperar la inversion

del proyecto es de diez meses y veintiln dias. Este periodo es

aceptable por parte de la Casa Hogar de Jesus, ya que la propuesta

cubre doce meses, sin embargo es necesario considerar que es

posible que la institucion se vea en la necesidad de hacer uso de estos

recursos antes de lo previsto debido a que ha venido desarrollando

hasta el momento la estrategia de recorte de gastos, como se expuso

en el andlisis situacional.

Cuadro 122

Periodo de recuperaciéon de lainversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Egreso total de la
Flujo de estrategia de
Meses . L. .
efectivo posicionamiento
2015

-$ 115.720,00
0 -$ 14.520,00 -$ 101.200,00
1 $ 27.377,53 -$ 73.822,47
2 $ 25.187,00 -$ 48.635,47
3 $ 25.187,00 -$ 23.448,46
4 $ 10.605,67 -$ 34.054,13
5 $ 10.605,67 -$ 44.659,80
6 $ 10.605,67 -$ 34.054,13
7 $ 6.137,99 -$ 27.916,14
8 $ 6.137,99 -$ 21.778,15
9 $ 6.137,99 -$ 15.640,15
10 $9.169,27 -$ 6.470,88
11 $9.169,27 $9.169,27 30 dias
12 $9.169,27 $ 6.470,88 ?

21,17
PRI: 10 meses, 21 dias
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CAPITULO VIII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1Conclusiones

e EIl programa de acogimiento institucional Casa Hogar de Jesus carece
de posicionamiento y financiamiento por causas relacionadas con la
infraestructura, el producto, la promocion, los métodos, el personal y
el presupuesto, lo que ha generado entre otras consecuencias, el
incumplimiento de la totalidad de la norma técnica de proteccion
especial emitida por el MIES.

e El servicio de acogimiento institucional ha aplicado hasta la actualidad,
la estrategia defensiva de recorte de gastos, es decir, trabaja con
recursos limitados, enfrentandose a la presion de la norma técnica.

e El publico meta tiene alta predisposicion para patrocinar a la
institucidn, aunque su conocimiento sobre la misma es bajo. Esta
compuesto por dos segmentos: instituciones y personas que se
ubican en Santo Domingo, son usuarios frecuentes de internet, y uno
de los factores que mas les motiva es la responsabilidad social.

e El direccionamiento estratégico se plantea para tres afios y propone
que la Casa Hogar de Jesus logre posicionarse como la institucién
que trabaja con amor en la reinsercion familiar y social de nifios y
adolescentes integros.

e La propuesta de valor se basa en las herramientas de marketing social
con enfoque en la promocién, para obtener donaciones en el afio 2015.

e Laimplementacion de la estrategia de posicionamiento para el primer afio
es viable, ya que se espera obtener ingresos superiores a los egresos.

e EIl proyecto contribuye al cumplimiento de la politica 6.9e del Plan
Nacional del Buen Vivir 2013 — 2017. SENPLADES (2013) seiala:
“Mejorar la prevencion, la atencién y la restitucion de derechos a
nifias, niflos y adolescentes victimas de abuso y violencia intrafamiliar

y en el sistema educativo” (p. 212).
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8.2Recomendaciones

e Trabajar en estrategias que contemplen los distintos aspectos en los
cuales la CHJ tiene mayores debilidades respecto a los componentes
de calidad que exige el MIES, promoviendo la participacion de
distintos grupos de interés.

e Adoptar una filosofia de marketing en la institucion y buscar
estrategias alternativas que no requieran mayores inversiones, como
la articulacion de una red de apoyo institucional.

e Una vez que se logre persuadir al publico meta, serd conveniente
hacer esfuerzos de fidelizacibn y llegar a nuevos segmentos,
promoviendo la responsabilidad social sobre la proteccion de
derechos de nifios y adolescentes.

e Continuar con las propuestas de programas de acciones para los
proximos dos afios en funcion de los resultados que se obtengan en
el transcurso del primero, esto con el propésito de alcanzar los
objetivos institucionales y la vision.

e Adecuar en el caso de ser necesario, las herramientas del marketing
social enfocadas a la promocién, en funcion de estudios de
mercados periddicos, ya que es indispensable para alcanzar el
posicionamiento deseado.

e Enfocarse en una persuasion selectiva, para conquistar gradualmente
al publico meta en relacibn a la capacidad logistica que vaya
adquiriendo la Casa Hogar de Jesus.

e Investigar y realizar propuestas de marketing social orientadas a la
prevencion de vulneracion de derechos de nifios y adolescentes, tanto
a nivel familiar como educativo para aportar al cumplimiento de la
politica 6.9e del Plan Nacional del Buen Vivir 2013 — 2017.
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