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RESUMEN

En el presente trabajo se realizdo un Plan de Marketing, el cual ayuda a tener la nocion de la
realidad de la institucion o federacion para definir objetivos de comunicacién con un
determinado grupo y asi la Federacion Salvadorefia de Montaiiismo y Escalada (FSME)
posicionarse como una marca reconocida a nivel nacional. Iniciando con un estudio
minucioso de su entorno en general, proponiendo estrategias y tacticas claves para que la
FSME obtenga un mayor alcance a el publico objetivo (consumidores, patrocinadores,
alianzas estratégicas), ejecutando el plan de accidon y su presupuesto, tomando en
consideracion la opinion del publico objetivo, contribuyendo a conocer su mercado y analizar
su competencia y alcanzar metas al ofrecer sus servicios mejorando su posicion. En la gestion
de calidad se realiz6 un formulario de auto evaluacion para la FSME, el cual es una
adaptacion de una propuesta de una guia de implantacion de un sistema de gestion de calidad
basado en el Modelo EFQM 2da Edicién, donde se toman en cuenta todos los aspectos de la
institucion (social, cultural, administrativos, deportivos) evaluando todas las areas de manera
meticulosa y eficaz. Por ultimo, se realizd una propuesta de plan de patrocinio en el cual se
fomentan lazos con empresas y federaciones internacionales, donde se obtienen beneficios
mutuos, por una parte, se obtiene patrocinio y por otra visibilidad y asociacion de la marca o
empresa de manera positiva vinculada al deporte.
Palabras clave: deporte, marketing deportivo, publico objetivo, gestion de calidad,

patrocinio
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INTRODUCCION

Este informe recopila los avances en el aprendizaje alcanzados en cada modulo del curso de
especializacion fundamentos de marketing, gestion y evaluacion de calidad en el deporte para

la Federacion Salvadoreia de Montafiismo y Escalada (FSME).

En el Modulo 1 se realizé un Plan de Marketing para la FSME, est4 enfocado en fortalecer su
posicionamiento como lider en el desarrollo y promocion de estas actividades en el pais. A
través de un andlisis integral del entorno, se identifican las fortalezas y desafios que enfrenta
la federacion, proponiendo estrategias innovadoras para ampliar su alcance, atraer nuevos
participantes y fomentar una cultura deportiva en El Salvador. Las acciones planteadas
buscan no solo incrementar la visibilidad de la federacion, sino también destacar el
montafiismo y la escalada como disciplinas que combinan bienestar fisico, superacion
personal y respeto por la naturaleza. E1 Modulo 2 de Gestion de la Calidad para la FSME se
concentra en la implementacion del Modelo EFQM, una herramienta integral de mejora
continlla disefiada para optimizar la gestion organizacional. A través de un proceso de
autoevaluacion estructurado, el informe analiza el desempefio de la FSME en éreas clave
como liderazgo, creacion de valor sostenible y resultados estratégicos. Ademas, se proponen
acciones para abordar los retos identificados, fomentar la innovacion y fortalecer la relacion
con los grupos de interés, con el objetivo de garantizar un desarrollo sostenible y un
posicionamiento destacado en el 4mbito deportivo, finalmente el Mddulo 3 Plan de Patrocinio
para la FSME esté disefiado para establecer alianzas estratégicas que potencien el desarrollo
del deporte y de los atletas salvadorenos. Este documento detalla la importancia del
patrocinio como herramienta clave para fortalecer la visibilidad de la federacion, mejorar su
infraestructura y garantizar la sostenibilidad de sus actividades. A través de la colaboracion
con empresas, instituciones y marcas, se busca promover valores positivos asociados al
montafiismo y la escalada, fomentando tanto la practica deportiva como el compromiso social
y ambiental. La propuesta incluye un enfoque integral que abarca desde la gestion de recursos

hasta la promocion del deporte en el &mbito nacional e internacional.
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JUSTIFICACION

Las propuestas elaboradas para la Federacion Salvadorefia de Montafiismo y Escalada
(FSME) surgen de la necesidad de fortalecer esta disciplina como una opcidén deportiva
integral que no solo promueva el bienestar fisico, sino que también fomente valores como la
superacion personal, la resiliencia, el trabajo en equipo y el respeto por el medio ambiente.
Asi como también responder a desafios clave como la falta de visibilidad, recursos
econdmicos limitados y la competencia creciente en el ambito deportivo nacional e
internacional. Es por eso que, a través del Plan de Marketing, se pretende posicionar al
montafiismo y la escalada como actividades accesibles y atractivas, utilizando estrategias
innovadoras que aprovechen las herramientas digitales, las redes sociales y las alianzas
estratégicas. Esto permitird captar a un publico méas amplio, generar mayor interés y asegurar
un crecimiento sostenido en el nimero de participantes y seguidores del deporte, asi como
también con el moddulo de gestion de la calidad el cual responde a la necesidad de
implementar un modelo organizacional eficiente y orientado a resultados, tomando como
base el Modelo EFQM. Este enfoque asegura una administraciéon mas efectiva, fomenta la
excelencia en los servicios ofrecidos y optimiza los procesos internos de la FSME. Con ello,
se garantiza que la federacion sea percibida como una institucion lider y confiable, tanto por
los atletas como por los grupos de interés. Por otro lado, el Plan de Patrocinio es una
herramienta esencial para superar las limitaciones econdmicas actuales ya que, establece
estrategias claras para crear alianzas con empresas, instituciones y marcas, lo que permitira a
la federacion obtener recursos clave para el desarrollo de sus actividades. A través de estas
colaboraciones, se busca generar beneficios mutuos, impulsando la sostenibilidad de la
FSME vy fortaleciendo su impacto social, al tiempo que se posiciona a las marcas
patrocinadoras como aliadas de un deporte en crecimiento. En conjunto, estas propuestas
reflejan un enfoque integral y estratégico que no solo contribuye al desarrollo deportivo de
los atletas salvadorefios, sino que también promueve una cultura de excelencia, sostenibilidad
y compromiso social. De esta forma se busca transformar a la FSME en un referente nacional
e internacional, consoliddndose como un motor de cambio que inspire a nuevas generaciones

a superar sus limites y a conectar con la naturaleza mediante el deporte.
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OBJETIVOS

General

Contribuir en la adopcién de nuevas herramientas en los &mbitos de administracion, gestion,
calidad y posicionamiento con las personas y organizaciones asociadas, asi como en el
desarrollo de la Federacion Salvadorefia de Montaiismo y Escalada, con el proposito de
generar un impacto positivo en la gestion de la institucion para lograr sus objetivos y metas
establecidos.

Especificos

e Elaborar un plan de marketing para fortalecer el posicionamiento de la Federacion
Salvadorena de Montafiismo y Escalada.
Llevar a cabo una evaluacion de la Federacion de acuerdo con el modelo EFQM.
Desarrollar un plan de patrocinio para eventos deportivos que sean organizados por la
Federacion y asi masificar la escalada y montafiismo.
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DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES DESARROLLADAS

El proceso de grado en la modalidad curso de especializacion de la carrera Licenciatura en
Ciencias de la Educacion Especialidad Educacion Fisica Deporte y Recreacion se realizé en
la rama de Especializacion para la Direccion y Gestion Deportiva. Este curso se llevo a cabo
de manera presencial los dias Viernes. Las actividades practicas del grupo se llevaron a cabo
en la institucion deportiva FEDERACION SALVADORENA DE MONTANISMO Y
ESCALADA.

En este curso se planifico el desarrollo de cuatro modulos secuenciales, culminando con la
creacion y presentacion del trabajo final. Es importante destacar que cada modulo tenia un
objetivo especifico establecido por el docente facilitador. El curso comenzdé con una
introduccion a conceptos fundamentales del marketing y la gestion deportiva, seguido de la
planificacion de una evaluacion dirigida a un club, federacion o institucion deportiva. Esto
permitié la recopilacion de datos e informacion sobre la Federacion. Una vez obtenidos los
datos, se procedi6é a analizar los resultados y se concluy6 con la elaboracion del plan de
marketing y patrocinio deportivo.

Clases magistrales

Los contenidos tematicos de los modulos del curso se desarrollaron por medio de clases
magistrales recibidas de manera presencial una vez por semana.

Asesorias virtuales

Llegado el momento de la realizacion de trabajo practico se participd en asesorias
personalizadas entre los estudiantes que conformaron el equipo de trabajo y docente tutor. En
las asesorias se orientd sobre acciones a tomar ante las situaciones y dudas que surgieron en
cada etapa del proceso formativo.

Diseiio de plan de marketing

Como primer modulo se realiz6 el plan de marketing, en la empresa no se poseia uno. Fue
elaborado tomando en cuenta el entorno de diversas areas de la empresa, estrategias y tacticas
del plan de mercadeo y el plan de accion.

Recopilacion de informacion

Se mantuvo comunicacion con una encargada de la Federacion para poder recopilar diversos
datos sobre esta, la recopilacion de informacion fue obtenida por medio de visitas a la
institucion y via Whatsapp.
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Implementacion de cuestionario de autoevaluacion

Para el cuestionario de autoevaluacion, se analizé el modelo EFQM, el cual se pas6 de
manera virtual, una vez aplicado el cuestionario y recopilados los datos, se procedi6é a
formular las respuestas y a calcular un valor para cada uno de los aspectos propuestos por el
modelo EFQM el cual mide el nivel de excelencia de la institucidon, con los resultados
obtenidos, se realizaron graficos que se incluirdn en el informe final.

Disefio de plan de patrocinio

Se Disefio una propuesta de Plan de Patrocinio, segin las necesidades de la institucion
deportiva, todo esto en busca del fortalecimiento de la Federaciéon Salvadorefia de
Montafiismo y Escalada, esto buscaria generar lazos con diferentes instituciones que ayuden a
promover y patrocinar el deporte de escalada, también como institucion buscamos dar las
mejores retribuciones por ambas partes a las marcas que se unan a nuestra institucion.

Presentacion y defensa del trabajo

Para finalizar el proceso de grado, se presentara el trabajo realizado estos meses y se realizara
una defensa de los modulos hechos a lo largo del curso de especializacion.

Lecciones Aprendidas

Durante el curso de especializacion en Direccion y Gestion Deportiva, se adquirieron nuevos
conocimientos sobre marketing, gestion de calidad y gestion de patrocinio, ademas de
fortalecer los conocimientos previos. Estas dreas son fundamentales para el desarrollo y
posicionamiento efectivo de las organizaciones. Para lograr una administracion y gestion
adecuadas, es esencial comprender la situacion actual de la empresa y definir la vision a
corto, mediano y largo plazo. También es crucial contar con diversas técnicas y herramientas
de evaluacion que permitan mejorar tanto las areas internas como la percepcion de los
usuarios de los servicios ofrecidos. Asimismo, es importante establecer conexiones con otras
empresas que puedan generar convenios beneficiosos y que compartan una vision comun en
el ambito deportivo.

Hemos desarrollado la habilidad de implementar formularios que cumplen con objetivos
especificos, permitiendo evaluar la calidad y la estructura interna de empresas, federaciones o
clubes deportivos. Esto facilita la obtencion de resultados concretos sobre los servicios o
productos que se ofrecen al publico objetivo.

Ademas, hemos aprendido a aplicar el andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) en diferentes contextos, lo que ayuda a identificar tanto los factores
que pueden ser beneficiosos como aquellos que podrian representar un riesgo o debilidad
para la organizacion.
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También hemos comprendido la importancia de elaborar e implementar un plan de marketing
y patrocinio, actualizando constantemente las estrategias utilizadas en eventos deportivos y
en actividades relacionadas, con el fin de ofrecer productos o servicios al publico, ya sea
general o especifico.

Nosotras hemos mejorado nuestras habilidades en la redaccién y creacion de documentos
formales para la busqueda de patrocinadores para eventos deportivos. Esto nos ha permitido
manejar mejor las estrategias y técnicas del Marketing mix, lo que contribuye a posicionar la
marca por encima de la competencia.

Por ultimo, tenemos la capacidad de organizar y generar recursos propios que son esenciales
para el funcionamiento de una marca, asi como el conocimiento necesario para identificar,
definir y estructurar los elementos que pueden ayudar a fortalecer el crecimiento de cualquier
marca que lo necesite.
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CONCLUSIONES
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Concluimos que elaborar el plan de Marketing ayuda a la institucién en el area
administrativa deportiva para llegar a cumplir los objetivos establecidos donde se
pueda buscar la mayor calidad en el desarrollo que asocien a la FEDERACION
SALVADORENA DE MONTANISMO Y ESCALADA; dando un conjunto de
conocimientos que permitan una mejor gestion en el deporte. Proyectando una forma
variable de la funcién que se realiza para la Federacion en el area del marketing, la
cual sirva para atraer nuevos integrantes para que conozcan el deporte, de esta manera
fortalecer la imagen de cada area, cumpliendo con los objetivos que se plantearon en
un corto o largo plazo.

Concluimos que implementar diferentes tipos de evaluaciones que sean favorables
para la Federacion en el caso de este proyecto con el MODELO EFQM, ayuda a dar
un enfoque que aborde la recopilacion de datos, los cuales contribuyen a mejorar en el
deporte y en diferentes areas como lo son, el personal de la institucion, los procesos y
los resultados, tomando en cuenta cada criterio a favor y en contra de esta manera
poder crecer en dichas areas.

Concluimos que innovar cada propuesta con los resultados que deja el MODELO
EFQM, refuerza a organizar las diferentes areas y realizar mejor cada evento ya sea en
Escalada o Montafiismo, de esta forma se podrd progresar en los eventos a futuros;
dando a conocer los patrocinadores y a la FSME, combinandolas para generar un
beneficio mutuo visualizando el potencial de ambos.
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RECOMENDACIONES
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Fomentar en las diferentes practicas lo que es la gestion deportiva en las diversas
areas deportivas ya que esto amplia el ambito laboral fomentando el interés de otras
personas sobre la importancia de realizar y organizar una gestion.

Exponer en las redes sociales, escuelas y parques los beneficios de las practicas que se
realizan en la FSME demostrando que es un deporte con mucho potencial de igual
manera mostrar a sus patrocinadores para que la poblacion conozca los beneficios
mutuos que se obtienen estando aliados a la mejora del deporte.

Integrar nuevos patrocinadores en el plan de gestion, creando un vinculo el cual
busque beneficios positivos para la federacion, que sus circulos de personas puedan
contraer los beneficios, siendo una gran satisfaccion de ellos y de esta forma atraer a
mas personas que quieran y estén en la disposicion de conocer los deportes que ofrece
la federacion.
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ENTORNO GENERAL

La practica de Montaiiismo y Escalada tiene costos elevados debido a la calidad de los
implementos que se necesitan para realizar la practica, la Federacion posee esta exclusividad,
el cual se enfoca en las areas de entrenamiento a atletas, expediciones, cursos de
aseguramiento y escalada,etc. Asi como mantenimiento y venta de indumentaria. La
Federacion Salvadorefia de Montafiismo y Escalada es una empresa que empez6 entre junio y
agosto de 1980, con el objetivo de brindar un servicio de calidad a las personas y atletas que
practican este deporte y necesitan seguir practicando, entrenando o simplemente por
recreacion. El montafiismo y la escalada se han expandido mucho a nivel nacional e
internacional y ha ido incrementando en los ultimos afios, gracias a esto muchas mas
personas cada dia buscan practicarlo ya sea por recreacion o a nivel competitivo. En cuanto a
la calidad de los implementos se trata de tener los de mejor calidad con la meta que los atletas
y clientes siempre estén satisfechos en la relacion de calidad-precio. Asi como se ha ido
expandiendo el deporte a nivel nacional, se han ido realizando muchos eventos de
expediciones, cursos basicos, caminatas en los cuales las personas pueden participar segtn el
nivel que se requiera, ya sea solo por recreacion o bien a nivel de competencia, enfoque
donde el taller o curso tiene su objetivo.

ENTORNO SECTORIAL

Las personas que practican Montafiismo y Escalada y tienen conocimientos de esta area
buscan un buen establecimiento y un servicio de aprendizaje de calidad. Un lugar donde el
servicio sea acorde a su necesidad y nivel econdmico. Las empresas mas conocidas son
Montafiismo y Escalada SV, Vertical Lab SV, Move Climbing, Functional and Aerial, VIP
explorer Montafiismo El Salvador, pero en el pais, ninguna otra entidad fuera de la
Federacion tiene las credenciales y la metodologia para la ensefianza de Escalada y
Montafismo.

Se requiere de equipamiento deportivo e implementos especiales, y también de instructores
especializados, asimismo requiere de un reglamento de competicion y de un staff de arbitraje
para su moderacion. La tecnologia es relativamente indispensable pues es aprovechada
principalmente para facilitar la administracion de la competencia y para darle mayor
visibilidad a un evento.

El equipamiento deportivo de la Federacion Salvadorefia de Montafiismo y Escalada implica

una inversion media-alta por el tipo de indumentaria que se utiliza, tiene como proveedores
como Maca, Blanco sport, Agua garrafon los cuales dan precios de mayoreo a la federacion.
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ENTORNO COMPETITIVO

Los competidores directos de la Federacion Salvadorefia de Montafiismo y Escalada son las
instituciones que brindan servicios deportivos: Montafiismo y Escalada SV, Vertical Lab SV,
VIP explorer Montanismo El Salvador

Algunos de sus propuestas son:

Tours a reservas naturales y volcanes.

Tours culturales e historicos.

Tours naturales de caminatas en parques naturales y nacionales.
Tours de aventura y 100% adrenalina.

Y muchos mas.

MERCADO

FORTALEZAS:

e Personal calificado y certificado para el entrenamiento deportivo de atletas de
escalada y montafiismo.
Pagos accesibles de membresia para diferentes edades.
Excelentes resultados a nivel internacional de parte de los atletas con oportunidades
de crecer en el deporte a nivel mundial.
Disponibilidad de implementos deportivos para los entrenamientos de los atletas.
Apoyo econdmico y utilitario de INDES, como transporte a nivel nacional, servicios
médicos a atletas federados, fisioterapia, servicios psicoldgicos, seguridad.

e Alianza con otras entidades para el uso de sus instalaciones.

DEBILIDADES:

e Recursos econdmicos limitados para eventos nacionales e internacionales.
Publicidad ineficiente en redes sociales para poder reclutar mas atletas.
Falta de instalaciones adecuadas para entrenamientos deportivos nacionales.
Poco personal para eventos de escalada en cuanto a jueceo para eventos nacionales.
Poco personal en entrenamientos a atletas federados y no federados.

Recursos econdmicos limitados para los atletas federados que participan
internacionalmente.
e Dependencia a fondos gubernamentales.

OPORTUNIDADES:
e Masificacion del deporte a nivel nacional.
e Alta proyeccion para jovenes talento y apoyo de entes deportivos.
e Reconocimiento a nivel nacional.
e Reunir un grupo de atletas para eventos de escalada o montaflismo y asi poder darle
mas vista a la FSME y los servicios que ofrece.
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e Auge en las redes sociales.

AMENAZAS:
e Crecimiento de otras competencias en el area de montaiiismo y escalada.
e Nuevas empresas que se enfoquen en prestar servicios similares con mejores
establecimientos.
Falta de atletas federados y no federados por la falta de masificacion del deporte.
Restriccion de presupuesto.
Mayor cuido de medidas sanitarias por Covid-19

PUBLICO OBJETIVO

Nifios, jovenes o adultos que deseen explotar su talento deportivo o simplemente sea
recreativo, interesados en senderismo, expediciones, cursos basicos, compra de implementos
de escalada y recreacion, amantes de los deportes extremos que buscan constantemente
nuevos desafios, que posean ingresos econémicos medios-altos y gusto por el montaiiismo y
escalada que residan en cualquier parte de El Salvador.

FIJACION DE OBJETIVOS

Objetivo general.

Promover el montafiismo y escalada como un deporte seguro y accesible para las personas de

El Salvador.
Objetivo especifico.

1. Dar a conocer el montafiismo y escalada al adulto joven.
2. Introducir nuevos miembros que practican montafiismo o escalada.

3. Lograr tener mas seguidores y visibilidad en redes sociales.

23



ESTRATEGIAS Y MARKETING DEL PLAN DE MERCADO

Marketing en redes sociales.

Sera la estrategia fundamental a ocupar para posicionar la marca de la federacion, impulsando

el montafiismo y escalada para grupos de personas especifico de El Salvador.
Realizar campaiia publicitaria en Instagram, Facebook y tiktok.

® Mostrar fotos y videos de lugares de todos los eventos que se realicen de escalada y
de montafiismo.

e Publicar videos de personas que cuentan su experiencia practicando escalada o
montafiismo, para que se sientan identificados y conecten emocionalmente.

e Colocar publicidad en calles cercanas a la Federacion, asi como en lugares que son
conocidos por la practica del deporte.

e C(rear contenido en todas las redes sociales de la Federacion dando técnicas para
escalada y consejos de seguridad para montaiiismo, la importancia de proteger el
medio ambiente, y como seguir las medidas para garantizar la seguridad al momento
de practicar el deporte.

e Apoyarse mediante escaladores y montafiistas reconocidos en el pais que realicen
dichas actividades con una audiencia comprometida.

e Realizar intercambios con influencers que sean del mismo ambito deportivo para dar a
conocer el deporte a nivel municipal e incluso nacional.

e C(rear un slogan y darle importancia.

e Realizar exhibiciones de escalada en centros comerciales o parques, para fomentar la

practica del deporte.

CARTERA

La Federacion Salvadorena de Montafiismo y Escalada ofrece servicios de guia profesional
especializados, estos servicios estan disefiados para proporcionar una experiencia segura y
educativa en entornos naturales desafiantes. Los guias profesionales certificados por la
federacion no solo mejoran la seguridad de los participantes, sino que también permiten que
estos se enfoquen en disfrutar y aprender de la naturaleza, guiados por personas con

experiencia que conocen bien el 4rea y sus desafios.
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Los guias expertos proporcionan conocimientos locales sobre las rutas, condiciones
del terreno y el clima, ademds gestionan la seguridad durante la escalada y
montafiismo evaluando condiciones de roca, asegurando anclajes adecuados y
proporcionando asistencia en técnicas de aseguramiento, para evitar riesgos.

Ofrecen instruccion en técnicas avanzadas de escalada y montafiismo como la
colocacion de protecciones, la gestion de cuerdas y la escalada en diferentes estilos y
terrenos, considerando de suma importancia el uso de equipo de proteccion
especializado para estos desafios.

Proporcionan acceso a equipos técnicos de escalada y seguridad, asegurando que
estén en condiciones Optimas y sean utilizados de manera adecuada, asi como también
la organizacién de la logistica como lo es la planificacion de rutas y la gestion de
permisos para estos desafios.

En escalada se hacen 3 actividades nacionales: Ranking nacional, en dificultad,
Ranking Escalada en roca natural y Escalada en Boulder

Actividades internacionales de escalada.

Centroamericanos realizados en Costa Rica, Guatemala o Honduras. Se hace fogueo
internacional, se va a Estados Unidos para aclimatar, aprender, mejorar técnica y ver
como son las competencias.

Eventos nacionales de montafiismo. Se realizan cada fin de semana y si es
campamento son viernes, sabado y domingo.

Actividades Internacionales de montafiismo. Montafiismo esta confraternidad tacana
se realiza todos los afios, participan los paises centroamericanos y México y la
expedicion de alta montafia en sur américa Ecuador o Bolivia Pert.Confraternidad
chingo, siempre se realiza el 15 de septiembre, participa el salvador y Guatemala.

Se ofrece informacidon sobre la historia local, la flora y fauna del area, asi como
practicas culturales y ambientales para promover un mayor entendimiento y aprecio
por el entorno natural, con el objetivo de promover el interés y la concientizacion
sobre el cuidado del medio ambiente, con practicas sostenibles.

Préstamo de equipo de escalada y montafa. (atletas federados).

Gimnasio de INDES a miembros federados.

Medicina deportiva INDES a miembros federados.
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SEGMENTACION DE MERCADO

Variables a tomar en cuenta.

Geografia: Personas que residan en el salvador, que tengan accesibilidad a la federacion de
montafiismo y escalada o que tengan acceso a montaflas, o infraestructuras adecuadas.

Practicando deporte en verano para disminuir riesgos.

Demografica: Ninos, jovenes y adultos de 5 a 40 anos de edad, solteros, casados, o circulo
familiar que quiera pasar tiempo en familia en el entorno natural, con una buena condicién

fisica con un nivel de ingreso medio-alto por el equipamiento y costo de viajes.

Psicografia: Personas que les guste explorar y descubrir lugares nuevos, realizar actividades
al aire libre y experimentar los desafios que ofrece el deporte, respeten y cuiden el medio

ambiente, que gusten de la aventura y asuman riesgos razonables.

Conducta: Disponibilidad de tiempo que realizara cualquiera de las dos actividades;
proposito por el cual practica deporte (recreacion, competicion o mejorar el estado fisico) que

se sienta identificado con el deporte.

MARKETING DE SEGMENTOS

POSICIONAMIENTO

Realizamos un servicio completo, promoviendo la seguridad del cliente, experimentando
nuevas emociones y explorando lugares inimaginables sin excepciones de género, raza,
religion, superandose a si mismo en cada experiencia o intento, motivando a cada dia

mejorar.
Diferenciacion del competidor.

Contamos con instalaciones adecuadas, brindamos equipo de seguridad en buen estado para
escalar, contamos con guias amplias para montafiismo garantizando una experiencia
inigualable, tenemos horarios flexibles. Exigimos compromiso y mejora segin el proposito
de cada atleta o interesado. Ambas actividades se pueden realizar al aire libre teniendo en

cuenta las medidas de seguridad.
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Caracteristicas exclusivas de mi servicio.

Los guias estan certificados y conocen cada ruta de expedicion, cuentan con la experiencia
necesaria en caso de una emergencia, los instructores fueron atletas con las mejores técnicas
de escala en el pais, adaptamos el equipo segin las habilidades de cada individuo, se cuenta
con diferentes opciones garantizamos la seguridad y satisfaccion de la persona, participan en

los 3 eventos més importantes a nivel nacional de montafiismo o escala.
Estilo de vida.

Mostrar los beneficios fisicos y psicologicos que el practicar dicho deporte brinda;
situdndonos como una opcién para las personas que quieran mejorar la calidad de vida, salir

de la rutina o ser atleta del deporte.

Propuestas de Slogan:

“Escalando Suefios”

“Montafiismo y Escalada, més que una pasion”

“Asciende tus suefios, busca el exito”

MARKETING MIX

Producto.

La Federacion Salvadorefia de Montafiismo y Escalada (FSME) trata de desarrollar y crear
eventos de escalada y montafiismo tanto dentro como fuera de su localidad, donde pueden
participar atletas y personas que buscan un deporte para recrearse y desestresarse de la
cotidianidad, este puede ser un estilo de vida haciendo de ella una actividad donde se busca
que cada persona pueda probar su fuerza fisica y mental, asi como sus habilidades, por lo cual
se hace detalle las especialidades en las cuales esta actividad se divide. De igual forma crea

protocolos para la mejora de las oficinas administrativas y areas de entrenamientos.
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Precio.
Ofrecen membresias con precios accesibles.

Membresias Nacionales:

e Membresia para nifios de 5a 8 afos............c.eevvennnnnn. $10.00
e Membresia para nifios y juveniles de 9 a 17 afios........... $20.00
e Membresia para adultos..............coooiiiiiii, $30.00

Membresia Internacional:
e Membresia internacional...............oooviiiiiiiiiiii, €1,600.00

Al igual ofrecen las mensualidades que tienen un costo accesible como se demuestra a

continuacion

e Mensualidad para nifios de 5 a 8 afios $5.00
e Mensualidad para nifios y juveniles de 9 a 17 afios $10.00

e Mensualidad para adultos $15.00

En cuanto a los materiales se cuenta con una variedad al igual que sus precios por ejemplo
entre atletas y personas que buscan recrearse se da el negocio de las zarpas las cuales tiene un
precio entre $30.00 y $50.00 si son de segunda, pero si son nuevas sus precios varian entre

$80.00 y $100.00, el cubo de magnesio tiene un precio de $5.00 y $50.00 mosquetones.
Plaza.

Los servicios de publicidad se realizan en las instalaciones de La Federacion Salvadorefia de

Montafiismo y Escalada (FSME) y en los lugares fuera de la federacion.
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PROMOCION Y OFERTAS

Publicidad en las siguientes redes sociales

e Facebook: Federacion Salvadorefia de Montanismo y Escalada.
e [Instagram: fsme esa.

e WhatsApp Business.

e Youtube.

o Twitter.

Promocion con la creacion de videos de atletas de montafiismo que han obtenido logros

internacionales como Karina Arrué y Patricia Perdomo.

Publicaciones de ofertas en las redes sociales para los seguidores sobre alguna membresia o
mensualidad con la realizaciéon de sorteos haciendo preguntas sobre la escalada y el

montafiismo.
Realizar eventos recreativos con el objetivo de atraer mas personas a practicar el deporte.

PLAN DE ACCION

Comunicacion.

e Pagar publicidad en las diferentes redes sociales, utilizando la realizacion de imagenes
de lanzamiento, afiches / imagenes de nuevas actividades fuera de la federacion, reels,
notas de prensa en diarios y realizar reportajes de atletas que han logrado un
reconocimiento en el deporte.

e Los eventos recreativos para realizar se promocionaran en las redes sociales y a través
de acercamientos a universidades que imparten la carrera de Licenciatura o
profesorado en Educacion fisica, deportes y recreacion, para hacer llegar la

informacion de dichos eventos y actividades.
Venta y Distribucion

e C(rear convenios con distintas instituciones que deseen trabajar en el deporte
realizando trabajos de investigacion, trabajos sociales de igual forma utilizar servicios

de comunicacidn de radio para la distribucion del producto a nivel nacional.
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e C(Crear lives donde se muestre la experiencia del personal de la Federacion.

e Crear videos cortos donde se muestre los servicios que brindan.

e Invitar a escuelas de los alrededores a que visiten las instalaciones de escalada y
montafiismo para brindarles charlas sobre que es la escalada y montafiismo cudles son
sus beneficios, conocerlo como deporte o practicarlo por diversion para desestresar el

dia a dia.
Accion sobre los productos

e Impulsar el nivel de conocimiento del personal que trabaja en la Federacion
e realizar un slogan creativo y llamativo para la poblacion, lanzarlo en las redes sociales

para viralizar el deporte.
Accion sobre los precios

e Las personas que recomienden llegar a entrenar a la federacion se les realizard un 5%
de descuento en la membresia anual a las 2 personas.

e Por cada 10 salidas de montafiismo se le realizara un descuento en la préxima salida.

® Promocionar por medio de la radio una membresia y una mensualidad para el publico

por medio de la realizacion de preguntas sobre el deporte.
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PRESUPUESTO

AREA DESCRIPCION PRECIO

Tecnologia equipo de sonido, modem, laptop, camara, tripode $1,100.00

Pago por publicidad en redes Instagram y Facebook.

Colocar informacion y fotos de los lugares donde las personas estan

realizando escalada, en notas de periodicos.

Publicidad en las calles para que conozcan el deporte. $4.000.00

Comunicaciones
Crear minis bloggers con influencers para que conozcan un poco

mas del deporte.

Crear un canal de YouTube para promocionar la escalada y las
actividades que se realizan.

Desarrollo de festivales en los departamentos donde se pueda hacer

montafiismo y escalada.

Promocion $1,000.00
Se realizan eventos cada fin de semana al igual que campamentos.

Transporte Desplazamiento de equipos de trabajo para el $800.00

desarrollo de festivales y actividades de la federacion.

Total de presupuesto $6,900.00

Supervision

e Reuniones cada 15 dias para evaluar los resultados donde se vea reflejado el
cumplimiento de cada objetivo establecido.

e Aseguramiento de la calidad del servicio ofrecido.

e Realizacion de encuestas a los clientes y atletas de la federacion para saber su total
satisfaccion.

e Buzodn de sugerencias.

e Seguimiento en las redes sociales, instagram, facebook, whatsapp business y youtube.
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INTRODUCCION

El formulario de autoevaluacion de la Federacion de Montafiismo y Escalada (FSME) es una
adaptacion de la propuesta de una guia de implantacion de un sistema de gestion de calidad

basado en el Modelo EFOM 2da Edicion.

El Modelo EFOM 2da Edicién es un modelo de gestion de la calidad integral, basado en
procesos que fomentan la participacion de todos los miembros de la organizacion, dando
énfasis a los resultados y la satisfaccion del cliente; es un modelo vital para una organizacion
que desee un desarrollo sostenible a largo plazo, porque ayuda a las organizaciones a

gestionar cambios y realizar mejoras en su rendimiento.

En la elaboracion del formulario para la FSME, se han tomado en cuenta aspectos
administrativos, deportivos, culturales, sociales; asi como metas y las estrategias que se

desarrollan en la Federacion.

OBJETIVOS

General.

e Promover la adopcion de un modelo de gestion de calidad en La Federacion
Salvadorena de Montanismo y Escalada con el proposito que su implementacion
obtenga resultados excepcionales que demuestren un desempefio superior, destacando

y catalogandose como un referente en el territorio.
Especificos.

e Medir el nivel de calidad de la administracion, direccion y desempefio de la FSME a
través de un formulario de autoevaluacion.

e Implementar el uso de evaluacion de procesos internos optimizando el servicio a
brindar.

e Modificar el plan de estrategia a desenvolver, adaptindose a los nuevos

requerimientos mejorando el plan anual de la FSME.
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PUNTUACION ASIGNADA A CADA CRITERIO DEL MODELO

Uno de los enfoques para realizar el proceso de autoevaluacion es el denominado “enfoque

proforma o auto evaluacion por formulario” este consiste en la sistematizacion de obtencion

de datos, definicion de subcriterios, dreas a abordar 1 entre otros segiin los requisitos del

Modelo EFQM. A continuacion se describen los criterios incluidos en el formulario de

autoevaluacion y su respectiva ponderacion.

Organizacion Criterios Puntaje
Criterio 1. Proposito, vision y estrategia. 100
DIRECCION  |Criterio 2. Cultura de la organizacion y liderazgo. 100
Criterio 3. Implicar a los grupos de inter¢s. 100
Criterio 4.Crear valor sostenible. 200
Criterio 5.Gestionar el funcionamiento y la
EJECUCION |transformacion. 100
Criterio 6.Percepcion de los grupos de interés. 200
RESULTADOS |Criterio 7.Rendimiento estratégico y operativo. 200
TOTAL 1000
Modelo EFQM
CRITERIOS PUNTUACION
Direccién 200
Ejecucion 400
Resultados 400
Total 1000
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CRITERIOS DE DIRECCION

BLOQUE PARA EL CRITERIO 1 DE PROPOSITO, VISION Y ESTRATEGIA.

(100 PTS)

Como los directivos y trabajadores administrativos desarrollan y favorecen la realizacion de

la mision-vision, poniendo en practica el reglamento interno, desarrollando los valores,

conductas, acciones, acordes al propodsito de la FSME, generando asi una mejor organizacion

fundamental para que el sistema de gestion se establezca y se lleve a cabo. Utilizamos el

esquema de respuestas concreto para cada item.

Subcriterio 1.1 se utilizo el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS: 20
1.1 Definir el propdsito y la vision
1.1.1 Comprende la importancia de que su proposito sea reconocido 4
como beneficioso para su ecosistema.
1.1.2 Define un proposito que proporciona inspiracion, resaltando la 4
importancia y el valor de su actividad y que resulta atractivo a
todos sus grupos de interés.
1.1.3 Utiliza su propoésito para crear una vision que motive a todos 0
sus grupos de interés.
1.14 Implica sus grupos de interés, en definir, en dar forma y en 0
comunicar su propdsito y vision.
1.1.5 Identifica las areas en las que debe alcanzar resultados 4
sobresalientes, de manera sostenida, para conseguir su vision.
TOTAL DE PUNTOS: 12
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Subcriterio 1.2 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

1.2

Identificar y entender las necesidades de los grupos de
interés

PUNTOS
LOGRADOS: 20

1.2.1

Identifica los grupos de interés de su ecosistema, dando
prioridad a los que se considera clave, que son los que
potencialmente pueden facilitar o impedir el logro de su
proposito, vision y estrategia.

1.2.2

Comprende como su proposito y vision afectan a estos
grupos de interés clave.

1.2.3

Identifica las necesidades y expectativas de sus grupos de
interés clave teniendo en cuenta su propio proposito y
vision.

1.24

Analiza los comportamientos y relaciones de sus grupos de
interés clave, y como pueden afectar.

1.2.5

Examina y comprende las estrategias de sus grupos de
interés clave, evalia como pueden afectar su proposito,
vision y modelo de negocio, y actia en consecuencia.

TOTAL DE PUNTOS:

12
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Subcriterio 1.3 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
1.3 Comprende el ecosistema, las capacidades propias y los 20
principales retos
1.3.1 Examina y comprende su ecosistema, incluidas las 0
megatendencias, y las consecuencias en él de los Objetivos
de Desarrollo Sostenible.
1.3.2 Analiza diferentes escenarios y reacciona adecuadamente a 4
cualquier impacto que puedan tener sobre su proposito,
vision, estrategia y resultados.
1.3.3 Conoce el potencial de sus capacidades actuales y desarrolla 4
sistemas para optimizar el impacto sobre su propoésito, vision,
estrategia y resultados.
1.34 Investiga y entiende las dinamicas del mercado, actuales y 0
futuras, y el impacto que puedan tener sobre su proposito,
vision y estrategia, desarrollando respuestas adecuadas a las
mismas.
1.3.5 Evaltia y valora los datos, informacion y conocimiento, 4
recogidos de su ecosistema para entender cuéles son sus
principales retos actuales y futuros.
TOTAL DE PUNTOS: 12
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Subcriterio 1.4 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

14

Desarrollar la estrategia

PUNTOS
LOGRADOS: 20

14.1

Desarrolla la estrategia y un conjunto de prioridades
estratégicas relacionadas que abordan los principales
retos identificados, asegurandose de que se desarrollan y
llevan a cabo acciones, cuando sea necesario, para marcar
el ritmo dentro de su ecosistema.

1.4.2

Traduce las estrategias y las prioridades estratégicas en
objetivos de rendimiento e iniciativas de transformacion.

143

Implica a sus grupos de interés clave en la definicion de
la estrategia para favorecer su compromiso, despliegue y
comunicacion.

144

Desarrolla modelos de negocio que se ajustan a su
proposito, vision y estrategia.

1.4.5

Actualiza y adapta las prioridades estratégicas para
reflejar las tendencias del mercado, de las redes sociales,
el aprendizaje interno y la informacion procedente de los

grupos de interés clave.

TOTAL DE PUNTOS:

12
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Subcriterio 1.5 se utilizo el siguiente:

Evidencia ausente.
(0 puntos logrados)

Evidencia presente
(4 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

1.5

Diseiiar e implantar un sistema de gestion y de gobierno

PUNTOS
LOGRADOS:
20

1.5.1

Disefia e implanta un sistema de gestion (del
funcionamiento y del rendimiento) y de gobierno, alineado
con sus aspiraciones y que responde a su estrategia, a su
evolucion en el ecosistema, a sus propias capacidades y a los
principales desafios.

1.5.2

Establece un sistema de gobierno corporativo que permite a
los grupos de interés clave, contribuir a la estrategia y la
toma de decisiones.

1.5.3

Define e implanta un calendario de rescision del sistema de
gobierno, que se adapta a la velocidad de los cambios en el
ecosistema y que facilita el seguimiento de la implantacion
de la estrategia y orienta el funcionamiento de las
prioridades de transformacion.

1.54

Se asegura de que la gestion del funcionamiento y de la
transformacion y los sistemas de reporte estdn construidos
de acuerdo a la forma de trabajar de la organizacion, para
facilitar la informacion puntual y la transparencia con los
grupos de interés clave.

1.5.5

Se asegura de cumplir con los principales requerimientos
gubernamentales, legales y regulatorios.

TOTAL DE PUNTOS:

16
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BLOQUE PARA EL CRITERIO 2 CULTURA DE LA ORGANIZACION Y
LIDERAZGO. (100 PTS)

Subcriterio 2.1 se utilizé el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4.17 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:

2.1 Dirigir la cultura de la organizacion y reforzar los valores 25

2.1.1 Comprende y orienta su cultura para alinearla con el proposito 4.17
e identifica cuando hay necesidades de reajustarla.

2.1.2 Refuerza sus valores, traduciendolos en normas y conductas 4.17
deseadas que se promueven, comunican y manifiestan
claramente a través de acciones.

2.1.3 Transmite los comportamientos deseados en cuanto a ética, 0.00
integridad y conciencia social, asegurando que sus personas
incorporan estos comportamientos deseados en sus propias
actuaciones.

2.14 Manifiesta y promueve la preocupacion por el medioambiente 0.00
y la escasez de recursos, alertando sobre la importancia de ser
socialmente responsable con el entorno.

2.1.5 Alinea los sistemas de evaluacion, reconocimiento y 4.17
retribucion con sus valores, con el fin de fomentar la cultura
organizativa deseada, celebrando los logros que se van
obteniendo.

2.1.6 Identifica, reconoce y promueve a otros referentes de su 4.17
ecosistema que estan liderando el camino hacia un futuro mas
sostenible para todos.

TOTAL DE PUNTOS: 17
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Subcriterio 2.2 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (5 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS: 25

2.2 Crear las condiciones para hacer realidad el cambio 15

2.2.1 Trabaja con sus grupos de interés clave para crear las 0
condiciones en las que conseguir que los cambios con éxito
sean la norma.

2.2.2 Crear un ambiente en el que puedan desarrollarse actitudes 5
de "no culpabilizacion" y un espacio donde experimentar,
equivocarse y aprender de los errores.

2.2.3 Cultiva un espiritu de aprendizaje para hacer realidad su 5
estrategia, estimulando la mejora continua y, a la vez, la
transformacion de la organizacion.

2.24 Establece el ritmo de cambio y demuestra mediante sus 0
acciones, la necesidad, beneficios y consecuencias de
cualquier cambio relacionado con su propoésito, vision y
estrategia.

2.2.5 Aprende de las experiencias de cambio anteriores y define 5
estrategias que permiten gestionar el cambio con éxito.

TOTAL DE PUNTOS: 15
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Subcriterio 2.3 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente.

Evidencia presente

(0 puntos logrados) (4.17 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:

23 Estimular la creatividad y la innovacion 25

2.3.1 Entiende la importancia y los beneficios de focalizarse en la 4.17
creatividad, la innovacion y el pensamiento disruptivo para
alcanzar su propdsito, vision y estrategia.

2.3.2 Establece metas y objetivos ambiciosos que estimulan la 4.17
creatividad, la innovacion y el pensamiento disruptivo.

2.3.3 Promueve una cultura en la que se fomenta la creatividad, la 4.17
innovacion y el pensamiento disruptivo y, cuando se
produce un fallo, su causa se identifica rapidamente y se
comparte para evitar que el mismo error se repita.

234 Desarrolla la cultura y el conocimiento practico que facilitan 0.00
la puesta en marcha de los diferentes tipos de mejora,
utilizando para ello las herramientas y técnicas necesarias.

2.3.5 Participa en redes de aprendizaje y colaboracion para 4.17
identificar oportunidades de creatividad, innovacion y
pensamiento disruptivo.

2.3.6 Busca oportunidades de Benchmarking externo para estar al 4.17
dia de las ultimas tendencias y oportunidades de innovacion.

TOTAL DE PUNTOS: 21
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Subcriterio 2.4 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (5 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
25
2.4 Unirse y comprometerse en torno a un propésito, vision
y estrategia
2.4.1 Invierte en asegurar que su proposito, vision y estrategia se 0
comunica eficazmente a sus grupos de interés clave, para
obtener su confianza y compromiso, creando un ambiente
abierto y de tranquilidad.
2.4.2 Fomenta y aprecia un feedback sincero en todo lo relativo a 0
su proposito, vision y estrategia.
2.4.3 Transmite a sus grupos de interés clave, el impacto y 0
relevancia de sus contribuciones especificas al proposito,
vision y estrategia, explicandoles la importancia de obtener
y mantener su compromiso.
2.4.4 Se asegura de que sus grupos de interés clave conocen la 5
importancia de mantenerse alineados con el proposito,
vision y estrategia.
2.4.5 Reconoce, celebra y comparte con sus grupos de interés 5
clave cada éxito alcanzado, para ayudar a reforzar las
conductas deseadas.
TOTAL DE PUNTOS: 10
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CRITERIOS DE EJECUCION

Como FSME, el proposito es identificar las necesidades para generar asi una mejor

organizacion, basandose en los criterios obtenidos, estableciendo una comunicacion directa

con los clientes y reconociendo que crear valor sostenible es vital para la organizacion en el

¢xito de esta a largo plazo, asimismo afianza su fortaleza econémica.

BLOQUE PARA EL CRITERIO 3 IMPLICAR A LOS GRUPOS DE INTERES. (100

PTS)

Subcriterio 3.1 se utilizo el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (5 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

3.1

Clientes: Construir relaciones sostenibles

PUNTOS
LOGRADOS: 25

3.1.1

Identifica y clasifica sus clientes en base a criterios definidos,
por ejemplo: caracteristicas sociales, diferencias en
necesidades y expectativas, comportamientos de usuario
comprador, etc.

3.1.2

Mantiene relacion con sus clientes durante todas las etapas de
creacion de valor sostenible, incluso en aquellas fases en las
que no hay creacion de valor en curso.

3.1.3

Comprende las necesidades de comunicacion y contacto
directo de los diferentes segmentos de clientes.

3.14

Establece canales de comunicacion que facilitan a sus clientes
interactuar con la organizacion y proporcionar feedback sobre
su experiencia de cliente, al tiempo que ayudan a que la
organizacion pueda reaccionar de forma agil y adecuada.

TOTAL DE PUNTOS:
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Subcriterio 3.2 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (3.33 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

3.2

Personas: Atraer, implicar, desarrollar y retener el
talento.

PUNTOS
LOGRADOS:
20

3.21

Desarrolla una estrategia y planes para la gestion de las
personas que apoyan la estrategia global y los planes de la
organizacion.

0.00

3.2.2

Se adapta a los cambios en las necesidades y expectativas de
sus empleados actuales y futuros, teniendo en cuenta, por
ejemplo, el cambio en sus expectativas sobre la cultura y el
liderazgo, la paridad y el equilibrio de género, la diversidad e
inclusion, o el entorno de trabajo deseado.

3.33

3.2.3

Facilita que las personas de su organizacion comprendan la
necesidad de cambiar e identifiquen oportunidades para
desarrollar su conocimiento y capacidades, teniendo en
cuenta su proposito, vision y estrategia.

3.33

3.24

Empodera a las personas de su organizaciébn para que
comuniquen y compartan eficazmente sus experiencias y
aprendizaje con otros integrantes del ecosistema.

0.00

3.2.5

Crea un entorno en el que las personas de su organizacion
pueden prosperar y en el que se favorece su bienestar.

0.00

3.2.6

Se asegura de dirigir de forma proactiva, recompensar,
reconocer y cuidar a las personas de su organizacion.

0.00

TOTAL DE PUNTOS:
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Subcriterio 3.3 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (5 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
33 Inversores y reguladores: Asegurar y mantener su 20
apoyo continuo
3.3.1 Identifica a los inversores y reguladores clave que poseen 0
un interés financiero, legal y administrativo en la
organizacion, y comprende sus necesidades 'y
expectativas.
3.3.2 Implica a sus inversores y reguladores clave en sus 5
objetivos de mejora y transformacion y en la definicion de
su estrategia global.
3.33 Se asegura de que las relaciones con sus inversores y 5
reguladores clave sean mutuamente beneficiosas.
3.34 Es transparente y rinde cuentas a este grupo de interés 5
clave, estableciendo y manteniendo un alto nivel de
confianza en todo momento.
TOTAL DE PUNTOS: 15
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Subcriterio 3.4 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (5 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
34 Sociedad: Contribuir al desarrollo, bienestar y 20
prosperidad
34.1 Usa su propoésito, vision y estrategia para comprender y 5
enfocar de manera clara su contribucion a su comunidad.
3.4.2 Establece, desarrolla y mantiene una relacion con los 5
grupos de interés clave de su comunidad, encaminada al
beneficio mutuo de la organizacion y su comunidad.
343 Utiliza canales de comunicacion y proporcionar feedback 5
sobre sus experiencias, asi como que ayudan a que la
organizacion reaccione de forma 4gil y adecuada.
3.4.4 Es transparente y rinde cuentas a este grupo de interés 5
clave, estableciendo y manteniendo un alto nivel de
confianza.
TOTAL DE PUNTOS: 20
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Subcriterio 3.5 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (5 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
35 Partners y proveedores: Construir relaciones y 20
asegurar su compromiso para crear valor sostenible
3.5.1 Segmenta a sus partners y proveedores clave, de acuerdo 5
con su proposito, vision y estrategia.
3.5.2 Se asegura de que sus partners y proveedores clave actiien 5
alineados con su estrategia y de que la relacion con ellos
se establece en base a la transparencia, integridad y
responsabilidad mutuas y se mejora.
353 Establece una relacion de confianza con sus partners y 5
proveedores clave con el objetivo de crear valor
sostenible.
354 Trabaja, proactivamente, con sus partners y proveedores 0
clave, para apalancarse en la cultura y el entendimiento de
ambas partes con el fin de alcanzar un beneficio mutuo.
TOTAL DE PUNTOS: 15
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BLOQUE PARA EL CRITERIO 4 CREAR VALOR SOSTENIBLE (200 PTS)

Subcriterio 4.1 se utilizo el siguiente:

Evidencia ausente.
(0 puntos logrados)

Evidencia presente
(10 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

4.1

Diseiiar el valor y como se crea

PUNTOS
LOGRADOS:
50

4.1.

1

Es capaz de identificar lo que les diferencia de
otros, incluyendo a la competencia cuando sea
relevante, y lo convierte en la parte esencial del
valor que crea.

10

4.1

2

Implica a sus grupos de interés clave en el
proceso de desarrollo para (co-)crear y
maximizar el valor.

4.1

3

Desarrolla un catalogo de productos, servicios y
soluciones alineado con su propdsito y con las
necesidades y expectativas, actuales y futuras,
de su publico objetivo, existente y potencial.

4.1

4

Disefia la propuesta de valor y los sistemas para
crearla, reflejando en el ciclo de vida de los
productos, servicios y soluciones, de manera
responsable, el impacto en la salud, seguridad
publica y medioambiente.

10

4.1

S

Utiliza herramientas cuantitativas y cualitativas
de investigacion de mercado, encuestas (a
clientes) y otros sistemas de obtener
informacion y percepciones del entorno, para
desarrollar y mejorar su propuesta de valor y las
etapas de creacion de valor.

TOTAL DE PUNTOS:

20
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Subcriterio 4.2 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (12.5 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

4.2

Comunicar y vender la propuesta de valor

PUNTOS
LOGRADOS:
50

4.2.1

Comunica lo que les diferencia de otros y su propuesta
de valor con mensajes atractivos para sus clientes,
actuales y potenciales, y otro posible publico objetivo.

4.2.2

Aprovecha, de forma responsable, sus redes de
contactos e influencias, en el mundo fisico y digital,
para potenciar una imagen positiva de la organizacion,
de lo que les diferencia de otros y de su propuesta de
valor.

12.5

4.2.3

Utiliza  estrategias y  sistemas especificamente
destinados a vender lo que les diferencia de otros y su
propuesta de valor asi como sus productos, servicios y
soluciones, a su publico objetivo.

4.2.4

Facilita la relacion con su publico objetivo, ofreciéndole
su apoyo, tanto antes como después de la relacion
comercial, favoreciendo asi la venta con éxito de su
propuesta de valor.

12.5

TOTAL DE PUNTOS:

25
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Subcriterio 4.3 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (12.5 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS: 50
4.3 Elaborar y entregar la propuesta de valor
4.3.1 Implanta sistemas eficaces y eficientes para crear 12.5
valor, asegurandose de que el valor creado estd
alineado con el propdsito y el valor.
4.3.2 Entrega su propuesta de valor: Productos, servicios y 0
soluciones, segin lo prometido, satisfaciendo o
superando las expectativas de su publico objetivo.
4.3.3 Entrega sus productos, servicios y soluciones 12.5
minimizando el impacto negativo en la sociedad y el
medioambiente.
4.3.4 Aconseja a su publico objetivo sobre el uso 12.5
responsable de sus productos, servicios y soluciones.
TOTAL DE PUNTOS: 37.5
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Subcriterio 4.4 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (10 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

4.4

Disefiar e implantar la experiencia global

PUNTOS

LOGRADOS: 50

44.1

Utiliza la percepcion, entendimiento y el conocimiento
de sus grupos de interés clave para definir la
experiencia global de relacion con la propia
organizacion.

10

4.4.2

Establece un seguimiento consistente, continuo y
eficaz, a lo largo de las diferentes fases de la creacion
de valor, incorporando mediciones relevantes en los
puntos de contacto adecuados.

4.4.3

Aprovecha todas las oportunidades de personalizar la
experiencia global para cada grupo de interés clave,
asi como sus productos, servicios y soluciones

4.4.4

Se asegura de que las personas de la organizacion

disponen de los recursos, competencias y poder de
decision necesarios para maximizar la experiencia
global de sus grupos de interés clave.

4.4.5

Disefia, implementa y utiliza en los momentos
oportunos sistemas de feedback que le permiten
mejorar las distintas etapas de creacion de valor y sus

productos, servicios y soluciones.

10

TOTAL DE PUNTOS:

20
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BLOQUE PARA EL CRITERIO 5 GESTIONAR EL FUNCIONAMIENTO Y LA
TRANSFORMACION. (100 pts).

Subcriterio 5.1 se utilizo el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:

5.1 Gestionar el funcionamiento y el riesgo 20

5.1.1 Utiliza el sistema de gestion para asegurar una
vinculacion coherente entre proposito, estrategia, 0
objetivos de creacion valor sostenible y resultados.

5.1.2 Utiliza el sistema de gestion para promover las mejoras
fundamentadas, basadas en hechos, eficaces y con 0
resultados.

5.1.3 Gestiona proyectos y mejora los procesos utilizando 4
informacion de su sistema de gestion.

5.1.4 Identifica riesgos y evalua el impacto potencial en: sus
prioridades estratégicas, su funcionamiento, los resultados 4
deseados y las posibles oportunidades.

5.1.5 Desarrolla e implementa planes para gestionar el riesgo
desde diferentes perspectivas: cultural, estratégica,
operativa, financiera, legal, normativa, social o 4
tecnologica (incluyendo los riesgos de la tecnologias de la
informacién y de los desafios de la ciberseguridad)

TOTAL DE PUNTOS: 12
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Subcriterio 5.2 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

5.2

Transformar la organizacion para el futuro

PUNTOS
LOGRADOS:
20

5.2.1

Identifica las necesidades de cambio y transformacion
teniendo en cuenta su propdsito, estrategia, objetivos de
creacion de valor sostenible y resultados, asi como
examina su ecosistema para prever los principales retos y
oportunidades del futuro.

5.2.2

Adapta la estrategia y su modelo de negocio actual, para
satisfacer necesidades futuras e implanta nuevos modelos
de negocio basados en los retos y oportunidades previstos
para el futuro.

5.2.3

Construye su estructura organizativa para servir mejor a
su proposito, vision y estrategia y tiene en cuenta
enfoques innovadores para adaptarla, basandose en los
principales retos y oportunidades previstos para el futuro.

5.2.4

Establece y utiliza metodologias de trabajo agiles, al
tiempo que promociona la estabilidad necesaria para
gestionar las operaciones actuales.

5.2.5

Redisena, cuando es necesario, la creacion de valor y
otros procesos organizativos, basandose en las
necesidades operativas y de futuro.

TOTAL DE PUNTOS:
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Subcriterio 5.3 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
5.3 Impulsar la innovacion y aprovechar la tecnologia. 20
5.3.1 Proporciona las capacidades, recursos y herramientas para
desarrollar y mantener la creatividad, la innovacion y el 0
pensamiento disruptivo.
5.3.2 Aprovecha las innovaciones que apoyan tanto la mejora en su
actividad actual, como la necesidad de transformacion en el 4
futuro.
5.3.3 Evalua y explota el potencial de las nuevas tecnologias para
apoyar la creacion de valor, las mejoras en su infraestructura y
. g 0
la capacidad de respuesta y flexibilidad de sus procesos y
proyectos.
5.3.4 Introduce desarrollos relevantes en tecnologia a una velocidad 0
que maximiza los beneficios a obtener.
5.3.5 Evalua y gestiona el ciclo de vida completo de las tecnologias
existentes y emergentes, basandose en los principios de la 4
economia circular, para maximizar el beneficio para todos.
TOTAL DE PUNTOS: 8
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Subcriterio 5.4 se utilizod el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (3.33 puntos logrados)

SUBCRITERIOS

EVIDENCIAS

5.4

Aprovechar los datos, la informacion y el conocimiento.

PUNTOS
LOGRADOS:
20

5.4.1

Se asegura de haber identificado los datos que necesita para
apoyar sus planes de transformacion y gestionar los
productos, servicios y soluciones que ofrece actualmente y es
capaz de conseguir la informacion esencial que le pueda
faltar.

0.00

5.4.2

Utiliza analitica avanzada de datos, incluyendo modelos
predictivos, para extraer valor de los datos, obtener
informacion util y tomar decisiones fundamentadas.

0.00

5.4.3

Convierte los datos en informacion y conocimiento,
utilizando el resultado para identificar oportunidades y crear
mas valor sostenible.

3.33

5.4.4

Usa el conocimiento que tiene sus grupos de interés para
generar ideas e innovaciones con el fin de desarrollar
productos, servicios y soluciones, que contribuyan a la
creacion de valor sostenible, con la posibilidad de
desarrollarlos conjuntamente.

3.33

5.4.5

Garantiza que los datos, informacion y conocimientos se
tratan y utilizan de manera ética, respetando las necesidades
y derechos de quienes los proporcionan.

3.33

5.4.6

Asegura, protege y maximiza el conocimiento Unico que
posee, como por ejemplo la propiedad intelectual.

3.33

TOTAL DE PUNTOS:

13
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RESULTADOS

Este se centra en los resultados basados en el feedback de los grupos de interés clave

actuales, obtenidos a través de sus percepciones; la reputacion de la FSME respecto al

impacto social y ambiental. También se centra en los resultados ligados a la FSME en lograr

el proposito y ejecutar las estrategias para poder afrontar el futuro comprendiendo y

mejorando el rendimiento de la organizacion.

BLOQUE PARA EL CRITERIO 6 DE PERCEPCION DE LOS GRUPOS DE
INTERES (200 PUNTOS).

En el subcriterio 6.1 se utiliz6 el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (5 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS: 40
6.1 Resultados de percepcion de clientes.
6.1.1 La experiencia general en su trato con la organizacion. 0
6.1.2 La cultura de la organizacion, la actitud y el nivel de compromiso 0
de las personas con el cliente.
6.1.3 La marca y la reputacion de la organizacion, incluyendo su 5
impacto social y ambiental.
6.1.4 Los productos, servicios y soluciones ofrecidos por la 0
organizacion.
6.1.5 El uso de la innovacion para mejorar los productos, servicios y 5
soluciones de la organizacion.
6.1.6 El uso de la tecnologia por la organizacién, para aportar valor 5
sostenible.
6.1.7 La entrega y el servicio postventa de los diferentes canales. 5
6.1.8 La eficacia y eficiencia de los canales de comunicacion 0
utilizados.
TOTAL DE PUNTOS: 20
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En el subcriterio 6.2 se utiliz6 el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (3.33 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
6.2 Resultados de la percepcion de las personas. 40
6.2.1 La cultura de la organizacion. 3.33
6.2.2 Su experiencia trabajando en la organizacion incluyendo como se 3.33
gestiona el cambio.
6.2.3 El compromiso y los logros de la organizacion en cuanto a paridad y 3.33
equilibrio de género, diversidad e inclusion.
6.2.4 La forma en que la organizacion se esta adaptando a futuros modelos 0.00
de trabajo como, por ejemplo, la coexistencia de personas trabajando
con robots, el uso de la inteligencia artificial y la realidad virtual
aumentada.
6.2.5 El apoyo de la organizacion a la conciliacion entre el trabajo y la 0.00
vida familiar.
6.2.6 Apoyo prestado a las personas, empoderamiento, reconocimiento y 3.33
desarrollo personal.
6.2.7 El ambiente del trabajo, la remuneracion y los beneficios. 3.33
6.2.8 La gestion y mejora de desempeiio de las personas. 0.00
6.2.9 La reputacion de la organizacion, incluyendo su papel de lider en su 3.33
ecosistema.
6.2.10 La comunicacion interna. 3.33
6.2.11 La atraccion y retencion del talento 3.33
6.2.12 Como se ejecuta la estrategia de la organizacion, la contribucion de 0.00
las personas a dicha ejecucion y su grado de confianza en el futuro
de la organizacion.
TOTAL DE PUNTOS: 27
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El subcriterio 6.3 se utiliz6 el siguiente:

Evidencia ausente.

Evidencia presente

(0 puntos logrados) (5 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
6.3 Resultados de percepcion de inversores y 40
reguladores.
6.3.1 La gestion financiera, la seguridad y la sostenibilidad 5
de la organizacion.
6.3.2 la estructura del gobierno, transparencia 'y 5
responsabilidad y comportamiento ético.
6.3.3 La responsabilidad social y ambiental. 0
6.3.4 La gestion de riesgos y cumplimiento normativo 5
(compliance).
6.3.5 La marca y la reputacion de la organizacion. 5
6.3.6 Los productos, servicios y soluciones ofertadas y a la 0
aplicacion de la innovacion de los procesos,
productos, servicios y soluciones.
6.3.7 La capacidad de la organizacién de anticiparse al 0
futuro, detectar mega tendencias y afrontarlas con
éxito.
6.3.8 La experiencia general en el trato con la organizacion. 5
TOTAL DE PUNTOS 25
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El subcriterio 6.4 se utiliz6 el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (6,67 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIAS PUNTOS
LOGRADOS:
6.4 Resultados de la percepcion de la sociedad. 40
6.4.1 La capacidad de la organizacion para satisfacer las 0.00
expectativas de su comunidad.
6.4.2 El impacto que la gobernanza de la organizacion y su 6.67
nivel de transparencia y comportamiento €tico tienen
sobre la comunidad.
6.4.3 El impacto que las operaciones de la organizacion 6.67
tienen sobre la comunidad.
6.4.4 La sostenibilidad de las contribuciones de la 6.67
organizacion a la comunidad por sus practicas
econdmicas, sociales y ambientales.
6.4.5 El compromiso de la organizacion para avanzar hacia 6.67
la economia circular.
6.4.6 El compromiso y los logros de la organizacion en 0.00
reducir la desigualdad, e incrementar la diversidad e
inclusion y en alcanzar el equilibrio de género.
TOTAL DE PUNTOS: 27
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El subcriterio 6.5 se utiliz6 el siguiente:

Evidencia ausente. Evidencia presente
(0 puntos logrados) (4.44 puntos logrados)
SUBCRITERIOS EVIDENCIA PUNTOS
LOGRADOS: 40
6.5 Resultados de percepcion de partners y
proveedores.
6.5.1 La experiencia en el trato con la organizacion. 0.00
6.5.2 El compromiso y los logros de la organizacién en 4.44
cuanto a co-creacion y el trabajo para el beneficio
mutuo.
6.5.3 El grado de implantacion de nuevas tecnologias y 0.00
cambios.
6.5.4 El compromiso social de la organizacion. 4.44
6.5.5 El compromiso y logros alcanzados en el avance hacia 4.44
la economia circular.
6.5.6 La gestion y la mejora del rendimiento de los partners y 4.44
proveedores claves.
6.5.7 La comunicacion y gestion de las relaciones con la 4.44
organizacion.
6.5.8 La estructura del gobierno, transparencia y ética de la 0.00
organizacion y sus practicas.
6.5.9 La sostenibilidad de la relacion entre la organizacion y 0.00
sus partners y proveedores claves.
TOTAL DE PUNTOS: 27

61




BLOQUE

OPERATIVO. (200 pts)

En el subcriterio 7 se utilizd el siguiente:

Evidencia ausente.
(0 puntos logrados)

Evidencia presente
(40 puntos logrados)

PARA EL CRITERIO 7 DE RENDIMIENTO ESTRATEGICO Y

CRITERIO

PUNTOS

LOGRADOS: 40

7.1

Utiliza indicadores financieros y no financieros para
medir su rendimiento estratégico y operativo.

7.2

Comprende la correlacion entre las percepciones de sus
grupos de interés clave y su rendimiento actual, y es
capaz de predecir, con un elevado grado de certeza
como evolucionara su rendimiento en el futuro

40

7.3

Decide los indicadores de rendimiento mas apropiados
para medir sus objetivos estratégicos y operativos,
teniendo en cuenta las necesidades y expectativas
actuales y futuras de sus grupos de interés clave.

40

7.4

Comprende las relaciones causa-efecto que afectan a su
rendimiento y utiliza los resultados obtenidos para
evaluar y modificar lo que estd haciendo hoy en los
bloques de direccion y ejecucion.

40

7.5

Utiliza sus resultados actuales para predecir su
rendimiento a futuro con un determinado grado de
certeza.

TOTAL DE PUNTOS:

120

62



RESULTADO DE LA AUTOEVALUACION

El Formulario de Autoevaluacion basado en el Modelo EFQM edicion 2021 fue realizado por
el personal administrativo, los cuales recibieron una explicacién sobre el modelo, los

propdsitos que se persiguen y la metodologia de su implementacion.
A continuacion, se presentan los resultados.

Puntaje global del Formulario de Autoevaluacion.

1000

600 SUMATORIA DE PORCENTAJES
400 - a & f a0 ’ ’ PUNTAJES OBTENIDOS
2”8 a &N - PUNTAJE DE CRITERIOS
DIRECCION EJECUCION RESULTADOS TOTAL
m PUNTAJE DE CRITERIOS 100 100 100 200 100 200 200 1000
B PUNTAJES OBTENIDOS 64 63 62 103 56 121 120 588
SUMATORIA DE PORCENTAJES 63 i 60 59

El criterio Direccion alcanzd 127 de 200 puntos posibles, lo que representa 63%, el criterio
Ejecuciéon alcanzo 220 de 400 puntos posibles, lo que representa 55%, y el criterio
Resultados alcanzé 241 de 400 puntos posibles, lo que representa 60%, sumando todos los
criterios se obtiene un puntaje de 589 de 1,000 puntos posibles, lo que representa un 59% de

calificacion.
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DIRECCION

CRITERIO 1 - PROPOSITO, VISION Y ESTRATEGIA.

El criterio 1 de Proposito, vision y estrategia, otorga 100 de 1,000 puntos. La FSME obtuvo
64 de 100 puntos en base a la sumatoria de los subcriterios, lo que representa un 64% de

logro en este criterio.

CRITERIO 1

64

Subcriterios de Propdsito, vision y estrategia.

o
15
10
5
0
1.1 12 13 14 15

SUB CRITERIOS

Los 100 puntos que otorga el criterio 1 estan distribuidos en 5 subcriterios que puntiian de 0 a
20 respectivamente. En el subcriterio 1.1 se lograron 12 pts., en el 1.2 12 pts., en el 1.3 12

pts.,enel 1.4 12 pts., yenel 1.5 16 pts.
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CRITERIO 2 - CULTURA DE LA ORGANIZACION Y LIDERAZGO.

El criterio 2 de Cultura de la organizacion y liderazgo, otorga 100 de 1,000 puntos. La FSME
obtuvo 63 de 100 puntos en base a la sumatoria de los subcriterios, lo que representa un 63%

de logro en este criterio.

CRITERIO 2

63

Subcriterio de Cultura de la organizacion y liderazgo.

25

20

15

10

22 2.3 24
SUB CRITERIOS

Los 100 puntos que otorga el criterio 2 estan distribuidos en 4 subcriterios que puntian de 0 a
25 respectivamente. En el subcriterio 2.1 se lograron 17 pts., en el 2.2 15 pts., en el 2.3 21

pts.,enel 2.4 10 pts.
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EJECUCION
CRITERIO 3 - IMPLICAR A LOS GRUPOS DE INTERESES.

El criterio 3 de implicar a los grupos de interés, otorga 100 de 1,000 puntos. La FSME obtuvo
62 de 100 puntos en base a la sumatoria de los subcriterios, lo que representa un 62% de

logro en este criterio.

CRITERIO 3

62

Subcriterio de implicar a los grupos de interés.

20
18
16
14
12

oON B O

33
SUB CRITERIOS

Los 100 puntos que otorga el criterio 3 estan distribuidos en 5 subcriterios que puntian de 0 a
25 respectivamente. En el subcriterio 3.1 se lograron 5 pts, en el 3.2 7 pts., enel 3.3 15 pts.,

enel 3.420 ptsyenel 3.5 15 pts.
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CRITERIO 4 - CREAR VALOR SOSTENIBLE.

El criterio 4 de crear valor sostenible, otorga 200 de 1,000 puntos. La FSME obtuvo 103 de
200 puntos en base a la sumatoria de los subcriterios, lo que representa un 51.5% de logro en

este criterio.

CRITERIO 4

103

Subcriterio de Crear valor sostenible

50
45
40
35
30
25
20
15
10

4.2 4.3 4.4
SUB CRITERIOS

Los 200 puntos que otorga el criterio 4 estan distribuidos en subcriterios que puntiian de 0 a
25 respectivamente. En el subcriterio 4.1 se lograron 20 pts, en el 4.2 25 pts., en el 4.3 38
pts., en el 4.4 20 pts.
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CRITERIO 5 - GESTIONAR EL FUNCIONAMIENTO Y LA TRANSFORMACION.

El criterio 5 de gestionar el funcionamiento y la transformacion, otorga 100 de 1,000 puntos.
La FSME obtuvo 56 de 100 puntos en base a la sumatoria de los subcriterios, lo que

representa un 56% de logro en este criterio.

CRITERIO 5

56

Subcriterio de gestionar el funcionamiento y la transformacion.

20
18
16
14
12

—_—
oONPA O OO

5.1 552 B3
SUB CRITERIOS

Los 100 puntos que otorga el criterio 5 estan distribuidos en subcriterios que puntian de 0 a
25 respectivamente. En el subcriterio 5.1 se lograron 12 pts, en el 5.2 8 pts., en el 5.3 8 pts,

enel 5.4 13 ptsyenel 5.5 15 pts.
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RESULTADOS

CRITERIO 6 - PERCEPCION DE LOS GRUPOS DE INTERES.

El criterio 6 de Percepcion de los grupos de interés, otorga 200 de 1,000 puntos. La FSME
obtuvo 121 puntos en base a la sumatoria de los subcriterios, lo que representa un 60.5 % de

logro en este criterio.

CRITERIO 6

121

Subcriterio de Percepcion de los grupos de interés.

40
35
30
25
20
15
10

5

0

6.1 6.2 6.3 6.4 6.5

SUB CRITERIOS

Los 200 puntos que otorga el criterio 6 estan distribuidos en 5 subcriterios que puntiian de 0 a
40 respectivamente. En el subcriterio 6.1 se lograron 20 pts., en el 6.2, 27 pts., en el 6.3, 25

pts., enel 6.4, 27 pts., y en el 6.5, 22 pts.
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CRITERIO 7- RENDIMIENTO ESTRATEGICO Y OPERATIVO.

El criterio 7 de Rendimiento estratégico y operativo, otorga 200 de 1,000 puntos. La FSME
obtuvo 120 puntos en base a la sumatoria de los subcriterios, lo que representa un 60% de

logro en este criterio.

Subcriterio de Rendimiento estratégico y operativo.

40
35
30
25
20
15
10

5

0

7.2 7.3 74

7a

75

CRITERIO 7.

Los 200 puntos que otorga el criterio 7, estan distribuidos en 5 preguntas que puntian de 0 a
40 respectivamente. En el cuestionario 7.1, se lograron 0 pts., en el 7.2, 40 pts., en el 7.3, 40

pts., enel 7.4, 40 pts., yenel 7.5, 0 pts.
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CONCLUSIONES

e El puntaje global del Formulario de Autoevaluacion implementado en la Federacion
Salvadorefia de Montafiismo y Escalada bajo el modelo EFQM segunda edicion, es

de 589 puntos de 1,000 posibles. Este puntaje representa un 59% de logro.

e Los criterios de Direccion lograron un puntaje de 127 de 200 puntos posibles,
representando un 63% de logro. Lo que implica que a futuro debe haber una mejora

en dichas areas.

e Los criterios de Ejecucion lograron un puntaje de 220 de 400 puntos posibles,
representando un logro de 55 %. Dicho resultado ayuda a observar areas en las que se

debe mejorar y ejecutar nuevos planes para que tenga un mejor desempefio.

e Los criterios de Resultado lograron un puntaje de 241 de 200 puntos posibles,
representando un logro de 60%. Implica que deben alinear las operaciones con los

objetivos, la calidad y la excelencia.
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RECOMENDACIONES

e [Instaurar un modelo de gestion de calidad acorde a la realidad que vive la
organizacion, caracteristicas y capacidades de la Federacion Salvadorefia de
Montafiismo y Escalada (FSME) para el logro de sus propdsitos y la adquisicion de
mejores niveles de rendimiento y resultados, lo que implicaria evidentemente un
mejor posicionamiento de su imagen y mejor percepcion de los grupos de interés

clave actuales en el ambito deportivo en que se desenvuelven nacional e internacional.

e Darle mayor importancia a los criterios-subcriterios de menor puntuacion; ejecutando
un plan de mejora en dichas areas e impulsar o mantener un nivel 6ptimo en las areas
donde se ha obtenido una mayor puntuacion reflejados en el Formulario de

Autoevaluacion basado en el Modelo EFQM 2021
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RESENA HISTORICA

Los primeros pasos del montafiismo salvadoreno fueron entre los cerros y volcanes de
Sonsonate, a principios de la década de los setenta; luego, en 1976, nace la Federacioén
Salvadorena de Montafiismo y Escalada, que acostumbrada a subir las 32 cumbres oficiales
del pais, ahora conquista las montaias de Guatemala y los nevados de México. La federacion
estd dividida en dos ramas: el montafiismo en si, que consiste en subir volcanes, cerros y
montafias, y la escalada, que es muy competitiva y se hace en paredes artificiales o naturales.
Con miras al sur. Los montadiistas salvadorefios tienen una preparacion fisica intensa,
enfocada en la resistencia pulmonar y muscular. La prueba de esas capacidades se realiza dos
veces al mes, con caminatas extenuantes que se realizan en el pais o fuera de él. Los mejores
en este deporte tienen la oportunidad de demostrar sus destrezas en los volcanes nevados de
México, escalados por los salvadorefios desde 1978. Ahora la meta es viajar hasta Pera, para
participar, en septiembre proximo, en la Copa Panamericana de Escalada. Pero una meta mas
ambiciosa es la de enviar en diciembre a un montafistas para que suban la cima mas alta de
América, el Aconcagua, de Argentina, a 6,959 metros sobre el nivel del mar, y donde nunca
ha puesto los pies un salvadorefio.Federacion casi olvidada. A pesar de que la federacion de
montafiismo ya tiene 24 afios de existencia, el apoyo que recibe del INDES es poco en
comparacion con otras disciplinas. Debido a esto, la federacidon pasa a veces por serios apuros
a la hora de realizar una actividad, por ejemplo coémo reciben escasos viaticos les toca a ellos
poner hasta el 50 por ciento de los gastos; no cuentan con vehiculo propio para transportarlos
a los lugares donde realizardn las caminatas, necesitan equipo profesional para escalada y de
alta montana (arriba de los 4,000 metros), como tiendas de campana, grampones (especie de
zapatos metalicos para la nieve), cuerdas y bibliografia, entre otras cosas. No obstante, el
montafiismo como tal es un deporte que al igual que los demas puede servir para que la
juventud pueda ocupar su tiempo en algo positivo, donde pueda desarrollar sus resistencia
fisica, derrochar su energia, convivir en un ambiente de compafierismo, y lo mejor es que
aqui puede demostrar su coraje frente a las exigencias de un arduo deporte.

La Década de los 80 's marco mucho nuestra historia.

Se cre6 el Instituto Nacional de los Deportes (INDES) mediante el decreto 300 de la junta
revolucionaria de gobierno, esto permiti6 ratificar la Federacion Salvadorefia de montafiismo
y Escalada en 1980, luego se comenzaron a realizar las primeras *actividades oficiales® en
cuanto al montafiismo y escalada en El Salvador.

Se ejecutaron las primeras cuartetas y se identificaron todas las rutas para ascender al cono
del volcan de Izalco. Ademads, se realizaron las primeras expediciones a los nevados
Mexicanos encabezados por Eduardo Mendoza Clark.

No todo es positivo ya que en la década de los 80 's se registro el primer fallecimiento del
joven alpinista José¢ Arturo Ayala, quien perecid a causa de una caida de 300 mts. mientras se
realizaba el ascenso al volcan Popocatépetl.

El Salvador Comienza a participar de manera oficial en la confraternidad en el Volcan el
Chingo el cual se conmemora con la republica hermana de Guatemala hasta la fecha.
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En 1987 se comienza a visualizar mds participacion femenina y los logros de mujeres
salvadorefias en este deporte comienzan a sumar nombres a la historia de la federacion,
nombres como el de Ana Coralia Moran, quien recibié el Trofeo de Primera Oficial, por
ascender al Pico del Pan de Azhcar a 4,700 m.s.n.m, en la Sierra Nevada del Cocuy
Colombia-Boyaca.

También son reconocidas las montanistas Ana Violeta Alvarado, Gilma Argentina Flores,
Gloria Fuentes Gonzalez, Gloria Margarita Gonzalez de Fuentes, Maria Julia Gutiérrez, Rosal
Melida Herrador, Inés Cristina Meléndez, Rosalia Menjivar, Mercedes Elizabeth Gutiérrez,
Patricia Esmeralda Reyes y Flor del Carmen Villalta, por su participacion en ascensos de
media y alta montafia.Por lo que el montanismo en El Salvador en este periodo adquiere
rostros femenino y se abre a nuevos desafios.

,Qué es la escalada deportiva?

La escalada deportiva es una disciplina moderna que tiene su origen en la escalada
tradicional. Existen tres disciplinas diferentes: bulder, dificultad y velocidad. En todas
ellas se utilizan anclajes fijados a una pared artificial para escalar.

,Quién, donde y cuiando se invento la escalada deportiva?

Se cree que la escalada en rocas naturales como actividad recreativa comenzo6 a finales del
siglo XIX. La escalada como deporte de competicion comenzo en 1985 en Bardonecchia,
cerca de Turin (Italia), en un evento llamado "SportRoccia". Un afio después, se organizo la
primera competicion en un rocodromo artificial en Vaulx-en-Velin, cerca de Lyon, Francia.

A principios de la década de 1990, se decretd que los eventos internacionales se celebrarian
unicamente en infraestructuras disefiadas a proposito, dejando el entorno natural sin impacto.
Uno de los valores fundamentales de este deporte es la preservacion del medio ambiente, y
los escaladores son responsables del mantenimiento de los entornos en los que escalan.

La escalada deportiva dio sus primeros pasos en el escenario olimpico en los Juegos
Olimpicos de la Juventud de Buenos Aires en 2018 ¢ hizo su debut olimpico oficial en Tokio
2020.

DESCRIPCION DEL PLAN

Buscar la  colaboracion de diversas empresas que ofrezcan servicios |y
productos(indumentaria, equipamiento para escalada, hidratacion, etc) que puedan beneficiar
a la Federacion Salvadorefia de Montafiismo y Escalada (FSME) en sus actividades
deportivas y en la difusion de estos deportes. La meta es establecer alianzas estratégicas para
el desarrollo integral de los atletas y nuevos talentos del deporte salvadorefio, contribuyendo
asi al crecimiento deportivo de la FSME. Se busca optimizar los recursos de la FSME y
maximizar el apoyo de empresas dispuestas a patrocinar eventos menores, con el objetivo de
que sus marcas obtengan reconocimiento a nivel nacional por los productos y aportes.
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La Federacion Salvadorena de Montafiismo y Escalada ofrece a sus patrocinadores, en
términos generales, oportunidades de gran visibilidad en todos los eventos de mencion por
parte de los atletas en las redes. Es importante que los compromisos por parte de los
patrocinadores sean frecuentes y basados en una colaboraciéon mutua. De ser posible, estos
acuerdos deberian ser firmados y autorizados por las autoridades pertinentes para asegurar
que se mantengan los beneficios mencionados.

Contactar a diversas empresas proveedoras de servicios y productos que puedan apoyar a la
Federacion Salvadorena de Montafiismo y Escalada en su proximo evento deportivo, que se
centrara en la recreacion, ofreciendo a las personas un espacio para realizar actividad fisica.
El objetivo es obtener beneficios que optimicen los recursos del evento y maximizar el apoyo
de las empresas dispuestas a patrocinar, al mismo tiempo que se busca que sus marcas ganen
mayor reconocimiento a nivel nacional por sus productos y servicios. Se espera que la
poblacion vea su compromiso con la promocion de la actividad fisica y la mejora de la salud.
Con este acercamiento, se aspira a fomentar relaciones abiertas entre ambas partes y
continuar colaborando en futuros eventos.

MISION, VISION Y VALORES
Mision.

En la disciplina de Escalada Deportiva, posicionar a nuestros atletas en un alto nivel
competitivo en el ambito nacional e internacional. En la disciplina de Escalada, lograr que
mas atletas conozcan esta disciplina y acepten nuevos retos y conquistando triunfos para
engrandecer el desarrollo del deporte de Montafia y Escalada

Vision.

Fomentar y desarrollar la practica del Montafiismo y la Escalada Deportiva a nivel
competitivo en el &mbito nacional e internacional, proporcionandole al deportista los recursos
para ser un atleta de alto rendimiento en ambas disciplinas.

Conciencia
ambiental

Espiritu
Deportivo Disciplina

VALORES
. Profesionalismo
Fraternidad
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AREAS ESTRATEGICAS DEL PLAN

Elaborar actividades fisico-deportivas con centros escolares dentro y fuera de la
federacion,para dar a conocer el deporte e incentivar a los jovenes a participar.

Realizacion de visitas por parte de los proveedores a las actividades previas para verificar la
promocion de sus productos.

Realizar eventos como talleres o expediciones, desarrollar colaboraciones con influencers
nacionales con contenido atractivo, destacando a los patrocinadores para que participen
activamente obteniendo visibilidad para que la audiencia conozca las marcas patrocinadoras
de la federacion.

Dar a conocer las actividades sostenibles que la federacion realiza para el cuido de la flora 'y
fauna para que se genere conciencia ambiental y vean que promueven los valores.

Trabajar en el desarrollo de nuevas rutas y expediciones que atraigan que ayuden a conectar
con un nuevo publico y asi que las marca que nos patrocina pueda tener un nuevo segmento
en el mercado.

DEFINICION DE PATROCINIO DEPORTIVO Y SUS PRINCIPALES
ELEMENTOS

Patrocinio.

El patrocinio es un acuerdo entre una marca y una persona o entidad para promover a la
empresa que va a ser patrocinadora, el cual implica un acuerdo econémico-financiero entre
las partes involucradas.

Es decir: la empresa que quiere promover es la patrocinadora (quien paga y entrega los
productos a promocionar), y a través de quien lo efectiia es el patrocinado (quien recibe la
paga y promueve el producto o servicio).

Patrocinio Deportivo.

El patrocinio deportivo es una estrategia de marketing que consiste en el apoyo que una
empresa u organizacion ofrece a un deportista o equipo, con el objetivo de que su marca se
vincule a los valores positivos asociados con el deporte.

Para entender qué es el patrocinio deportivo, conviene dejar claro que no se limita a la
exhibicion de logotipos en las equipaciones o en las vallas publicitarias, sino que se trata de
una conexion estratégica que beneficia tanto a los deportistas como a las empresas.
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En esencia, el patrocinio deportivo implica la asociacion de una entidad con un evento,
equipo o atleta con el fin de obtener visibilidad y reforzar su imagen de marca, consiguiendo
que esta se identifique con valores como el respeto, la tolerancia, el compafierismo o la
superacion, que son los que definen al deporte.

El respaldo financiero a las entidades o eventos deportivos puede materializarse de diversas
formas, dando lugar a una relacién simbiotica donde ambas partes salen beneficiadas.

Objetivos del patrocinio deportivo.

Los objetivos del patrocinio deportivo son diversos y dependen de la estrategia de marketing
de cada marca. Algunos de los objetivos comunes incluyen el aumento de la visibilidad de la
marca, tanto a nivel local como internacional. También se busca generar una asociacion
emocional y positiva entre la marca y el deporte, con el fin de fortalecer la imagen de la
empresa.

Ademas, el patrocinio deportivo puede servir para fidelizar a los consumidores actuales,
atraer nuevos clientes y generar oportunidades de networking y colaboracion con otros
patrocinadores y organizaciones deportivas. También puede ayudar a posicionar a la marca
como lider en su sector y a impulsar el desarrollo de talentos deportivos, en especial en el
deporte base.

.Y qué es un sponsor deportivo? No hay realmente ninguna diferencia entre un
patrocinador deportivo y un sponsor deportivo. La RAE recomienda el uso del término
patrocinador en el idioma espafol, pero en la vigésimo tercera edicion de su diccionario ha
incorporado el anglicismo sponsor, que ha sido castellanizado como sponsor y es igualmente
valido.

El mundo del patrocinio deportivo es amplio y muy diverso, con diferentes enfoques que se
adaptan a las necesidades especificas de las partes involucradas. Esos son algunos de los tipos
de patrocinio deportivo mas destacados:

e Patrocinio econdomico. Sin duda, es el mas habitual y consiste en abonar una cantidad
estipulada a la parte patrocinada a cambio de que esta visibilice el nombre y la imagen
del patrocinador. Es el caso de Fly Emirates con el AC Mildn y el Real Madrid de
fatbol o de Spotify con el FC Barcelona.

e Patrocinio material. En este caso, el apoyo a los deportistas pasa por la aportacion
del material que necesitan para llevar a cabo su practica. Asi, en lugar de grandes
cifras de dinero, el aporte se hace en camisetas, balones, raquetas o zapatillas
deportivas.

e Patrocinio mediatico. Los patrocinadores mediaticos son los medios de
comunicacion que deciden invertir grandes sumas de dinero en clubes o deportistas
para poder obtener informacion privilegiada y, asi, ganar audiencia.
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e Patrocinio nominativo. En este caso, una marca logra poner su propio nombre a un
acontecimiento o instalacion deportiva. Sucede con el nombre de la liga de futbol
profesional en Espafia, llamada Liga Santander, o con los nombres de estadios de
fatbol como el Camp Nou Spotify, Abanca Balaidos o el BBVA Bancomer —
Monterrey.

e Patrocinio personal. Es el tipo de patrocinio que una marca decide hacer de un
deportista en concreto por considerar que representa a la perfeccion los valores de su
marca. Este tipo de patrocinio trasciende la faceta meramente deportiva y representa
al atleta en otros muchos aspectos de su vida. Es el caso que sucedi6 entre la firma
Nike y el jugador Michael Jordan, por ejemplo.

Beneficios del patrocinio deportivo

Los beneficios del patrocinio deportivo son amplios y repercuten tanto en el patrocinador
como en el patrocinado. Ademas de la obvia exposicion de la marca del patrocinador,
existen otras ventajas:

e Visibilidad y alcance de la marca. A través del patrocinio deportivo es posible llegar
a audiencias especificas a través de eventos deportivos que son seguidos por un
publico determinado.

e Conexion emocional con los consumidores. El respaldo a equipos o deportistas crea
vinculos emocionales imposibles de lograr a través de otras acciones, fortaleciendo la
lealtad de los consumidores.

e Impacto en la toma de decisiones de compra. La asociacion con el mundo del
deporte puede influir positivamente en las decisiones de compra de los consumidores.

e Desarrollo del deporte y los atletas. En este caso, se trata de una ventaja para la
parte patrocinada. Asi, la inyeccion econdmica percibida contribuye al desarrollo de
infraestructuras deportivas y al crecimiento de los atletas. Precisamente, para
fomentar el bienestar de los deportistas y aumentar su rendimiento, se estan
promoviendo disciplinas como la psicopedagogia del deporte y la psicologia del
deporte, que desempenan un papel crucial en su rendimiento y bienestar, porque
contribuyen no solo al éxito deportivo, sino también al equilibrio mental y emocional
de los deportistas.

e Reputacion y responsabilidad social corporativa. El patrocinio deportivo puede
mejorar la imagen de la marca al asociarse con valores positivos del deporte.

Estos beneficios, entre otros, hacen que el patrocinio deportivo sea una estrategia valiosa para
las marcas que buscan destacar en el escenario actual competitivo.
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Para emplear esta figura correctamente es imprescindible tener un amplio conocimiento de la
Ley del Deporte, que es la legislacion que regula, entre otras muchas cuestiones, todo lo
referente a la promocion del patrocinio deportivo.

Contrato de patrocinio deportivo

La base legal que sustenta estas colaboraciones debe delimitarse en el contrato de patrocinio
deportivo. Por tanto, se trata de un documento esencial para patrocinador y patrocinado.

El contrato de patrocinio deportivo detalla los términos y condiciones de la asociacion,
incluyendo derechos y obligaciones de ambas partes. Ademas, debe establecer el marco y los
términos en los que se va a producir la promocién mutua de patrocinador y patrocinado.

El documento no puede dejar lugar a las dudas o a las malas interpretaciones, por lo tanto, es
necesario que sea detallado y concreto.

Modelo de contrato de patrocinio deportivo
Un modelo de contrato de patrocinio deportivo podria tener estos apartados:

1. Introduccién: Escueto esbozo de las partes involucradas, Exposicion de objetivos y
finalidad del patrocinio.

2. Definicion de términos: Puntualizacion de todos los vocablos utilizados en el
contrato, con el fin de evitar ambigiiedades.

3. Duracion del contrato: Especificacion del periodo de vigencia del acuerdo,
incluyendo fechas de inicio y finalizacion.

4. Obligaciones del patrocinador: Detalles sobre las acciones especificas que el
patrocinador se compromete a realizar, Descripcion de la financiacion y los recursos
proporcionados.

5. Obligaciones del patrocinado: Descripcion detallada de los compromisos por parte
del patrocinado, como la visibilidad de la marca en eventos y actividades.

6. Derechos de propiedad intelectual: Establecimiento de como se manejaron los
derechos de propiedad intelectual relacionados con la marca y el material
promocional.

7. Exclusividad y competencia: Especificacion de si el patrocinador tendra
exclusividad en su categoria de productos o servicios durante la duracion del contrato,
Restricciones en términos de acuerdos de patrocinio con competidores directos.
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PRINCIPALES FORMATOS UTILIZADOS EN EL PATROCINIO
DEPORTIVO

Patrocinio de Eventos: Las marcas pueden patrocinar eventos deportivos
especificos, como torneos, maratones o competiciones internacionales. Esto implica la
exhibicion de logotipos en vallas publicitarias, en programas impresos o digitales.
Patrocinio economico: Sin duda, es el mas habitual y consiste en abonar una
cantidad estipulada a la parte patrocinada a cambio de que esta visibilice el nombre y
la imagen del patrocinador.

Patrocinio de Equipamiento: Las marcas proporcionan el equipo necesario para los
deportistas o equipos, como uniformes, calzado y otros accesorios. A cambio, la
marca obtiene visibilidad en los eventos y en los medios de comunicacion.

El formato que utilizaremos es ¢l Patrocinio por Eventos, se realizaran 3 actividades
al afio en diferentes meses, las empresas que nos patrocine obtendrian alta visibilidad
de su marca en el mercado y creaciéon de memorias positivas de su marca.

ALIANZAS ESTRATEGICAS PARA PATROCINIO

Colaboraciéon con federaciones internacionales  manteniendo una reputacion
intachable.

Alianza con club de montafiismo y agencias que hacen tours a nivel nacional e
internacional.

Desarrollar comunicaciéon continua con la organizacion de boy scouts nacional y
hacer actividades en conjunto.

Fomentan vinculos con influencers salvadorefios como Fernanfloo, Little Viejo para
una mayor publicidad.

Alianzas con escuelas publicas y privadas de diferentes departamentos del pais para
dar a conocer el deporte.
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GESTION DEL PLAN

Nacional

Internacional

Mantener una buena relacién estrecha con las escuelas
publicas y privadas.

Sostener una relacion estrecha
con las diferentes federaciones de
montafiismo de otros paises.

Reforzar la relacion que mantiene la federacion de
montafiismo y escalada con el INDES, entregando el plan
de trabajo a realizar, para garantizar el apoyo econéomico

anual.
o Prolongar la relacion con la
Gestion. & .
Estrechar la relacic . 1 vad Federacion  Internacional  de
strechar la relacion que tiene con la empresa privada. .
d P P Escalada Deportiva(IFSC)
Fortalecer una comunicacion continua con Solidaridad fomentand? practicas seguras en
L la montafia y mantener una
Olimpica. .,
relacion estrecha con ella.
Sostener lazos solidos con el Comité Olimpico de El
Salvadorefio para obtener beneficios de proyectos a futuro.
Realizar escuelas de verano, salidas de aventura con el
publico interesado.
Utilizar Redes sociales y medios, para promocionar los | Sostener una relacion estrecha
logros obtenidos que resaltan el deporte de montafiismoa | con la  IFSC, solicitando
nivel nacional patrocinios para equipamiento y
pedir formacién para nuestros
Patrocinio guias de montafia.

Utilizar las marcas de los patrocinadores en todas las
actividades a realizar, charlas, excursiones.

Potenciar nuestra institucion para posicionarla como una
organizacion viable para un buen marketing.
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INSTITUCIONES, EMPRESAS O MARCAS CON LOS QUE SE
GESTIONARIA PATROCINIO

Vestimenta y deportivos. Premiacion.
o—- O
TOROGO”Z

EL SELLO DE LO BELLO

Alimentos y bebidas rehidratantes.

. Electrolit
ERosario
Suplementos y Kit de cuidados. Hidratantes.

cristal.

BEBETE LAVIDA

farmacias San lficoliis.

La mas surtida, al mejor precio.
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DAFO DEL PLAN EN INSTITUCION

FORTALEZAS:

Personal calificado y certificado para el entrenamiento deportivo de atletas de
escalada y montafiismo.

Pagos accesibles de membresia para diferentes edades.

Excelentes resultados a nivel internacional de parte de los atletas con oportunidades
de crecer en el deporte a nivel mundial.

Disponibilidad de implementos deportivos para los entrenamientos de los atletas.
Apoyo econdmico y utilitario de INDES, como transporte a nivel nacional, servicios
médicos a atletas federados, fisioterapia, servicios psicoldgicos, seguridad.

e Alianza con otras entidades para el uso de sus instalaciones.
DEBILIDADES:
Recursos econdmicos limitados para eventos nacionales e internacionales.
e Publicidad ineficiente en redes sociales para poder reclutar mas atletas.
e Falta de instalaciones adecuadas para entrenamientos deportivos nacionales.
e Poco personal para eventos de escalada en cuanto a jueceo para eventos nacionales.
e Poco personal en entrenamientos a atletas federados y no federados.
e Recursos economicos limitados para los atletas federados que participan
internacionalmente.
e Dependencia a fondos gubernamentales.
OPORTUNIDADES:
Masificacion del deporte a nivel nacional.
e Alta proyeccion para jovenes talento y apoyo de entes deportivos.
e Reconocimiento a nivel nacional.
e Reunir un grupo de atletas para eventos de escalada o montafiismo y asi poder darle
mas vista a la FSME y los servicios que ofrece.
e Auge en las redes sociales.
AMENAZAS:
e Crecimiento de otras competencias en el area de montaiiismo y escalada.
e Nuevas empresas que se enfoquen en prestar servicios similares con mejores

establecimientos.

Falta de atletas federados y no federados por la falta de masificacion del deporte.
Restriccion de presupuesto.

Mayor cuido de medidas sanitarias por Covid-19
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RAZONES Y ARGUMENTOS PARA PATROCINAR O QUE NOS
PATROCINEN EVENTOS DEPORTIVOS

Los motivos externos que una empresa puede tener para patrocinar un evento estan
relacionados con la oportunidad comercial que supone para esta. Las empresas a través del
patrocinio consiguen aumentar su notoriedad, mejorar su imagen de marca, consolidar su
responsabilidad social corporativa, entre otros objetivos, todo esto con el objetivo de
incrementar sus ingresos. De forma mas especifica, Greenhalgh and Greenwell (Citado por
Slatten et al, 2017, p. 146) identifican ocho motivos que las empresas ponderan a la hora de
tomar decisiones sobre patrocinar o no un determinado evento: “1) Aumentar el conocimiento
del publico sobre la empresa, 2) mejorar la imagen corporativa, 3) alterar la percepcion del
publico sobre la empresa, 4) involucrarse en la comunidad, 5) construir transacciones
comerciales de buena voluntad, 6) mejorar la relacion de los empleados y su motivacion, 7)
aumentar el conocimiento sobre la empresa del publico objetivo e 8) incrementar las ventas y
la cuota de mercado™.

Slatten et al. (2017) como ya he mencionado anteriormente también hacen una clasificacion
de las motivaciones para el patrocinio distinguiendo entre motivaciones oportunistas y
motivaciones altruistas, de forma similar a la de otros autores al distinguir entre motivos
racionales o emocionales: las motivaciones oportunistas estan vinculadas con las racionales,
mientras que las altruistas con las emocionales.

Nos referimos a empresas con motivos oportunistas cuando hablamos de aquellas que buscan
unicamente aumentar sus ingresos, notoriedad de marca o ROI y nos referimos a empresas
con motivos oportunistas cuando hablamos de aquellas que buscan tinicamente aumentar sus
ingresos, notoriedad de marca o ROI.
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Matriz de motivos de patrocinio

MOTIVOS
OPORTUNISTAS

MOTIVOS

EXTERNOS

Mercade.

Por ejemplo: Incrementar la
visibilidad del producto y
accesos a nueyos mercados
mejorando asi |as ventas.

Sociedad.

Por ejemplo: Alineacion de
valores que ayuda reforzar la
identidad de la empresa y
responsabilidad social
demostrando la importancia
que tienen con la sociedad.

Por ejemplo. Mejorar la moral
de los empleados v el sentido
de pertenencia alaempresa
como la organizacion
contribuyendo al desarrollo
profesional.

Enlace.

Por ejemplo: fomentar la
equidad, la conciencia
ambiental y la valoracion del
bienestar de los empleados
demostrando el compromiso
con sus empleados.

Comunidad.

MOTIVOS
INTERNOS

MOTIVOS
ALTRUISTAS

En esta matriz podemos observar como se combinan las categorias de motivos explicadas,
permitiéndonos analizar desde distintas Opticas qué puede empujar a una empresa a ejercer de
patrocinador de un determinado evento. En todas las clasificaciones se obtienen beneficios,
pero estos corresponderan a distintas areas de la empresa o seran recibidos por diferentes
destinatarios (Slatten et al, 2017)
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EL PATROCINIO SEGUN TIEMPO

1° Ranking Nacional de Escalada Utatlan y Puerta del Diablo

Fecha: 27 de abril y 7 de mayo de 2025
Categoria: Infantil

Edad: 9-11 afios

Mujeres : 14

Hombres: 18

Total de participantes: 32

1. El ranking nacional de escalada Utatlan y Puerta del Diablo categoria Infantil (9-11
afios) se realiza el 27 de abril y 7 de mayo, participan 32 deportistas rama masculinos
y femenina, para este evento se espera que asistan alrededor de 50 espectadores de
manera presencial y virtual por jornada.

2° Ranking Nacional de escalada. Utatlan

Fecha: 22 de octubre de 2025
Categoria: Juvenil

Edad: 13-17 afios

Mujeres: 19

Hombres: 10

Total de participantes: 29

2. El ranking nacional de escalada Utatlan, categoria Juvenil (13-17 afios) se realiza el
22 de octubre, participan 29 deportistas rama masculinos y femenina, para este evento
se espera que asistan alrededor de 50 espectadores de manera presencial y virtual por
jornada.

3° Ranking Nacional Infantil, juvenil Escuela Alemana, mayores en Puerta Diablo

Fecha: 1 al 9 de diciembre de 2025
Categoria: Infantil, Juvenil, Mayores
Edad: 9-18 en adelante.

Mujeres: 31

Hombres: 35

Total de participantes: 66

3. El ranking nacional de escalada Utatlan, categoria Infantil, Juvenil y Mayores (9-18
anos en adelante) se realiza del 1 al 9 de diciembre, participan 66 deportistas rama
masculinos y femenina, para este evento se espera que asistan alrededor de 70
espectadores de manera presencial y virtual por jornada.
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Cada Ranking contard con la participacion de alrededor de mas de 100 participantes y tiene
como objetivo identificar a los y las participantes mas sobresalientes de Escalada salvadorefia
y por consecuencia realizar actos de premiacion al finalizar cada y se procedera a la entrega
de premios por cada categoria que se ubicaron en las primeras 3 posiciones en la rama
masculina y femenina.

VENTAJAS PARA LOS PATROCINADORES

Entre las ventajas mas relevantes para los patrocinadores estan:
1. Visibilidad y asociacion a valores

El patrocinio deportivo es una magnifica oportunidad para incrementar la visibilidad de la
marca y conectar con el potencial consumidor. Ademads, la asociacién a los valores que
desprenden las diferentes actividades o figuras deportivas contribuira a mejorar la reputacion
de la compaiiia.

2. Presencia en medios y redes sociales

En linea con el argumento anterior, la retransmision del evento deportivo en los medios
repercutird en la proyeccion de la marca. Todo ello propiciara que la marca patrocinadora
llegue a més audiencia y, por tanto, a mayor nimero de potenciales clientes. Ademas, la
presencia en redes sociales favorecerd también su viralizacion por parte de los usuarios. Lo
que amplificard mas la posibilidad de llegar a distintos publicos objetivos.

3. Generacion de contenido diferencial

Asociar nuestra marca a un acontecimiento deportivo permitird generar contenido Unico y
diferencial, que podremos difundir tanto en canales propios (web, redes sociales...) como en
el resto de las acciones publicitarias o comerciales que se lleven a cabo

4. Mayor retorno de la inversion

El Retorno de la Inversion (ROI) es lo que toda marca busca cuando va a realizar una accion
comercial. Y en el caso del patrocinio deportivo es algo que esta garantizado, ya sea en forma
de ventas, de imagen o de posicionamiento de marca.

Es de hecho un factor que contribuye a establecer una relacion emocional, a medio y largo
plazo, entre consumidor y marca, ya que este acabara asociando su equipo a la enseia
patrocinadora.

5. Networking:

Abrir puertas para establecer relaciones con otros negocios, socios potenciales y clientes.
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6. Fidelizacion de clientes.

El patrocinio de eventos deportivos puede crear una conexion emocional con los
consumidores, fomentando la lealtad hacia la marca.

MARCO LEGAL DEL PATROCINIO

El patrocinio constituye una herramienta fundamental para promover actividades culturales,
deportivas, académicas y sociales, entre otras. En El Salvador, el marco legal que regula las
actividades de patrocinio incluye leyes y disposiciones enfocadas en garantizar la
transparencia, la veracidad de la informacién, el respeto a las obligaciones fiscales y la
proteccion de los intereses tanto de los patrocinadores como de los patrocinados. Este analisis
proporciona una base solida sobre los articulos legales relevantes, describiendo cémo
amparan, regulan y protegen las actividades de patrocinio en el pais, especialmente en el
contexto de la promocion de proyectos y eventos que benefician tanto a las entidades
patrocinadas como a los patrocinadores.

Constitucion de la Republica de El Salvador

La Constitucion salvadorefia es el pilar del sistema legal y establece principios fundamentales
que rigen la actividad econdmica, comercial y social en el pais. Aunque no regula
directamente el patrocinio, la Constitucion establece normas que garantizan la libertad de
ejercer actividades comerciales y fomenta la participacion en proyectos de desarrollo,
esenciales para la practica de patrocinios.

Articulo 2:_Reconoce el derecho de las personas naturales y juridicas a ejercer cualquier
actividad licita en El Salvador. Este derecho ampara a los individuos y organizaciones que
deseen ofrecer o recibir patrocinio, siempre que cumplan con las normativas vigentes.

Articulo 101: Declara la obligacion del Estado de fomentar el desarrollo econdmico y social,
promoviendo actividades culturales, cientificas y deportivas. Este articulo justifica la
importancia del patrocinio como una herramienta para apoyar actividades de interés publico,
promoviendo la participacién de entidades privadas en el financiamiento de estas areas. Estos
articulos son fundamentales, ya que proporcionan un marco constitucional que respalda el
derecho a participar en actividades de patrocinio en el pais, fortaleciendo el papel de las
organizaciones patrocinadoras como contribuyentes al desarrollo social y cultural.

Ley Especial Reguladora de la Obligacion de Cumplir con el Principio de Publicidad
(Decreto No. 174)

La Ley Especial Reguladora de la Obligacion de Cumplir con el Principio de Publicidad se
centra en asegurar la transparencia en la comunicacion de actividades con relevancia juridica
o publica. Su proposito es relevante para el patrocinio, ya que permite a los patrocinadores
divulgar sus actividades de forma clara y accesible.
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Articulo 1: Objeto de la Ley: El proposito de esta ley es asegurar que las actividades con
consecuencias juridicas sean debidamente publicadas, garantizando la transparencia. Para el
patrocinio, esto significa que los actos y eventos patrocinados deben ser publicados conforme
a las disposiciones legales, promoviendo un acceso equitativo a la informacién publica.

Articulo 3: Ambito de Aplicacion: Este articulo define a quiénes aplica la ley, incluyendo a
personas naturales y juridicas de derecho privado, quienes tienen la obligacion de hacer
publicas actividades relevantes. Esto es especialmente importante para las actividades de
patrocinio que buscan visibilidad y deben ser accesibles a la comunidad interesada.

Articulo 4: Uso de Medios Tecnologicos: Permite el uso de plataformas digitales (sitios web,
redes sociales, etc.) para divulgar informacién publica. Esto favorece a los patrocinadores,
quienes pueden optar por estos canales de comunicacion digital para cumplir con el principio
de publicidad, alcanzando un publico mas amplio de manera econémica y eficaz.

Articulo 5: Potestad de Publicacion: Establece que los patrocinadores tienen la potestad de
elegir entre medios impresos y digitales. Esta flexibilidad permite a los patrocinadores
maximizar la visibilidad de su apoyo, optando por el medio que mejor alcance tenga en
funcion de su publico objetivo.

Articulo 6: Veracidad de la publicacion: Este articulo requiere que las publicaciones sean
verificables, lo cual asegura la fiabilidad de la informacion. Los patrocinadores tienen la
responsabilidad de garantizar que sus actividades de patrocinio se publiquen de forma precisa
y verificable, lo que ayuda a prevenir malentendidos y asegura la transparencia en sus
acciones.

Ley de Proteccion al Consumidor

La Ley de Proteccion al Consumidor salvadorefia garantiza que las actividades
promocionales sean veraces y que no induzcan a error a los consumidores. Esta ley es
aplicable a las actividades de patrocinio cuando los patrocinadores promueven sus productos
0 servicios asociados a un evento o proyecto patrocinado.

Articulo 30: Publicidad engafiosa: Establece que toda promocion debe ser clara, veraz y
precisa. En el contexto de patrocinio, esto implica que los patrocinadores no deben hacer
afirmaciones exageradas o engafiosas sobre el alcance o impacto de su patrocinio,
protegiendo asi a los consumidores y a la reputacion del patrocinador.

Articulo 31: Responsabilidad sobre Informacion Publicitaria: Define que quienes publican
informacion son responsables de su veracidad. Para los patrocinadores, esto significa la
obligacion de asegurar que toda promocion o declaracion sobre su participacion en
actividades de patrocinio esté respaldada y sea fidedigna, reforzando la confianza en sus
operaciones.
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Ley de Asociaciones y Fundaciones sin Fines de Lucro

Esta ley regula las organizaciones sin fines de lucro que pueden recibir patrocinios. Es
importante para los patrocinadores que apoyan a estas entidades, ya que la ley garantiza la
transparencia y la correcta administracion de los fondos.

Articulo 25: Obligacion de Rendicion de Cuentas: Obliga a las organizaciones a presentar
informes financieros transparentes, incluyendo los detalles de los fondos recibidos por
patrocinio. Esto garantiza que los patrocinadores tengan la seguridad de que sus aportes seran
gestionados con integridad y dedicados al propésito declarado.

Articulo 32: Supervision Estatal: Establece que las organizaciones sin fines de lucro estaran
sujetas a supervision estatal a través del Ministerio de Gobernacion. Esta disposicion protege
a los patrocinadores al asegurar que sus fondos son manejados de acuerdo con la ley,
promoviendo la responsabilidad y la transparencia.

Ley del Impuesto sobre la Renta

La Ley del Impuesto sobre la Renta es relevante para los patrocinadores, pues establece
disposiciones que permiten la deduccion de ciertos gastos en patrocinios.

Articulo 30: Deducciones por Donaciones y Patrocinios: Permite que los patrocinadores
deduzcan del impuesto sobre la renta los montos otorgados en calidad de patrocinio, siempre
que estos sean debidamente documentados y cumplan con los requisitos del Ministerio de
Hacienda. Esto incentiva a las empresas a participar en el patrocinio como una estrategia de
beneficio fiscal.

Articulo 34: Declaracion de Apoyo Financiero: Requiere que cualquier contribucion
financiera, incluida la otorgada a través de patrocinio, esté debidamente registrada y
declarada. Esto permite a los patrocinadores recibir beneficios fiscales mientras se asegura el
cumplimiento de las normativas fiscales.
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Cddigo de Comercio de El Salvador

El Cédigo de Comercio regula los contratos y acuerdos comerciales, lo cual incluye los
contratos de patrocinio, definiendo los derechos y obligaciones de cada parte en un acuerdo
de patrocinio.

Articulo 421: Contratos Comerciales: Regula la formalizacion de acuerdos comerciales. Los
contratos de patrocinio, en los que se establece el apoyo y las responsabilidades de cada
parte, deben cumplir con estas disposiciones para ser validos, asegurando asi la claridad y el
compromiso entre las partes.

Articulo 429: Cumplimiento de Contratos: Establece la obligacion de las partes de cumplir
con los términos del contrato. Esto es fundamental en los acuerdos de patrocinio, ya que
asegura que ambas partes respeten los compromisos establecidos, tanto en términos de
financiamiento como de promocion.

El marco legal para el patrocinio en El Salvador, compuesto por varias leyes y articulos,
proporciona una estructura sélida para proteger y regular las actividades de patrocinio. Desde
la Ley Especial de Publicidad hasta la Ley del Impuesto sobre la Renta, cada normativa
contribuye a crear un ambiente de transparencia y responsabilidad. Esto es fundamental para
los patrocinadores, quienes encuentran en estas disposiciones un respaldo juridico para
asegurar que sus recursos sean administrados de manera adecuada y que su apoyo se refleje
publicamente con transparencia. El cumplimiento de estas normas no solo fortalece la
relacion de confianza entre patrocinador y patrocinado, sino que también permite a los
patrocinadores beneficiarse de incentivos fiscales y reputacionales. Este marco, en conjunto
con una administracién responsable de los recursos y una adecuada comunicacion de las
actividades de patrocinio, asegura un entorno de colaboracion y confianza en el contexto
salvadorefio.

DERECHOS Y BENEFICIOS DE PATROCINADORES

Derechos.

e Uso de Marca: Autorizaciéon para utilizar el logo y la imagen de la empresa en
materiales de marketing y durante el evento.

e Visibilidad: Oportunidades para mostrar la marca en ubicaciones clave durante el
evento.

e Acceso Exclusivo: Derecho a disfrutar de acceso preferente a eventos y actividades
relacionadas.

e Participacion en Eventos: Oportunidad de involucrarse en actividades, ferias o
conferencias organizadas en el marco del evento.

e Derechos de Publicidad: Posibilidad de llevar a cabo promociones y campaias
publicitarias asociadas al evento.
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Beneficios.

e Aumento de Reconocimiento de Marca: Mayor exposicion a un publico amplio, lo
que eleva la visibilidad de la marca.

® Asociacion Positiva: Vinculacion de la marca con valores y actividades que resuenan
con el publico.

e Oportunidades de Networking: Posibilidad de conectar con otros patrocinadores y
asistentes.

e Promocion en Redes Sociales: Integracion en campafias de marketing digital y redes
sociales.

e Reportes de Medicion: Acceso a informacion sobre la efectividad del patrocinio y su
impacto en la audiencia.

PATROCINADORES OFICIALES

Blanco Sport es una empresa salvadorefia dedicada a la
comercializacion de articulos deportivos y ropa relacionada. Su
enfoque principal es ofrecer productos de alta calidad para
deportistas y aficionados al deporte, abarcando diversas disciplinas.

La empresa se destaca por representar marcas reconocidas en el
mercado deportivo y por ofrecer una variedad de productos que incluyen calzado, ropa,
equipos y accesorios. Ademas, suele participar en eventos deportivos locales y colaborar con
diferentes clubes y organizaciones.

e Apoyo con camisetas.
e Apoyo con articulos deportivos.

( ?\\ La Solidaridad Olimpica es un programa del Comité Olimpico
|’1£ ) Internacional (COI) que busca apoyar a los Comités Olimpicos

L Nacionales (CON) en su desarrollo y en la promocién del deporte en
OQ_@ sus paises. En El Salvador, este programa proporciona asistencia

SOLIDARIDAD financiera, capacitacion y recursos para promover el deporte y el
OLIMPICA desarrollo de atletas.

e Apoyo financiero
e (Capacitaciones de cursos y talleres para entrenadores de la FSME.

Electrolit, bebida de suero hidratante, es un producto mexicano

f \\ fabricado por GRUPO PISA, la compaiiia farmacéutica lider en

- Latinoamérica, con mas de 70 anos en el mercado. Se ha

E ’ ECLT OI | t convertido durante décadas en el producto lider de la compania. La

- mejor opcidon de hidratacion para recuperarse después del ejercicio
y sentirte lleno de energia antes de entrenar.

e Hidratacion durante los eventos y competencias deportivas.
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e Suministros de producto Electrolit para la FSME, para los atletas durante entrenos y

salidas deportivas.

ERosario

Panaderia y Pasteleria

Panaderia El Rosario cuenta con 45 sucursales, ubicadas en la zona
metropolitana de San Salvador y paracentral, teniendo como
productos principales una gran variedad de panaderia dulce y salada,
asi como pasteleria de linea y celebraciones especiales. Consolidada
en 1965, especializada en panaderia tradicional salvadorefia.

e Refrigerio a atletas durante eventos deportivos (competencias, entre otros.
® Apoyo con pasteles para diversas celebraciones internas de la FSME

farmacias San lficelis.

Lamés surtida, al mejor precio.

Farmacias San Nicolds, con mas de 50 anos de experiencia y mas de
60 sucursales a nivel Nacional, nos posicionamos como la cadena
lider en el mercado Farmacéutico Salvadorefio, canales de
comunicacion, tanto tradicionales como nuestro Call Center, como
digitales, a través del chat en linea de nuestra pagina web,
Facebook, WhatsApp, Instagram y nuestra APP Movil.

e KIT de primeros auxilios, en caso de accidentes por practica

deportiva o afectaciones menores.

e KIT de cuidado

y desinfeccion personal para atletas. (Alcohol gel, mascarillas, jabon

para manos, entre otros)
e Articulos de limpieza, desinfeccion y sanitizacion para la FSME. (Alcohol Gel, Jabon

para manos, mascarillas)

cristal

BEBETE LAVIDA

s A

T0R060Z

EL SELLO DE LO BELLO

Agua Cristal, distribuida por Industrias La Constancia, es la marca
lider de agua embotellada en El Salvador, respaldada por més de 60
anos de confianza de sus consumidores. Con un fuerte enfoque en la
pureza y la calidad, la marca ha mantenido su posicion en el mercado
gracias a rigurosos procesos de control que aseguran la entrega de
agua pura y cristalina a las familias salvadorenas.

e Hidratacion en los rankings.

La empresa TOROGOZ, establecida en 1977, es un ejemplo de
emprendimiento familiar en EIl Salvador, especializada en la
fabricacion de figuras decorativas a través de la técnica de
galvanoplastia. Comenzo6 con un modesto equipo de 12 empleados
y un catalogo de solo 6 modelos. Con el tiempo, la empresa ha
experimentado un notable crecimiento y diversificacion, ampliando
su oferta a tres lineas principales:
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1. Linea de Esculturas Religiosas y Articulos Litargicos: Disefios que reflejan la rica
tradicion religiosa de la region.

2. Linea de Premiacion: Reconocimientos y trofeos personalizados, ideales para eventos
y ceremonias.

3. Linea de Esculturas Decorativas: Piezas artisticas que embellecen espacios tanto en
hogares como en instituciones.

TOROGOZ ha logrado posicionarse en el mercado internacional, exportando sus productos a
mas de 30 paises, incluyendo Estados Unidos, México, Centroamérica, Australia y Angola.
Su catadlogo destaca por la variedad de disefos y estilos, respaldados por un equipo de
técnicos artesanos y creativos que trabajan para garantizar la calidad y originalidad de cada
pieza.

o Premiacidn en los eventos.
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