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Resumen 

 

A partir del surgimiento del individualismo participativo, que lleva al desarrollo 

de comunidades de significación, o hablando propiamente sobre la integración de  

grupos de individuos que se reúnen alrededor de aquello que le da sentido y 

significado a la existencia de los individuos que lo integran, desarrollando estilos y 

códigos de comunicación diferentes a los de las generaciones que nos 

antecedieron, es así que las marcas quieren estar allí presentes, participar y ser 

parte importante de la vida de nuevas generaciones de consumidores que surgen 

en una civilización de una total esencia consumista 

El presente estudio pretende orientar acerca del cómo los elementos básicos 

del branding influyen significativamente en las decisiones de compra de los 

consumidores, y que la necesidad de incorporar estrategias que determinen la 

creación de una  identidad corporativa o empresarial, que busque la calidad y una 

conexión con el corazón del cliente, y más aún, en tiempos como los actuales donde 

los nuevos medios se convierten en hipermedios y estas a su vez hacen a los 

clientes y bienes, bajo la nueva percepción del mercado, en una relación extrema 

de fans e ídolos, que se convierten en parte de la vida imaginaria de los individuos 

que hacen todo lo posible por sentirse parte de un estilo de vida marcado por el 

desarrollo del Branding. 

En tal sentido, y en base a un ANÁLISIS BÁSICO que se proyecta en el 

funcionamiento del Branding en la empresa ETELCOM Perú intentaremos explicar 

la relación entre el Branding y la decisión de compra de los clientes, el Branding y 

el servicio al cliente, el Branding y el Producto y el Branding y finalmente la posición 

económica. 
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Abstract 

 

From the emergence of participatory individualism, which leads to the development 

of communities of meaning, or speaking properly about the integration of groups of 

individuals that gather around that which gives meaning and meaning to the 

existence of the individuals that integrate it, developing Styles and codes of 

communication different from those of the generations that preceded us, so brands 

want to be there, to participate and to be an important part of the lives of new 

generations of consumers that arise in a civilization of a total consumerist essence 

The present study aims to guide how the basic elements of branding significantly 

influence consumer purchasing decisions, and the need to incorporate strategies 

that determine the creation of a corporate or business identity, a sense of quality and 

a connection with The heart of the customer and even more in times like the current 

where the new media becomes hypermedia and this in turn makes the customers 

and goods, under the new perception of the market in a relationship extreme fans 

and idols, which become Part of the imaginary life of individuals who do everything 

possible to feel part of a lifestyle marked by the development of Branding. 

In this sense, and based on a BASIC ANALYSIS that is projected in the operation of 

branding in the company ETELCOM Perú will try to explain the relationship between 

Branding and the decision to purchase customers, Branding and customer service, 

Branding and The Product and Branding and finally the economic position. 

 


