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RESUMEN

En la actualidad, la publicidad es una herrami@imaamental en cualquier tipo de
organizacion, pues con esto los ofertantes de ptoglw servicios logran entrar en la
mente de los consumidores, y una de las tacticdmes todo tipo de publicidad,
tanto para entregar a sus clientes o para que léstisualicen en el lugar donde se

encuentra ubicada la empresa.

Existe una gran cantidad de demanda insatisfeclestensector de la publicidad, ya
gue pueden existir algunos ofertantes, que ofrelrcgoe los clientes requieren pero
no bajo las condiciones que ellos necesitan, pqu#los potenciales clientes se han

tenido que adaptar a los tiempos y circunstanaiadap ofertantes plantean.

Debido a lo indicado en el parrafo anterior, sglamteado ofrecer al mercado una
solucion efectiva enfocada a la satisfaccion dientt, brindandoles productos vy
servicios de excelente calidad en el tiempo queliestes requieran; adaptandonos

a sus exigencias y necesidades, con esto ganadusslts sectores involucrados.

El presente proyecto desea ofrecer a las empresiasdllado a continuacion:
» Servicio de Serigrafia
» Servicio de Tampografia
» Servicio de Laser
» Servicio de Plotter de Impresion
» Servicio de Offset
» Comercializacion de productos promocionales.

* Disefo

Con el fin que los clientes encuentren en un sad@r todo lo que necesitan para
promocionar sus productos o servicios. Brindarsltdeilidades a los clientes para

que se sientan a gusto y se cree fidelidad.



Si bien es cierto tenemos mucha competencia peooneses obstaculo, ya que
nuestros principales objetivos es enfocarnos aefrealidad, puntualidad, seriedad,

buenos precios, para asi alcanzar la satisfacedrestros clientes.

Cabe mencionar, que al momento de estudiar a nsestmpetidores, podemos
convertir las debilidades de nuestra competentiapertunidades para nosotros y

asi poder llegar a los clientes atendidos no satisis.

Se podra realizar todo esto, gracias al esfueramadexcelente equipo de trabajo, a la
estrecha comunicacion con todos nuestros clienfgeweedores, ademas seremos
una empresa con alto compromiso y responsabilida@ls Asi mismo planteamos

ser una empresa 100% comprometida con la calidad.

Nuestros proveedores son empresas serias y comienqe, |0 que nos da la
confianza de ofrecer a nuestros clientes prodyétoservicios de calidad, se trata de

llevar una buen relacidén con nuestros proveedarne€kfin de tenerlos aliados.

Los precios de nuestros productos y/o servicioscgmnpetitivos en el mercado y

generan un buen margen de utilidad a los inversiasi

Las oficinas de la empresa se ubicaran en el derte ciudad de Quito, en la Av. De
la Prensa y Pedro Valverde.

La inversion inicial del proyecto se financiara agnaporte de los socios y con la

realizacion de un préstamo bancario.

La utilidad que da esta inversion es ciclica.

Es necesario mencionar, que la creacion de esteesmpontribuirda en gran medida

al desarrollo econdmico y productivo del paisgyea generara fuentes de empleo.

La empresa se creara conforme a lo que las leyeswuegstro pais indican.
Cumpliendo con todos los requisitos de las entislagebernamentales. Sera

constituida bajo el tipo de empresa: Companiia kidait



En conclusién, nuestro proyecto es rentable pasainwersionistas, ya que de
acuerdo a la Evaluacion Financiera que se reaémnénmhos un VAN positivo de

$37068,40 y una TIR del 35 %, lo que indica quareproyecto beneficioso para los

inversionista.



CAPITULO |
INTRODUCCION

1.1. Antecedentes.

Origen de la publicidad.- “Los origenes de la publicidad se remontan a la
antigiiedad. Se puede decir que hace 25.000 afsgéede la edad paleolitica,
empiezan a reconocerse los primeros datos de lecidall al aparecer la magia, la

religion y las pinturas rupestres.

Los sirios, fenicios, arabes, griegos y cretensabzaban el trabajo de mercadeo o
comercio. Hace mas de 2.500 afios las caravanasmaderes babilonicos se valian
de hombres heraldos, de voz potente y clara prdéaeion para anunciar sus

productos. Los griegos contaban con pregonerosaguaciaban la llegada de los
barcos con cargamento de vino, especias y me@besfrecuencia, el pregonero iba
acompafiado de un musico que s6lo se mantenia@moehdecuado. Los pregoneros
después se convirtieron en el medio mas comun decas publicos en muchos

paises europeos, como Inglaterra o Espafia y cantinten boga durante muchos

siglos.

Uno de los primeros métodos de publicidad consetigintar los anuncios en los
muros. Los arqueodlogos han encontrado numerosastmasiede esta técnica, en
especial en la antigua Roma y en Pompeya. Un amuwesenterrado en Roma
informa sobre un terreno puesto a la venta y otrcomtrado en una pared de

Pompeya anuncia una taberna situada en otra ciudad.

Otro método de publicidad, o méas bien propaganditiqap era el marcado de las
monedas con el rostro del emperador ya que deféstea el gobernante seria
conocido por sus subditos y con ello seria maslimpor lo que volveria a ser
elegido en las proximas elecciones con mayor &aaili Asi, la publicidad a través de

las monedas era menos pesada que los bustosadeldisiras.

Durante la Edad Media se desarroll6 una técnicalsirpero muy efectiva, que

consistia en anunciar de viva voz eventos y praductebido al gran indice



analfabetismo, gracias a los pregoneros, persom@dedan noticias en publico, o

comerciantes que anunciaban sus productos”.

La publicidad ha tenido su inicio desde hace muhmpo atras, pues es légico que
haya existido desde hace miles de afios, ya quensabgue todo se relaciona con

publicidad o anuncios, para que se pueda ejecwander algo.

Origen de la serigrafia.- “Los origenes de la serigrafia se remontan a la
estampacion textil por pantalla, practicada pontas antiguas culturas del Extremo
Oriente. En esta lejana época, se utilizaban pasntaechas con cabellos humanos e
hilos de seda.

En 1907 un artesano de Manchester, Samuel Simdienebla concesion de una
patente para el uso de un tejido de seda, queesestin estarcido sin puentes,
naciendo entonces un procedimiento que se llandistintamente tamiz trama,
pantalla de seda, planografia, etc., y se designdilpmo como serigrafia (del Latin
Sericun, seda y del griego Graphé, accion de déscudibujar). Aunque los
anglosajones reservaban el nombre de silk-screantafta de seda) para las
resoluciones comerciales o industriales y el dégsdia lo aplicaban a las de
caracter puramente artistico, se ha impuesto demaeneral, este ultimo, en él se
comprenden todas las técnicas de reproduccion igaent como fundamento el

tamiz, sea éste de seda, metalico o de matertétisiot 2

La serigrafia ha ido evolucionando y se ha dedadwo] suprimiendo sus propias
limitaciones, experimentando nuevas técnicas y mmodemateriales para incorporar
los mas positivos, haciendo intervenir la maquoha,esta manera se amplian sus
recursos ilimitadamente, tanto en el aspecto grgfara la produccion de toda la

gama de elementos publicitarios, como en multigfggaciones industriales.

http://www.cienciapopular.com/n/Historia_y_Arquegia/Historia_de la_Publicidad/Historia_de_la
_Publicidad.php, enero 2012.

2 ROSERO, César, “Monografia de Grado- Serigrafi@bciacion de Serigrafos de Pichincha, Quito
— Ecuador, 1988, p.4



http://mapeocartografico.blogspot.com

La serigrafia es el procedimiento grafico mas darig el mas versatil y dactil, ya

gue es posible estampar sobre cualquier supertitégca o de color, gruesa o
delgada, aspera, rugosa o suave, mate o brillgraede o pequefia, y con forma
esférica, cilindrica o irregular. Se utilizan tedios tipos de tintas, en cualquier
grosor de capa y en las mas diversas calidadesagpaansparentes, semiopacas,
brillantes y fluorescentes que son impresas sobpelp carton, madera, corcho,
cristal, metal, plasticos, fieltro, cuero, ceramietc., y sin limitacion alguna en

numero de colores planos o tramados, pudiendora@eajada manualmente o por

medio de la maquina, hasta la automatizaciéon

A continuacion se menciona varios tipos de aplicade estampado con las tintas

serigraficas:

Calcomanias, etiquetas, carteles, pancartas, escilldeeros, calendarios, gorras,
banderas, banderines, stickers, relojes, prendasved#ir, textiles, paraguas,
esferograficos, madera, cuero, metal, plasticoardiples, cristal, carton.

Resefia Historica de la Imprenta.-“El nacimiento de la imprenta se remonta a
China, en el afio 593, cuando se reproducen porepivez y de forma mdultiple,

dibujos y textos con la ayuda de caracteres deemi@rtallados en tablas de madera
(xilografia). El invento se debe a los monjes hiadisque impregnaban las tallas de
color para imprimir con ellas sobre seda o papeiral@os. Si bien el primer libro

impreso (un sutra budista con ilustraciones) daaafio 868. Esta necesidad de
imprimir libros surge de las disputas entre loddgos a cerca de la autenticidad de
los textos antiguos, decidiendo a partir de ese embonreproducir mediante grabado



los textos de importancia cultural, para su difagi@pular. Los caracteres méviles
de imprenta y, con ellos, la composicion tipogrifise deben al alquimista chino Pi
Cheng (1040). Este conjugara los afios de tradiéta xilografia con la herencia
obtenida durante mas de dos mil afios de técnicastdmpacion con sellos, creando
tipos estandar que podian fabricarse en serie.slgmos creados correspondian a
palabras completas. Se realizaban con arcilla sohoddes en negativo y
posteriormente se cocian. Una vez terminados sanuwsudbre un marco metalico
componiendo frases, unidos todos con masa adhgssaprocedia a la impresion.
Con la composicion tipografica surgio un modo deresion mucho mas rapido y
flexible que la xilografia. A partir de entonces, dultura pudo llegar a todas las

capas de la sociedad.
En 1710, dos inventos confieren un gran impulsasaddcnicas de impresion:

- El realizado por Jakob Christof Le Blon, que dése la tricomia (reproduccion de

imagenes en colores a partir de tres basicos: ajd,y amarillo)

- El del holandés J. Van der Mey, que inventa, @aboracién con el predicador
aleman Johannes Muller, la estereotipia. Este poogeermitira la reproduccion
masiva, rapida y barata de formas de impresiérebeve basadas en planchas de

plomo.

En 1796, el austriaco Alois Senefelder inventaélmica de impresion denominada
litografia. Se trata del primer proceso de impmes6d plano. Para esta técnica se
emplean como soporte placas de piedra caliza cpeeladn las sustancias grasas y el
agua, aunque éstas no se mezclan entre si. Siiga di escribe sobre dicha piedra
con un color graso y acto seguido se humedecepkrfitie con agua, ésta penetrara
en la piedra sélo en aquellos lugares no cubigrdodos trazos escritos. Si se aplica
después tinta grasa de impresion sobre la piealsazdnas mojadas no la aceptan,
mientras que queda adherida al resto de la plamidiendo procederse asi a la

impresion.
El offset fue desarrollado por dos técnicos de formdependiente.

Por un lado el aleman Caspar Hermann y por otimglesor Ira W. Rubel.



Aunque es Hermann el que obtiene su método a plariia tradicion histérica de la
litografia, Rubel dio también con la invencién pdeun modo casual, tras un fallo

de uno de sus operarios en una rotativa.

Actualmente la autoedicion, con la incorporaciériateordenadores a las multiples
facetas y etapas de la edicion, ha supuesto unalucgdn de consecuencias
impredecibles en este campo. Una ventana abidedilaertad de edicion en el ya
cercano siglo XXI (Internet, CD-ROM, multimedia,i@dn de documentos desde el

propio domicilio o centro de trabajo, etc3.”

1.2. Problema de investigacion.

En la actualidad, la publicidad es una herramiémtaamental en cualquier tipo
de organizacion, pues con esto los ofertantes ddugtos o servicios logran
entrar en la mente de los consumidores, y una si¢aleticas es hacer todo tipo
de publicidad; tanto para entregar a sus clientpara que éstos lo visualicen en

el lugar donde se encuentra ubicada la empresa.

Existe una gran cantidad de demanda insatisfeclestensector de la publicidad, ya
gue pueden existir algunos ofertantes, que entretuejue los clientes requieren
pero no bajo las condiciones que ellos necesitan|opque los potenciales clientes

se han tenido que adaptar a los tiempos y circodisimque los ofertantes plantean.

Debido al problema indicado anteriormente, se hatphdo ofrecer al mercado una
solucion efectiva enfocada a la satisfaccion dentt, brindandoles productos vy
servicios de excelente calidad en el tiempo queliestes requieran; adaptandonos

a sus exigencias y necesidades, con esto ganadusslts sectores involucrados.

8 www.milpedras.com , enero 2012.



Tabla No. 1.1.

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

DESCRIPTORES CAUSAS EFECTOS
Los clientes que
requieren publicidad en
. tiempos  cortos  de
Los clientes deben ]
entrega, no lo envian |a
_ o adaptarse a las
Los clientes se limitan g o _ hacer porque los
) _| condiciones que imponen
enviar a elaborar trabajc _ ofertantes no les
L los ofertantes y no tiengn
publicitarios. ) . entregan y esto hace que
sus trabajos en el tiempo
| no tengan los resultados
que realmente necesitan.
deseados en la
promocion  de  sus
servicios o productos.
Insatisfaccion de los
clientes, ya que entregan
Ofertantes ponen . .| publicidad a sus
i Falta de personalizacign _
obstaculos en lo que o consumidores con
. . en el servicio que se le = _ _
requiere el cliente compo _ disefios diferentes a lgs
_ o entrega al cliente. o
material publicitario. iniciales, por los
obstaculos que los

ofertantes les pusieron.

Falta de conocimiento d
los clientes de la forma d
llegar a los consumidore

finales.

Los clientes no tiene
euna asesoria adecuada
da publicidad que se le
2puede entregar a Ig
consumidores de lo qu

ellos ofrecen.

Los clientes brindan un
n
publicidad no apropiad
en

a sus consumidores (
Sproductos 0O Servicios
Spor lo que no logran e
eimpacto deseado en

mente del consumidor.

e

P

Fuente: Descripcién del problema.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero



Formulacién del problema

¢ Es factible la implementacién de una empresa dedia la comercializacion de
productos promocionales y servicio de impresioriogio tipo de material, ubicada

en la provincia de Pichincha, en el sector nortaadéudad de Quito?

Sistematizacion del problema

¢, Cudles son los potenciales competidores que pasempresa, dentro de la

comercializacion de productos promocionales yisewde impresion?

¢, Cuadles son las necesidades insatisfechas quengosgmsibles clientes de nuestro

servicio?

¢, Cudl es la localizacion y tamafio adecuado quepte®er la empresa?

¢ Es el proyecto rentable desde el punto de visaadiero?

¢, Cudles son los proveedores mas Optimos que aoydribal desarrollo de la

empresa?

1.3. Objetivos.

1.3.1 Objetivo general.

Realizar el estudio de factibilidad para confornuama empresa dedicada a la
comercializacién de productos promocionales yiserde impresién en todo tipo
de material, con el fin de ser empresarios y generapleos, contribuyendo

al desarrollo socioeconémico.

1.3.2 Objetivo especificos.

» ldentificar claramente el mercado en la ciudad deiitdQ y

las empresas distribuidoras y comercializadoras |de productos



promocionales y servicios de impresién, por med® analisis de
competencia, para saber qué tan fuertes son eereado.

» Buscar las mejores ofertas para consolidar unaesaptratando de ofrecer
servicio de impresion y productos optimos y rerdgsbl

» Determinar el porcentaje de demanda insatisfecha.

» Investigar cuales son los proveedores mas comBabhas cercanos, las
garantias que ofrecen, facilidades de pago.

» Evaluar la viabilidad financiera que tendra la créa de la empresa, a través
de un estudio financiero.

» Encontrar una localizacién adecuada para insthnacén.

1.4. Justificacion.

La presente investigacion constituye un aporte paestro desarrollo personal y
profesional y de la misma manera nos permite curaph un requisito indispensable
para obtener el titulo de Ingeniera Comercial, ofoega la Universidad Politécnica

Salesiana.

La preocupacion siempre ha sido y sera la de & eientes lo mejor en productos
y servicios, por esta situacion es importante Hewa cabo la investigacion de
mercado; ya que gracias a esto se sabra cualémssexpectativas del consumidor.

Existen varios artesanos y empresas que se dedioaalizar publicidad en todo
tipo de material en nuestro pais, pero cabe meacique muy pocos tienen la
calidad que se requiere para brindar a los clietmédsjos 6ptimos.

Se conoce que existen muchos ofertantes de estwmdugios al igual que
servicios de impresion y los existentes estan @ldo precios no adecuados,
por lo que hay una demanda insatisfecha, adem&suttad de Quito es un
mercado altamente potencial, para incursionar encdanercializacion de

productos promocionales y el servicio de impresnriodo tipo de material.

Con el fin de satisfacer a la demanda y de tratgap@her un equilibrio en los
precios del servicio y la comercializacion de diehmroductos en la ciudad de



Quito, se realizara el analisis de factibilidad elte proyecto. Es necesario
investigar el mercado real, al que se necesitafaatr.

Investigaremos varios proveedores, compararemasdackl precios, garantias,
cercania del proveedor, tiempo de entrega del mtoddescuentos que ofrezcan,
cantidades que produzcan, etc.

Se hara una investigacion sobre la localizaciornudeestablecimiento para la
comercializacion y servicio de impresion, se budoam lugar que sea de facil
acceso para los clientes. Se establecera prdeiacuerdo a la competencia

existente.

La PUBLICIDAD es el arte de demostrar una imagen de éxito para s
compafia, producto o servicio. Se puede utilizapublicidad para mostrar la
capacidad del producto que el cliente ofrece, @orcosto minimo y de alto-
impacto.

Creemos que las nuevas, pequefias, medianas, dgegrampresas deben de tener
una imagen institucional y publicitaria de altaidadl a un precio comodo. Nuestra
funcién principal serd trabajar con nuestros clienpara mejorar su desempefio y

aumentar su crecimiento.

El presente proyecto desea ofrecer a las empresiesdllado a continuacion:

Servicio de Serigrafia

Servicio de Tampografia
Servicio de Léser

Servicio de Plotter de Impresion
Servicio de Offset

Comercializacion de productos promocionales.

YV V.V V V V V

Disefio

En nuestro afan por dar un servicio completo atmeslientes, les facilitaremos la
impresion en todo tipo de material y comercialidadile todo producto promocional.

Gracias a la colaboracion con diferentes empresaecelizadas (impresion en gran



formato imprenta offset, laser, plotter de imprasidconseguiremos la mejor

relacion de calidad y precio.

De este modo, nuestro cliente recibird completaenemtninado el producto que nos
ha solicitado, con el disefio y fabricacion. Nosaggaremos de todo lo que necesite,

él solo lo imaginara y nosotros le proporcionaremos

Si bien es cierto tenemos mucha competencia peooneses obstaculo, ya que
nosotros queremos enfocarnos a ofrecer calidadiuglichad, seriedad, buenos

precios, para asi alcanzar la satisfaccion de mseslientes.

Cabe mencionar, que al momento de estudiar a nsestmpetidores, podemos
convertir las debilidades de nuestra competentiapgrtunidades para nosotros y

asi poder llegar a los clientes atendidos no satisis.

Podemos decir que el valor agregado que ofrecerénmaie a nuestra competencia
es la puntualidad ya que lo que proponemos eskcién de una empresa dedicada
al disefio, impresion e instalaciéon de material igithtio, con productos de calidad y
con insuperables tiempos de entrega, que van de @4 maximo de 72 horas,
dependiendo el volumen, garantizando las impresitasta por 5 afios, en ciertos

casos.

La personalizacion, ya que ofreceremos nuestroicéerde puerta a puerta, sin
importar la distancia, nosotros vamos donde eintdieno el cliente a nosotros,
preocupados en brindar excelencia en pro del @dtauestros clientes, llevando la
relacion empresa-cliente, cliente-empresa estaridoi una amistad con lazos

fuertes en soluciones creativas de comunicaci@giates.

Con respecto a la calidad, para obtener los mejesedtados, controlaremos todo el
proceso de fabricacidon, con lo que se refiere astdas técnicas de impresion como
por ejemplo en impresion offset, seleccionaremazeles, métodos de laminado,
barnizados, troquelados, etc. S6lo de esta maseguemos que el disefio original

se plasme en un resultado de calidad.
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En cuanto a los productos promocionales se verdfieh material, la duracion, el
disefio, la garantia, para asi ofrecer a nuestrestes los productos por medio de

catalogo, para su mayor comodidad.

Un toque final de alta calidad es el servicio denonae obra para terminados
gréficos, como: (pegado, doblado, encolado, armadmerado), y en lo que se
refiere a instalacion en impresiones de plottemgre y cuando se encuentren en el

perimetro urbano de Quito.

Se podra realizar todo esto, gracias al esfueramaexcelente equipo de trabajo, a la
estrecha comunicacion con todos nuestros clienfg®weedores, ademas seremos
una empresa con alto compromiso y responsabilidaidls Asi mismo planteamos

ser una empresa 100% comprometida con la calidad.

Es necesario mencionar, que la creacion de esteesmpontribuirda en gran medida

al desarrollo econémico y productivo del paisgyea generara fuentes de empleo.

1.5. Hipétesis

H.1: Existen muchos ofertantes de productos promoasralligual que servicios de

impresion, los cuales estan colocando preciogiroumdos.

H.2: Hay una gran cantidad de demanda insatisfechbsett®r de la publicidad.

H.3: Las nuevas, pequefias, medianas, y grandes espiedsan tener una imagen

institucional y publicitaria de alta calidad a ego comodo.

Existe demanda insatisfecha, ya que los clientescuentan con una asesoria
adecuada para el tipo de publicidad que puedeneasfeesus clientes y usuarios, para

gue a su vez incrementen sus ventas y sean redosam el mercado.

El precio que estan pagando por los servicios déqdad no es el adecuado, ya que

no cumplen sus expectativas.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Descripcion del servicio

El presente proyecto pretende demostrar la viaulide la comercializacion de
productos promocionales y servicio de impresiotoeo tipo de material enfocado a
empresas: pequefias, medianas, grandes y persdoesasaformales e informales,
ubicadas en el sector norte de la ciudad de Q&toha planteado ofrecer al mercado
una solucion efectiva, enfocada a la satisfacc@rctliente, brindandoles productos y
servicios de excelente calidad en el tiempo queliestes requieran; adaptandonos

a sus exigencias y necesidades, con esto ganadusslts sectores involucrados.

En la actualidad, la publicidad es una herramié&maamental en cualquier tipo de
organizacién, pues con esto los ofertantes de ptoslo servicios logran entrar en la
mente de los consumidores, y una de las tacticdsmes todo tipo de publicidad;
tanto para entregar a sus clientes o para que léstsualicen en el lugar donde se
encuentra ubicada la empresa. La importancia gmilidicidad en la sociedad de

nuestro tiempo crece dia a dia.

En la sociedad de hoy, la publicidad tiene un prdfuimpacto en como las personas
entienden la vida, el mundo y a si mismas, espeeidke en relacion a sus valores y

sus modos de eleccion y comportamiento.

Ecuador tiene un desarrollo creativo aun restrmgiesto se debe, en parte, a que
este mercado es conservador. Lo mismo pasa coapacidad adquisitiva que es
limitada, pero eso no impide a que exista publitidéerente y creativa para ofertar

a las empresas y éstas lleguen a sus clientesadenma eficaz.

El mercado demanda publicidad y estrategias carlanés creativas, propuestas mas
innovadoras, que ayuden a que sus productos cearVieguen a la mente de los

consumidores y se quede en ellos.
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Creemos que las nuevas, pequefas, medianas, degrampresas deben tener una
imagen institucional y publicitaria de alta calidadun precio comodo. Nuestra
funcidn principal, sera trabajar con nuestros tiiermpara mejorar su desempefio y

aumentar su crecimiento.

La PUBLICIDAD es el arte de demostrar una imagerégigo de una compafiia,
producto o servicio. Se puede utilizar la pubkcigpara demostrar la capacidad de

un producto/servicio con un costo minimo y de attpacto.

El presente proyecto desea ofrecer a las empresiesdllado a continuacion:

Servicio de Serigrafia

Servicio de Tampografia
Servicio de Laser

Servicio de Plotter de Impresion
Servicio de Offset

Comercializacién de productos promocionales.

YV V. V V V V V

Disefio

Para entender mejor que es lo que ofrecemos, daranoonocer a que se refiere

cada técnica.

Serigrafia.- Es una técnica de impresion empleada en el m@&edeproduccion de
imagenes sobre cualquier tipo de material. Ehmepado puede ser de varios

colores, puede tener relieves.

A continuaciéon se menciona varios tipos de apiitade estampados:

» Enlareproduccion de obra de arte. - Pinturasujdg) carteles, etc.

» En la estampacion de tejidos. - Camisetas, vestidtas, corbatas, material

de deporte, calzado, lonas, y en todo tipo de ropa.

» En la impresiéon de plasticos. - paneles, elemetiéodecoracion, placas de

sefalizacion y marcaje, tableros de control, etc.
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» En la impresién de madera y corcho, para elematdgadecoracion, puertas,

muebles, paneles, etc.

» En la impresion de calcomanias y etiquetas. - @aedas al agua y secas,
etiquetas en complejos o materiales autoadhegpap®( y vinil) calcomanias

para la decoracion de azulejos, vidrio y ceramica.

» Decoracion de cristal, para espejos y material pada tipo de maquinas
recreativas y de juego, y en cilindrico para frascbotellas, envases,

jeringuillas, ampollas, vasijas, etc.

» En la produccion de carteleria mural de gran foomas vallas de publicidad
exterior, por la resistencia de las tintas a lgssailtravioleta.

» Material promocional.

» Etiquetas en aluminio, cartulinas, cueros, tejigts,

» Decoracion de corcho y madera.

Tampografia.- es una técnica de impresion, similar a la serigrade usa las
mismas tintas serigraficas, la deferencia es guangpografia utiliza una maquina

semiautomatica. Este proceso demanda menos tigenpapresion que la serigrafia.

La desventaja es que el disefio que imprime esmed# alto hasta 5 cm de largo.

Imprime en una gran variedad de superficies (es,dglana, cilindrica, esférica,

angulos compuestos, texturas, superficies concavasgexas).

Técnica laser.- Se utiliza para estructuras duras, como: madedap, plastico,

metal, etc.

Mediante una maquina que utiliza un haz de lasemealiza un grabado bajo relieve,
es por eso que se mantiene el color original destauctura ya que se elabora

mediante calor.
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Una ventaja de esta técnica es que se puede redilizensiones finas y diminutas,
sin distorsionar letras y logotipos requeridosgeanto a la durabilidad es la técnica

gue mas perdura.

Servicio de plotter de impresion._Se trata de unos aparatos destinados a la
impresion de planos para proyectos de arquitectimgenieria, imprime en una gran
variedad de aplicaciones, incluyendo graficos pashiculos rotulados total y
parcialmente, rotulos, expositores para puntos datay pancartas, etiquetas,

pegatinas y mucho mas.

Imprime sobre: lona, backlite, adhesivo, micropexdio y papel fotografico.

Servicio de offset.-£s un método de reproduccién de documentos e imedgeobre
papel, cartulina, carton, papel adhesivo, etco Estmediante una impresorade 405

colores.

Entre lo que ofreceremos a nuestros clientes, posienencionar:

Papeleria Corporativa

Tarjetas de presentacion

Hoja Formato Carta (Con membrete)

Hoja de Fax

Sobres membretados (Ademas: Bolsas, Oficio, CRegdiografia)
Carpetas corporativas

Invitaciones (Juntas, Exposiciones, Congresos)
Etiqueta de envi6 (paquetes, papeleria)

Notas de interior (Uso interno, secretarial
Formularios de pedido

Contra recibos

Vales de Caja

Broshure (Catalogo impreso de productos y/o Sersjci

YV V.V V V V V V V V V V V V

Revistas
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Comercializacion de productos promocionales.-Ofreceremos las mas variadas e
innovadoras alternativas en articulos promocionpéa que los clientes lleguen a
sus clientes/consumidores con una oferta Unicagcedp personalizada y que

permita un contacto que abra las puertas haciaalmeon duradera.

Cémo por ejemplo: esferograficos, llaveros, gorressaltadores, pad mouse,
paraguas, sets de escritorios, relojes etc, camoésexclusivos, es decir fuera de lo

comun.

El Disefiodel material publicitario que se elabore deber@®m un concepto claro y
especifico encaminado a enamorar al consumidgprdelucto o servicio que se esta
promocionando, que pueda entender de manera fadgijué se esta ofreciendo,
comprenda los beneficios o valor agregado y finatmese lleve a cambo la
escogencia y compra del producto y/o servicio sdsedemas opciones que se

ofrecen en el mercado.

En nuestro afan por dar un servicio completo atmeslientes, les facilitaremos la
impresion en todo tipo de material y comercialidgadile todo producto promocional.
Con la colaboraciéon de diferentes empresas espacak (impresion en gran
formato imprenta offset, laser, plotter de imprasidconseguiremos la mejor

relacion de calidad y precio.

De este modo, nuestro cliente recibird completaenemntninado el producto que nos
ha solicitado, con el disefio y fabricacion. Nosaggaremos de todo lo que necesite,

él solo lo imaginara y nosotros le proporcionaremos

Si bien es cierto existe bastante competencia psto no es obstaculo, ya que
nosotros queremos enfocarnos en ofrecer calidadytuglidad, seriedad,
personalizacion, buenos precios, para asi alcalzaatisfaccion de nuestros

clientes.

Cabe mencionar, que al momento de estudiar a nsestmpetidores, podemos
convertir las debilidades de nuestra competentiapartunidades para nosotros y

asi poder llegar a los clientes atendidos no satisis.
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En sintesis los beneficios que proporciona el mtes@royecto a sus posibles

clientes, son las siguientes:

Podemos decir que el valor agregado que ofrecemogsefa nuestra competencia
son la puntualidad y agilidad, ya que lo que prepoos es la creacion de una
empresa dedicada al disefio, impresion e instalad@material publicitario, con

productos de calidad y con insuperables tiempogrdeega, que van de 24 a un
maximo de 72 horas, dependiendo el volumen, gaemdd las impresiones hasta

por 5 afios, en ciertos casos.

La personalizacion, ya que ofrecemos nuestro sende puerta a puerta, sin
importar la distancia, nosotros vamos donde eintdieno el cliente a nosotros,
preocupados en brindar excelencia en pro del @dtauestros clientes, llevando la
relacion empresa-cliente, cliente-empresa estanldoi una amistad con lazos

fuertes en soluciones creativas de comunicaci@giates.

Con respecto a la calidad, para obtener los mejesestados, controlaremos todo el
proceso de fabricacidon, con lo que se refiere astdas técnicas de impresion como
por ejemplo en impresion offset, seleccionaremazeles, métodos de laminado,
barnizados, troquelados, etc. S6lo de esta maseguemos que el disefio original

se plasme en un resultado de calidad.

En cuanto a los productos promocionales, se vardiel material, la duracion, el
disefio, la garantia, para asi ofrecer a nuestrestes los productos por medio de

catalogo, para su mayor comodidad.

Un toque final de alta calidad, es el servicio denonde obra para terminados
gréficos, como: (pegado, doblado, encolado, armadmerado), y en lo que se
refiere a instalacion en impresiones de plottemgre y cuando se encuentren en el

perimetro urbano de Quito.
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2.2. Objetivos

El estudio de mercado se efectia para conocer ltodelacionado con la oferta,
demanda, precios y comercializacion del producteise a prestarse, lo cual

permitira conocer la viabilidad del proyecto bas#eden el mercado existente.

El estudio de mercado permite determinar algunashblas sociales y econémicas
gue condicionan al proyecto, aun siendo aparentenaenas a este, entre ellas se
puede mencionar: la tasa de crecimiento de la pidlalos precios de los bienes
competitivos y complementarios, los desarrollosééimgicos, habitos de consumo,

politicas de gobierno, efc.
2.2.1. Objetivo general del estudio

Determinar nuestro mercado objetivo, demandaigiesaha, oferta; para establecer

nuestro nicho de mercado y poder acceder a ésteumbe el uso de estrategias.

2.2.2. Objetivos especificos del estudio

> Establecer el riesgo que existe de que el profseriacio pueda ser o no
aceptado en el mercado.

» Conocer las debilidades de la competencia exestentel mercado, para
poder crear ventajas competitivas que permitamedifgarnos de los demas.

» Fijar el precio de los servicios a proporcionapsga establecer el precio que

permita generar un margen de utilidad rentable lpaganpresa.

2.3. Segmentacion del mercado

Se define como "el proceso por medio del cual s&leliel mercado en porciones
menores de acuerdo con una determinada caradasistjue le sea de utilidad a la
empresa para cumplir con sus planes. Al segmehmaereado se pueden maximizar
los esfuerzos de marketing en el segmento eleggofgcilita su conocimientd”

4 MIRANDA, Juan JoséGestion de ProyectoQuinta Edicién, MM Editores, Bogota — Colombia,
2005, p. 84

5 http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/segmentacion-del-mercado. Febrero 2012.
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La segmentacion del mercado es una de las priesiarramientas estratégicas de
la mercadotecnia, cuyo objetivo consiste en idieatify determinar aquellos grupos
con ciertas caracteristicas homogéneas (segmeh#m$d los cuales la empresa
pueda dirigir sus esfuerzos y recursos (de mereadiat) para obtener resultados

rentables.

Para ello, es de vital importancia que las empyesaganizaciones realicen una
buena segmentacion del mercado, eligiendo agus#gmentos que cumplan los

requisitos basicos (ser medibles, accesibles,ratiatas y diferenciales).

Beneficios de la segmentacion del mercado:

v' Muestra una congruencia con el concepto de me®awia al orientar sus
productos, precios, promocion y canales de distidsuhacia los clientes.

v" Ayuda a aprovechar mejor los recursos de mercadat@t enfocarlos hacia
segmentos realmente potenciales para la empresa.

v Lidian mas eficazmente en determinados segmentodedpuede desplegar
sus fortalezas.

v' Sus esfuerzos de mercadotecnia no se diluyen emesg¢gs sin potencial, de
esta manera, pueden ser mejor empleados en agsefjogentos que posean
un mayor potencial.

v" Ayuda a los clientes a encontrar productos o sesv/imejor adaptados a sus

necesidades o deseos.

2.3.1. Variables geogréficas

Empresas en el Pais

Empresas Sierra

Empresas Prov. Pichincha 111327
Empresas Ciudad de Quito 99952
Empresas centro- norte de Quito 59971.2

YV V V V V

Nota: Ver Anexo 2
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2.3.2. Variables demogréficas

» Sector empresarial. Todos los sectores
» Tamafo de la empresa Pequefias, medianas, y gemgessas.

» Localizacion. Las empresas que se ubiquen eméaioceorte de Quito.

2.4. Metodologia de la investigacion de mercado

2.4.1. Investigacion exploratoria

La investigacion exploratoria es apropiada en tapas iniciales del proceso de la
toma de decisiones. Usualmente, esta investigaestd disefiada para obtener un
analisis preliminar de la situacion con un miningocdsto y tiempo. El disefio de la
investigacién se caracteriza por la flexibilidadgpaer sensible a lo inesperado y
descubrir otros puntos de vista no identificad@vigmente. Se emplean enfoques
amplios y versatiles. Estos incluyen las fuentesursgarias de informacion,
observacion, entrevistas con expertos, entrevideagrupos con especialistas e
historias de casos. Esta investigacion es aprogadatuaciones de reconocimiento
y definicion del problema. Una vez que el probleseaha definido claramente, la
investigacion exploratoria puede ser Util paradintificacion de cursos alternativos
de accion. En este caso, las autoras de estaiga@éh, buscamos claves para tener
enfoques innovadores de mercadeo. El objetivo stengn ampliar la esfera de
alternativas identificadas, con la esperanza dliiinta "mejor" alternativa en el

conjunto de alternativas a evaluar.

2.4.2. Metodologia:

2.4.2. Técnica utilizada (encuesta)

Técnica cuantitativa que consiste en una investigaealizada sobre una muestra
de sujetos, representativa de un colectivo mas iangple se lleva a cabo en el
contexto de la vida cotidiana, utilizando proce@imidos estandarizados de
interrogaciéon con el fin de conseguir medicionesntitativas sobre una gran

cantidad de caracteristicas objetivas y subjetieals poblacion.
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Area geogréfica:

Nuestra investigacién de mercado, estara basada é&rea geografia que considera:
Pais: Ecuador

Region: Sierra

Provincia:  Pichincha

Ciudad: Quito

Sector: Centro - Norte

POBLACION

Una poblacién es cualquier grupo de elementos;elementos son las unidades
individuales que componen la poblacion. Mientras ta poblacién se refiere a un

namero finito, el universo se refiere a sucesosmuienen limite, infinitos.

Nuestra poblacion estara comprendida basicamergkesector Norte de la capital.

NORTE

Los principales Sectores del Norte de Quito son:

Comité del Pueblo, Carapungo, Calderon, Aeropuef@@rcelén, América,

Cotocollao, El Inca, Rio Coca, Ifaquito.

2.4.3. Determinacion de la muestra

Poblacién es el conjunto de todos los elementos que sontoolgel estudio

estadistico.

Muestra es un subconjunto, extraido de la poblacion (nmdeliaécnicas de

muestreo), cuyo estudio sirve para inferir carastieas de toda la poblacion.

Individuo es cada uno de los elementos que forman la pohlada muestra.
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El muestreo lo utilizaremos para estudiar la dstion de determinadas

caracteristicas en la totalidad de una poblacion.

El muestreo siempre y cuando sea representatine tielltiples ventajas de tipo

econdmico y practico.
2.4.4. Tamafno de la muestra
El area del mercado a la cual se desea satisfaeelasciudad de Quito.

Con relacion a otras ciudades, Quito tiene una gnayoria de todo tipo de
empresas que requieren promocionar los producs®s\wicios que ofrecen. Quito
es una de las principales ciudades en donde seertpaic los negocios a nivel

nacional.
Nuestro producto/servicio va enfocado a:

» Microempresas emplean hasta 10 trabajadores, y su capita(dgscontado

edificios y terrenos) puede ir hasta 20 mil dolares

» Talleres artesanalesse caracterizan por tener una labor manual, oaméds

de 20 operarios y un capital fijo de 27 mil désare
» Pequefa industria puede tener hasta 50 obreros.

» Mediana industria: alberga de 50 a 99 obreros, y el capital fijodabe

sobrepasar de 120 mil dolares.

» Grandes empresasson aquellas que tienen mas de 100 trabajadoi@g y

mil dolares en activos fijos.

® BARRERA Marco, Seminario — Taller: Mecanismos de Promocién de eapmnes para las
pequefias y medianas empresas en los paises de |ADIALSeptiembre 2001,
MARCHhttp://www.pequenaindustria.com.ec/index. Fetr2012.
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» Persona natural: Es una persona humana que ejerce derechos y cumple

obligaciones a titulo personal.

Al constituir una empresa como Persona Naturgdelaona asume a titulo personal

todos los derechos y obligaciones de la empresa.

> Personas naturales formales

Son todas las personas, nacionales o extranjaraseglizan actividades econémicas

licitas.

Las personas naturales que realizan alguna adivedanomica estan obligadas a
inscribirse en el RUC; emitir y entregar comprdbande venta autorizados por el
SRI por todas sus transacciones y presentar deidaes de impuestos de acuerdo a

su actividad econémica.

> Personas naturales informales

Es la persona que utiliza el producto o serviciaoynecesariamente lo compra,
simplemente puede recibirlo y utilizarlos, ademésnecesariamente tiene lealtad

hacia alguna marca.

2.4.5. Célculo de la muestra
Tabla No. 2.1.

CALCULO DE LA MUESTRA

TOTAL DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA 111327,0(

Establecimientos econdmicos censados Quito 99952,00

Establecimientos econdmicos de PUBLICIDAD ubicadnp

el Norte de Quito 59971,2(
Establecimientos econdmicos que utilizan este tim
publicidad 41979,84

Fuente: Calculo de la Muestra
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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Como podemos observar en el cuadro de datos paéicelo de la muestra emitido
por el INEC, tenemos 111.327 empresas de tododeépactividad econdmica en la
provincia de Pichincha, entre pequefias, medianagapdes; el segundo dato
corresponde a las empresas pequefias, medianasiegrarde toda actividad
econdémica que se encuentran en la ciudad de,@us@muiente dato corresponde a
las empresas de las mismas caracteristicas medamaateriormente la diferencia
es que son solamente las que se encuentran erteebdedQuito que es el 60%, como
ultimo dato se saco el 70% de las empresas ded derQuito, ya que de acuerdo a
estudios realizados de mercado, por parte de auesinpetencia es el porcentaje
gue utiliza el tipo de publicidad que estamos aémeao.

La informacion se levantara utilizando el sisteneargtas aleatorias para asegurar

que la seleccion de individuos se base en criteleosstricta aleatoriedad.

Se aplicard las encuestas a pequefias, medianeandeg empresas ubicadas en el
sector norte de Quito, puesto que a este sectenfsea el presente proyecto, en su
mayoria a funcionarios del departamento de Addoises, propietarios, manejo de

publicidad.

Para el célculo de la muestra se utilizara la ptes®@rmula:

(Zcy>*Np (1 -p)

e2(N) + (Zc)?*p (1-p)

Donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Universo

Zc = Valor de Z critico correspondiente a un valdado del nivel de confianza
p = proporcién de éxito en la poblacion

e = margen de error en la proporcion de la muestra
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Aplicacion de la formula:

Se utilizara el Muestreo Aleatorio Simple, ya gqseskprocedimiento probabilistico
de seleccion de muestras mas sencillo y conocedeauiiere de un marco muestral,
ademas es muy Uutil cuando las poblaciones son pagugepor lo tanto, se cuenta

con listados.

Cuando las poblaciones son grandes, se prefieneuebtreo en etapas. Se utiliza
ampliamente en los estudios experimentales, adafa&ser un procedimiento basico

como componente de métodos mas complejos (muesdttetificado y en etapas).

El Muestreo Aleatorio Simple se caracteriza por gieega la misma probabilidad de
ser elegidos a todos los elementos de la poblaéténa él calculo muestral, se
requiere de: El tamafio poblacional, si ésta esafirdel error admisible y de la

estimacion de la varianza.

Para el célculo de la muestra hemos considerarglsidpientes valores en el caso
especifico del presente proyecto:

Tabla No. 22
RESUMEN DE DATOS PARA EL CALCULO DE LA MUESTRA

PARAMETRO VALOR OBSERVACIONES

N 41979,84 | Numero de empresas ubicadas en |el
sector Norte de Quito, y de acuerdo|a

eémpresas | analisis de la segmentacion del mercada.

Zc 1.96 El valor Z critico correspondiente a un
valor del nivel de confianza del 95%
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de

na

P 50% =0.50| Debido a que no existen datos
investigaciones anteriores se toma u
proporcion de éxito del 50%

e 7% =0.07 | Se ha establecido un margen de erralr
7% de la proporcion de la muestra.

Fuente: Resumen de datos para el calculo de la muestra.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

(Zc)?* Np (1 - p)

n=
e2(N)+ (Zc2p(1-p)
(1,96)2 * 41979,84 (0,50) (1 — 0,50)

n=
(0,07)2 (41979,84) + (1,96)2 (0,50) (1 — 0,50)
40317,438

n =
206,66

n= 195,090 = 195
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Con la aplicacion de la formula obtenemos como femde la muestra a 195
unidades, es decir que se deberan realizar laestiasua 195 empresas del sector
norte de Quito.

2.4.6. Tabulacién y resultado de la encuesta

1. Cree que la publicidad influye para consumir prauctos o servicios?

SI 141 12%
NO 54 28%
195 100%

Grafico No. 2.1.

RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 1

mSsi NO

72%

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 1.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

El 72% de las empresas creen que la publicidady@fpara consumir productos o
servicios, mientras que el 28% de las empresas aeeé.
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2. Qué tan importante es la publicidad en un negaa?

Muy Importante 154 79%

Poco Importante | 36 18%

Nada Importante | 5 3%
195 100%

Grafico No. 2.2.

RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 2

Nada
Poco Importante
Importante 3% O Muy Importante
18%
° @ Poco Importante
Muy B Nada Importante
Importante

79%

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 2.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

El 79% de las empresas indican que es MUY IMPORTENA publicidad en un
negocio, el 18% indican que es POCO IMPORTANTE 8%l sefialan que NO ES
IMPORTANTE.
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3. Indique los productos/servicios de impresion quutiliza con mas frecuencia :

Linea institucional

Hojas membretadas 95 52%
Tarjetas de presentacign 28 15%
Hojas volantes 10 5%
Carpetas 35 19%
Sobres 15 8%
Otros 0 0%
183 100%

Grafico No. 2.3.1.
RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 3.1.

OHojas membretadas
B Tarjetas de
Carpetas  Sobres Otros presentacion
19% 8% 0% . OHojas volantes
Hojas
Hojas membretadas
volantes 53% O Carpetas
()
Ta?jétas de
9 B Sobres
presentacion
15%
OOtros

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 3.1.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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Dentro de la linea institucional / servicios de igg)dn que las empresas mas utilizan
estan las HOJAS MEMBRETADAS con el 53%, en segundar las CARPETAS
con el 19%, en tercer lugar las TARJETAS DE PRESAEGION con 15%, en
cuarto lugar los SOBRES con el 8% y en ultimo lugarHOJAS VOLANTES con

el 5%.

Linea publicitaria

Camisetas 36 18%
Esferograficos/lapices 98 48%
Llaveros 18 9%
Gigantografias 25 12%
Roll up 27 13%
204 100%

Grafico No. 2.3.2.
RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 3.2

Roll up Camisetas O Camisetas
13%

Gigantografias 18% W Esferograficos/lapices
12%
OLlaveros
Llaveros . ,
O Gigantografias

0,
9% Esferogréficos/Ia
pices
48%

ORoll up

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 3.2.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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Dentro de la linea publicitaria / productos que émpresas mas utilizan estan los
ESFEROGRAFICOS / LAPICES con el 48%, en segundarll@as CAMISETAS
con el 18%, en tercer lugar los ROLL UP con 13%gugk de las
GIGANTOGRAFIAS con el 12% y en ltimo lugar los LMEROS con el 9%.

4. Le gustaria que la linea institucional y publiitaria que usted necesita, le

proporcione una sola empresa?

Si 183 94%
NO 12 6%
195 100%

Grafico No. 2.4.
RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 4

NO
6%

Osl @ENO

S|
94%

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 4.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

El 94% de las empresas indican que Sl les gustpréala linea institucional y

publicitaria que ellos necesitan la proporcione sola empresa, mientras que al 6%

no le gustaria.
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5. El momento de adquirir un servicio de publicidad cual es el factor que mas le

incentiva a la compra?

Calidad 54 28%
Precios 92 47%
Ubicacion del Lugar| 21 11%
Atencion 28 14%
195 100%

Gréafico No. 2.5.
RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 5

O Calidad
Ubicacion del Atencién
Lugar ) Calidad .
g 14% 289 O Precios
11% sz
\@ @ Ubicacién del
Precios Lugar
0,
47% @ Atencion

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 5.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

Al momento de adquirir un servicio de publicidabfaetor que mas les incentiva a
las empresas a comprar son los PRECIOS con el &Vr%egundo factor es la
CALIDAD con el 28%, el tercer factor la ATENCION @l 14% y el Gltimo factor
es LA UBICACION DEL LUGAR donde se encuentra la eega proveedora con al
11%.
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6. Le gustaria que el servicio sea personalizado?

SI 179 92%
NO 16 8%
195 100%

Gréafico No. 2.6.
RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 6

NO
8%

@Sl
@No

92%

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 6.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

El 92% de las empresas indican que Sl les gusiadael servicio de publicidad sea

personalizado, mientras que al 8% no le gustaria.

7. Desearia que los productos promocionales puedagr mediante catalogo?

SI 134 69%
NO 61 31%
195 100%
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Grafico No. 2.7.
RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 7

NO
31%
asl
aNo
S
69%

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 7.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

El 69% de las empresas indican que Sl deseariatogy@oductos promocionales

puedan elegir mediante, mientras que al 31% gaodéaria.
8. Se encuentra satisfecho con la agencia de peldad con la que trabaja

actualmente?

Si 49 25%
NO 146 75%
195 100%
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Grafico No. 2.8.
RESULTADO DE LA ENCUESTA, PREGUNTA 8

@sl
ENO

75%

Fuente: Resultado de la encuesta, Pregunta 8.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

El 25% de las empresas Sl se encuentran satisfeonak agencia de publicidad
gue actualmente trabajan, mientras que el 75% @énhsuentran satisfechas con la

agencia de publicidad que estan trabajando actuééme
Conclusion

Como se puede observar en los resultados, existgnam posibilidad de entrar en
este mercado, debido a la insatisfaccion de lageap consumidores de servicios y

productos de publicidad.

Es muy factible ubicar nuestra empresa en el m@ta ciudad de Quito, en un sitio
estratégico, en donde sea de facil acceso parelitoges y en donde exista gran

afluencia de personas.

Se penso en la comodidad de los clientes, por éoedjproyecto implica ofrecerles
varios servicios y productos de publicidad, cofiretle que el consumidor encuentre

en un solo lugar todo lo que necesita para propnacisu empresa y sus ventas.
Es necesario dar facilidad al cliente para ganaostfianza y satisfacerlo.

Este proyecto busca satisfacer la demanda existdmedando variedad de
productos y servicios de publicidad, con la calidgdel profesionalismo que nos

caracteriza.
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2.5. Estudio de la demanda

2.5.1. Variables de la demanda
“Se entiende por demanda a la cantidad de bienssryicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccionrienecesidad especifica a un precio

determinado.”

Las variables a tomarse en cuenta de la demantégssiguientes:
1. El precio del bien/servicio.

2. El aumento o disminucion de los ingresos delatatante.

3. El aumento o disminucion del precio de los demiémnes, ya sea de bienes
sustitutos (como por ejemplo: el té y el café) dimes complementarios (como por
ejemplo: carros y llantas).

4. El cambio en los gustos, modas y costumbres.

Cualquiera de los factores anteriormente menciaamdran un efecto sobre la

demanda de un bien o servicio.

2.5.2. Comportamiento historico de la demanda.

Tabla No. 2.3.
COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA DEMANDA

N. EMPRESAS 60% CENTRO  70% UTILIZA ESTE TIPO

=D, QUITO NORTE DE QUITO DE PUBLICIDAD
1 2004 67.229 40.337.17 28.236.02
2 2005 70.767 42.460,18 29.722,13
3 2006 74.492 44.694.93 31.286.45
N 2007 78.412 47.047.29 32.933,11
5 2008 82.539 49.523 47 34.666.43
6 2009 86.883 52.129.97 36.490.98
7 2010 91.456 54.873,65 38.411,55
8 2011 99.952 59.971,20 41.979.84

Fuente: Comportamiento Histérico de la Demanda
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

"BACA, Gabriel,Evaluacion de ProyectpQuinta Edicién, Pag. No. 17

36



2.5.3. Proyeccion de la demanda

Tabla No. 2.4.

PROYECCION DE LA DEMANDA

N. EMPRESAS (Y)

2004 ot 28.236,02 -112.944.09 16
2005 -3 29.722,13 -89.166.38 9
2006 -2 31.286.45 -62.572,90 -
2007 -1 32.933,11 -32.933,11 1
2008 1 34.666.43 34.666.43 1
2009 2 36.490.98 72.981.95 -
2010 3 38.411,55 115.234.66 9
2011 - 41.979.84 167.919.36 16
273.726,50 93.185,92 60

Fuente: Proyeccion de la Demanda
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

Zyzan+b2x

273.726,50 = a(8) + (0)

a = 34215,81

So=aY s Y

93.185,92 = a(0) + b(60)

b =1553,10

Y =a + bx
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Y =34215,81 + 1553,10

y 12 =34215,81 + 1553,10 (5) =41981,31

y13 =34215,81 + 1553,10 (6) = 43534,41

yl4 = 34215,81 + 1553,10 (7) = 45087,51

y15 =34215,81 + 1553,10 (8) = 46640,61

y16 = 34215,81 + 1553,10 (9) = 48193,71

y1l7 =34215,81 + 1553,10 (10) = 49746,81
Analisis de la demanda

Como podemos observar, para el afio 2012 habrar8l4d@presas que necesiten
este tipo de publicidad, y asi sucesivamente naemos dar cuenta que crecen

aproximadamente el 3,7% anualmente hasta el afid 201

2.6 Estudio de la oferta

El estudio de la oferta, consiste en conocer ldgmenes de produccion y venta de
un determinado producto o servicio, asi como sakérmayor numero de

caracteristicas de las empresas que los generan.

2.6.1 Analisis de la competencia
Competenciaes la forma de actividad econdémica que persiguerhapresas para
introducirse en un mercado determinado y alcanzgones beneficios, mediante el
aumento de la calidad, precios comparativos, coditede créditos mercantiles,
mejora del servicio, creacion de incentivos, inrtda de marcas, presentacion del

producto y campafias publicitarfas.

8 DAVALOS, Nelson Enciclopedia Basica de Administracién, Contabilidaduditorig Editorial
Ecuador, p 111
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Mercado de competencia imperfecta

En estos mercados también hay muchos vendedorestyos)compradores, pero no
se cumplen todas las condiciones expuestas ambembe. Por lo general, hay
desconocimiento de la informacion por algunos dealores, normalmente muchos,
y, ademas, no hay homogeneidad del producto. Eltae® es que los acabados

graficos, puede influenciar en el precio del praduc

Las empresas que se encuentran en este mercadienti@competir con precios para
vender mas, lo que ha conducido a las famosas ragiete precios” donde
sobreviven las empresas que han construgltdajas competitivasy por eso han

logrado ser empresasmpetitivas
Oligopolio

El oligopolio supone la existencia de varias engsepero de tal forma que ninguna
de ellas puede imponerse totalmente en el mereétaopor ello una constante lucha
entre las mismas para poder llevarse la mayor garta cuota del mercado en la que
las empresas toman decisiones estratégicas comiémi@, teniendo en cuenta las
fortalezas y debilidades de la estructura emprasdei cada una.

Después de lo indicado, podemos decir que el tpaampetencia del presente
proyecto es una competencia imperfecta, represendadun oligopolio, porque
existen pocos vendedores que no poseen un probdaotogéneo, puesto que cada
empresa que proporciona servicios de impresionnyeccializacion de productos
promocionales, busca captar el mayor nimero detebea través de ventajas
competitivas como son: un gran portafolio de préal/servicios, precio accesible,

calidad, puntualidad, etc.

En la actualidad, en nuestro pais existen variggesas que proporcionan servicios
de impresion y comercializacion de productos praoraies; pero cabe mencionar
gue existen muy pocas empresas que ofrecen tanticiee de impresiébn como

productos promocionales al mismo tiempo, en su mpgde existen organizaciones
que efectian actividades individuales o parcialesque nos diferencia de las
anteriores empresas, es que el presente proyesta lproporcionar un servicio

integral, preocupandose de la parte mas importgnésencial que posee una

organizacioén, la cual es conformada por imagenarativa mediante una publicidad
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clara, creativa y en un solo lugar, lo cual eeaofoque nuevo que pocas empresas

poseen actualmente en el Ecuador.

2.6.2. Competencia Directa
La competencia directa es aquella que ofrece exactizz el mismo tipo de servicio
que la empresa, participan del mismo mercado @bjgtien este sentido afectan
directamente la demanda de la organizacion, ptipelde actividad en la que se
desenvolvera el proyecto, la ubicacion geografecaansidera importante, asi se ha
establecido que la competencia directa son aquatigsesas del area de Publicidad

y artes gréficas, (en la provincia de Pichinchéstez 641 empresas en este sector).
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El siguiente listado muestra las mas importantes:

Tabla No. 2.5.

PRODUCTOS MAS DESTACADOS

SERVICIO DE IMPRESION

OFFSET IMPRENTA

PLOTER DE IMPRESION

TAMPOGRAFIA

SERIGRAFIA

LASER

PRODUCTOS PROMOCIONALES

Carpetas

Roll Up

g

Esferos

Camisetas

Esferos Metalicos

TARJETAS DE PRESENTACION

GIGANTOGRAFIAS

HOJAS MENBRETADAS

Fuente: Productos mas destacados

Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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Tabla No. 2.6.

MEDIANAS Y GRANDES EMPRESAS

MEDIANAS Y GRANDES EMPRESAS
PRINCIPALES COMPETIDORES DIRECTOS

OFFSET PLOTER DE . .
£ D
IMPRENTA | IMPRESION TAMPOGRAFIA PBERIGRAFIA |LASER ROMOCIONALES
MILENIUM X X X
IMAGINATION X X X X
LETRA SIGMA X
IMPRENTA MARISCAL X
PUBLICIUDAD X X X
NOMBRE
DIRECCION
COMPETIDOR

MILENIUM AV. DE LOS SHYRIS Y GASPAR DE VILLARROEL BQ.
IMAGINATION Manuel Guzméan N39-151 y Eloy Alfaro
IMAGINE CORP César Borja Lavayen N° 18 y Av 10 dgoAto,
IMPRENTA MARISCAL | Av. 6 de Diciembre e Isla Isabela
PUBLICIUDAD Calle de la Canela E1-10 y Av. Amazongks Labrador

Fuente: Medianas y Grandes Empresas
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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Tabla No. 2.7
PEQUENAS EMPRESAS

PEQUENAS EMPRESAS
PRINCIPALES COMPETIDORES DIRECTOS

OFFSET PLOTER DE . .
P p
IMPRENTA IMPRESION TAMPOGRAFIA BERIGRAFIA |[LASER HROMOCIONALES

NUNEZ SANCHEZ X
PUBLIPROMUEVE X X X X
COTIPRINT X
SILOEFINS X X
IMPRENTA LEO X
ASOCIACION DE x
SERIGRAFOS PICHINCHA
IMPRENTAS Y X
SERIGRAFIAS INFORMALE

Fuente: Pequefias Empresas
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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2.6.3. Competencia indirecta

Son aquellas empresas que satisfacen el mercddontz lateral, es decir, no tienen
como principal actividad los servicios de impresignla comercializacion de
productos promocionales, pero si deben brindaemiigo a algun cliente estan en
capacidad de hacerlo; este tipo de competenciaifiel de dimensionar en el
presente caso porque esta constituida por todosllagjuprofesionales que se
encuentran trabajando informalmente, en caso desqupresente la oportunidad

aungue no es su principal fuente de ingresos.

Entre los principales medios publicitarios de ntzesbmpetencia indirecta, estan los

siguientes:

Publicidad en radio
Publicidad en TV
Publicidad en internet
Publicidad en prensa
Publicidad Movil

YV V. V VYV V

La participacion en el mercado, es el porcentajeet¢as de un producto o servicio
gue una empresa tiene con respecto a las ventsstatel mercado en el que

participa.

El objetivo de toda empresa es conseguir un esgace mercado y, seguidamente,

captar el mayor nimero posible de clientes fielsgsaproductos.

La importancia de una empresa en el sector deladeren que actlia se refleja en su
cuota de participacion en el mercado. Esta cuoexgeesa mediante un porcentaje e
indica la relacion entre las ventas de la emprekss wentas totales del sector del

mercado considerado.

La cuota de participacion en el mercado indicapprée de las ventas totales de un

sector del mercado corresponde a una empresa.

Durante el proceso de recoleccién de datos, esidnde que las organizaciones
eviten dar informacién sobre si mismos, por lo gaeecesario establecer ciertos

procedimientos o técnicas para obtener los datofoomacion que se requiere. Por
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ello, lo primero es determinar el nimero de proolgs y oferentes que intervienen

en el area de influencia, es decir, nuestra compigte
2.6.4 CUADRO DE ANALISIS DE LA COMPETENCIA
Tabla No. 2.8.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

ASOCIACION DE

IMAGINATION DMILENIUM SILOEFINS IMPRENSA

B
R
B
R
R
B

Reputacion General

Calidad de los productos / servicios

Disponibilidad de los productos/servicios
Calidad en el servicio
Calidad para seguimiento de quejas

C1 B E L El
w | | | w ] |
e I B

Publicidad que tiene su competencia

Fuente: Andlisis de la competencia
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

B = Bueno
R= Regular
M = Malo

En el cuadro anterior hemos colocado a los pritegpaompetidores directos de

empresas pequefias, medianas y grandes.

En general cada una tiene su mercado y sus sendeifinidos, podemos decir que
no en todos los aspectos evaluados son buenasgyi@eqgen sus deficiencias en las
cuales nuestra empresa PUBLIDISGRAPHICS, puedeajanlpara superarlas y

poder alcanzar y captar mayor mercado.

Una desventaja de estas empresas es que cadaeneasti linea de producto o
servicio, lo que les impide satisfacer las necesdaeales de los clientes.

En este caso PUBLIDISGRAPHICS, desea entregar eligmses el mejor servicio y
producto, brindando una gama de soluciones a iestet, con el fin de que en una
sola empresa puedan encontrar los productos ycgeveferentes a publicidad que

buscan sin necesidad de estar contratando apddeina.
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Nuestro principio fundamental es tratar a cadantdiede forma personalizada,
atendiendo sus necesidades en cuanto a pedid@sesogs, quejas, reclamos, etc.

Dando una respuesta real y oportuna.

Ademas, cabe sefialar que les brindaremos asesosigggrencias en cuanto a
publicidad se refiere, para que los clientes puedegir la mejor opcidn a un buen

precio, ajustado al presupuesto que posean.

En PUBLIDISGRAPHICS, entregamos productos y seogicde calidad, cada
producto es revisado antes de entregarlo al clieote el fin de eliminar al maximo

las quejas por parte de ellos.

Otra de nuestras fortalezas, es que el clienteieropse va donde nosotros, sino
nosotros donde el cliente, brindandoles facilidgusa su confort y seguimiento de

sus actividades normales.

La publicidad que manejamos es directa por mediocatas de presentacion, mails
informativos, suscripcidon y anuncios en paginas,vegtirega de flyers, tarjetas de

presentacion.

Con esto lograremos tener una buena reputaciomonoeimiento en el mercado.
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2.6.4. Proyeccion de la oferta

Tabla No. 2.9.
PROYECCION DE LA OFERTA
PARTICIPACION

# EMPRESAS EN EL OFERTA

\\[e} OFERTANTES MERCADO GENERADA
2009 333 51 16964
2010 364 52 18914
1 2011 375 53 19875
2 2012 398 54 21489
3 2013 421 55 23234
4 2014 447 56 25120
5 2015 473 57 27160
6 2016 502 59 29365
7 2017 532 60 31750

Fuente: Proyeccion de la Oferta
Elaborador por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

EMPRESAS OFERTANTES

No. De empresas ofertantes = Empresas ofertante¢lxTasa Crecimiento)

ANO  FORMULA RESULTADO
1 = 375 x (1+0.06)"2-1 398
2 = 375 x (1+0.06)"3-1 421
3 = 375 x (1+0.06)"4-1 447
4 = 375 x (1+0.06)"5-1 473
5 = 375 x (1+0.06)"6-1 502
6 = 375 x (1+0.06)"7-1 532
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PARTICIPACION DEL MERCADO

Aiio de vida - 1

Part. Merc. = No. De clientes x (1 + Crecimiento.Mercado)

Tabla No. 2.10
PARTICIPACION EN EL MERCADO

EMRESAS CANTIDAD DE CLIENTES

Pequeias 25
Medianas 58
Grandes 76
SUMA 159
Promedio =159/3
Promedio 53

Fuente: Participacién en el mercado
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

ANO  FORMULA RESULTADO
1 =53 x (1+0.02)"2-1 54
2 =53 x (1+0.02)"3-1 55
3 =53 x (1+0.02)"4-1 56
4 =53 x (1+0.02)"5-1 57
5 =53 x (1+0.02)"6-1 59
6 =53 x (1+0.02)77-1 60
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2.7. Determinacién de la demanda insatisfecha

Se llama demanda insatisfecha a aquella demandaoqoi@ sido cubierta en el mercado
y que pueda ser cubierta, al menos en parte, gmogécto; dicho de otro modo, existe

demanda insatisfecha cuando la demanda es mayta qtesta.

La demanda insatisfecha es cuando el producto vaceemo alcanza a cubrir los
requerimientos del mercado.

2.7.1. Calculo de la demanda insatisfecha

) Tabla No. 2.11.
CALCULO DE LA DEMANDA INSATIFECHA

AES DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA
2012 41981,31 21489 20492
2013 43534,41 23234 20301
2014 45087,51 25120 19967
2015 46640,61 27160 19481
2016 48193,71 29365 18828
2017 49746,81 31750 17997

Fuente: Calculo de la Demanda insatisfecha
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

Como podemos mirar en el primer caso en el afio 20iten 41981 empresas que
necesitan este tipo de publicidad, y 21489 emprgsa ofrecen este tipo de publicidad,
lo que implica que la demanda es mayor que la afertnos da una demanda
insatisfecha de 20492 empresas (clientes).
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CAPITULO I
ESTUDIO TECNICO
3.1. Objetivos

3.1.1. Objetivo general del estudio técnico
Responder a la interrogante basica: ¢cuanto, dadds) y con qué producird nuestra

empresa?

3.1.2. Objetivos especificos del estudio técnico

Verificar la posibilidad técnica de la puesta erraha del presente proyecto.
Analizar y determinar el tamafio 6ptimo del proyecto

Analizar y determinar la localizacion oOptima deloyecto para conocer donde se

instalara las oficinas del proyecto.
Mostrar la distribucion y disefio de las instalae®n

3.2. Macrolocalizacion
El estudio de localizacion se orienta a analizaadiferentes variables que determinan el
lugar donde finalmente se ubicara el proyecto, émc en todo caso una mayor utilidad

0 una minimizacion de costos.

El presente proyecto busca establecer una empesieada a la comercializacion de
productos promocionales y servicio de impresionoeo tipo de material, ubicada en el
sector norte de Quito, por lo que se debera estbn que parroquia del sector norte
de la ciudad se encontraran ubicadas las oficieals Empresa. Para establecer con
mayor racionalidad la ubicacion del establecimigraocontinuaciéon se realiza los

siguientes andlisis utilizando el método cuali@afer puntos.

El método cualitativo por puntos consiste en asifgretores cuantitativos a una serie de

factores que se consideran relevantes para ladaciin’®

® GESTION DE PROYECTOS, Miranda Juan José, Quinidy p. 122
°BACA, Gabriel, EVALUACION DE PROYECTOS , Quinta edicion, p. 107
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Para aplicar el método indicado se ha estableoglsiguientes factores relevantes:

3.2.1. Proximidad y disponibilidad del mercado
El mercado o la localizacién de los potencialesntés, es un factor de importancia y de
interés decisorio que debemos considerar de forspeceal en la localizacion del

proyecto.

3.2.2. Disponibilidad de servicios basicos
Es necesario realizar un estudio para obtener feliesue abastecimiento de energia

eléctrica, agua potable y linea telefonica.

El suministro suficiente de agua es de vital imgoaeia por lo que se va a trabajar con

tintas que su manipulacion ocasionan manchas.

3.2.3. Transporte
Este factor es importante, tanto para los cliecd@so para los empleados de la empresa,
debemos observar las facilidades de acceso, legissrde transporte publico como el

metro, permiten un facil acceso al norte de laadude Quito.

3.2.4. Sector Comercial
Para establecer un negocio es necesario ver (geeter sea comercial y no residencial,

para dar mayor accesibilidad a los clientes.

3.2.5. Infraestructura existente
Se debe considerar que exista infraestructuralparbicacion de oficinas, es decir que

se cuente con el espacio fisico necesario y lodcses basicos.

Posteriormente se procede a asignar un peso afaada para indicar su importancia
relativa, para la valoracidon de cada ubicacion, goeeste caso corresponde a las
parroquias de Cotocollao, Kennedy e Ifiaquito, Iemmos que constituyen tres lugares
ubicados en el sector norte de Quito; se ha asignaldres en la escala de 0 a 10; para
obtener la ponderacion procedemos a multiplicaaldicacion por el peso y por ultimo

se suman las puntuaciones de cada sitio y seatliee posea mayor puntuacion.
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Tabla No. 3.1.

MACROLOCALIZACION, METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Método Cualitativo por Puntos

Factor Peso COTOCOLLAO KENNEDY INAQUITO
Relevante | Asignado Calif. Ponderacion Calif. Ponderacion Calif. Ponderacion
Sector
) 0,35 10 3,5 8 2,8 9 3,15
Comercial
Proximidad de
0,18 9 1,62 5 0,9 6 1,08
mercado
Medios de
0,18 8 1,44 7 1,26 7 1,26
Transporte
Servicios
. 0,16 9 1,44 7 1,12 7 1,12
basicos
Infraestructura
) 0,13 9 1,17 5 0,65 8 1,04
existente
Total 1 9,17 6,73 7,65

Fuente: Macrolocalizacion, Método cualitativo por puntos.
Elaborado porCristina Rosero / Viviana Rosero.

Como se observa claramente el sitio donde mas ejatnhes localizar las oficinas de
comercializacion de productos promocionales y s&rvile impresion en todo tipo de
material, es el sector de Cotocollao, en el Norte de Quitga que es sumamente
importante estar en un sitio comercial con bastafiteencia de personas, también es

importante la disponibilidad de transporte quetexis
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3.3. Microlocalizacion

) Tabla No. 3.2.
MICROLOCALIZACION, METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Método Cualitativo por Puntos

Factor Peso La delicia Av. Prensa 25 de Mayo

Relevante Asignado Calif. Ponderacion Calif. Ponderacién Calif. Ponderacion

Sector
) 0,25 9 2,25 9 2,25 8 2
Comercial
Proximidad de
0,2 8 1,6 9 1,8 9 1,8
mercado
Transporte 0,1 8 0,8 7 0,7 8 0,8
Servicios
. 0,1 8 0,8 8 0,8 9 0,9
basicos
Costo arriendd 0,25 7 1,75 8 2 8 2
Infraestructural
0,1 7 0,7 9 0,9 7 0,7
adecuada
Total 1 7,9 8,45 8,2

Fuente: Microlocalizacion, Método cualitativo por puntos.
Elaborado porCristina Rosero / Viviana Rosero.

Una vez que se determind que nuestras oficinascadizaran en el Norte de la Ciudad

de Quito, procedimos a delimitar el area en quensentrara ésta.
Ciudad: Quito

Sector: Norte

Barrio: Cotocollao

Direccién: Av. de la Prensa y Pedro Valverde
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Grafico No. 3.1.
MAPA DE UBICACION DE LA EMPRESA
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Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

Se eligid este lugar porque es una zona muy cdaheen dénde se encuentran:
Restaurantes, clinicas, supermercados, almacenegled&rodomésticos, boutique,

almacenes de ropa e insumos deportivos, centrorcah@Condado Shopping), cabinas
telefénicas, distribuidores de colchones, floreréhs.

Es un lugar central, donde muchas personas conosdamas que es de facil acceso y
existen varias lineas de transporte publico quétéacsu llegada.

3.4. Distribucién del espacio fisico de las oficilsa

Acorde con las necesidades del proyecto se haideaiehtar un espacio fisico para las

oficinas, con la opcion que dependiendo de loslteetas obtenidos por el proyecto
pueda ser adquirida la oficina.

Considerando laesesidades de la empresa, los
requerimientos minimos de la oficina serian losisigtes:
Espacio fisico aproximado de 110 m2.

Contar con todos los servicios basicos.
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Poseer parqueadero propio para empleados y vestant

El area fisica estara distribuida de la siguiera@ena

Tabla No. 3.3.

DISTRIBUCION DE ESPACIO FiSICO

Area Metros cuadrados necesarios

Administrativa 19 metros cuadrados
Comercial 20 metros cuadrados
Gerencia General 8 metros cuadrados
Produccion 40 metros cuadrados
Sala de Espera 8 metros cuadrados
Bafios 7.5 metros cuadrados
Pasillos y accesos 7.5 metros cuadrados

Fuente: Distribucion de espacio fisico
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

3.4.1. Descripcion de las areas existentes

Gerencia general:Esta area sera utilizada por el gerente de la empes decir es
donde se toman las decisiones empresariales.

Area administrativa: En el area administrativa se encuentran ubicadagpéasonas
responsables del manejo de las diferentes actiegdde administracion de la empresa de
publicidad, es en esta dependencia donde se danacer el desenvolvimiento

empresarial, adicionalmente se asignara un areauparsala designada para reuniones.

Area comercial: En ésta area se encuentran los ejecutivos de yestasionde se

contactara y se atenderd a nuestros clientes miopando la informacién sobre los
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servicios que ofrece la empresa, también se dedigmaespacio fisico donde doénde se
encontraran vitrinas en las cuales podamos exinibiestras de nuestros productos

ofrecidos.

Area produccion: En esta area se encontrard la maquinaria, es decpulpo para
serigrafia, una tampoén para tampografia, un esmerd caladora, guillotina manual, y

una impresora laser.

Sala de esperaEn este espacio se ubicara una sala en donde nuebtmtes se que

sentiran a gusto.

A continuacion se detalla mediante un gréafico ktriiucion del espacio fisico, con el
fin de contar con un lugar funcional y agradabletd para los clientes internos como

externos:
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Gréfico No. 3.2.

AREA FISICA DE LAS OFICINAS Y TALLERES

TALLERES

INSOLADORA

PULPO

)
(2

TAMPON

SALA DE REUNIONES

.
. 4

GERENCIA GENERAL

AREA ADMINISTRATIVA

~

AREA DE ESPERA

VITRINAS
MOSTRARIOS

!l RECEPCION

[

N

AREA COMERCIAL

oo
L 4
2

Fuente: Distribucién de las éareas fisicas de las oficintaleres
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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3.5. Requerimiento de Recursos

3.5.1. Maquinarias
Gréfico No. 3.3.
PULPO PARA SERIGRAFIA

MundoAnuncio

Fuente: Maquinaria, Pulpo para Serigrafia

CARACTERISTICAS

Fabricado en HIERRO
Pulpo de 6 colores
6 Estaciones con micro registro y cabezales.

Desarmable 220 ancho, alto 1m, la pieza mas gnaidke 1m en diametro,

YV V. V V VY

Manual desarmable totalmente.
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Grafico No. 3.4.
PRESECADOR ELECTRICO

Fuente: Maquinaria, Presecador Eléctrico

CARACTERISTICAS

YV V V V VY

Zona de coccion alcanza 36¢cm x 58cm

Fabricado con 4 lozas importadas que no produaerall
La altura es ajustable de 96cm a 1,12 m.

Con cuatro ruedas universales, de facil movimiento.

Disefio robusto con carcasa de acero inoxidable.
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Gréfico No. 3.5.

Magquinaria para Tampografia
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Fuente: Maquinaria para Tampografia.

CARACTERISTICAS:

vV V.V V V V V V VYV VY

Tintero rascador: 60 mm

Ciclos/hora: hasta 1.500

Tamafo de la imagen de impresion: Max. 55 mm
Tamafio del cliché: 70 x 140 mm

Accionamiento: electro-neumatico

Bancada de aluminio

Mesa en cruz x/y

Sistema limpiador de tampoén izquierdo
Adaptador de arandela desde 90 a 60 mm

Bomba dosificadora de diluyente.
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Gréfico No. 3.6.

HORNO TERMOFIJADOR

Fuente: Horno termofijador

CARACTERISTICAS:

YV V V¥V ¥V ¥V ¥V ¥V V¥V V V

1 compartimiento.

Medidas interiores: 0.50 m frente, 0.30 m fondd30n alto.
Termostato de 100 a 300 grados centigrados.

2 parrillas nigueladas.

Vélvula pilostatica de seguridad.

Timer de 60 minutos.

Luz interior.

Encendido electrénico.

Ventilador.

Puerta de cristal.
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Grafico No. 3.7.

IMPRESORA LASER
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Fuente: Impresora Laser

CARACTERISTICAS:

Full color laser

Escéaner alta velocidad profesional.
Fotocopiadora y fax.

Resolucion 1200 x 1200 dpi

Papel desde 55 gr. Hasta 250qr.
Tamano a4, a3, sa3.

Volumen de entre 1.500 a 5.000 paginas mensuales.

YV V.V V V V V V

Ofrece velocidad en blanco / negro o color, sietafzaz de imprimir la primera

copia en sdlo 9,5 segundos.
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OTRAS MAQUINARIAS

Gréafico No. 3.8.

ESMERIL

Fuente: Otras Maquinarias, Esmeril.

CARACTERISTICAS:

Motor de 10.000 RPM.

Guarda ajustable sin llave Mango lateral de 2 parsés removible.

Permite mejor control y mayor comodidad.

Traba de eje para mayor facilidad y rapidez panabia de discos Eje de M-14.

YV V. V V V

Esmeril metal con discos abrasivos.
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Gréfico No. 3.9.

CALADORA

Fuente: Otras Maquinarias, Caladora.

CARACTERISTICAS:

» Tension: 230 V /50 Hz

Potencia: 420 W

Velocidad: 3.000 min-1

Profundidad de corte:

Madera: 55 mm

Aluminio: 6 mm

Acero: 6 mm

Plastico: 6 mm
» Base regulable de 0° a 45° izquierda / derecha,qmattes ingletados
» Empunadura ergonémica y confortable

» Salida posterior para extraccién de p
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Grafico No. 3.10.

GUILLOTINA MANUAL
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Fuente: Otras Maquinarias, Guillotina.

CARACTERISTICAS

» Esta guillotina de corte es de acero de alta ahlida

» Puede presionar el papel de la rueda de pinzaty ebpapel por la barra de
corte de acero.

» Tiendo especificaciones: A4 y A3 (12 pulgadas yptkadas).

Espesor maximo del corte: 4cm/400piezas (80gsm);

» Tamafo maximo del cortedel : 41*43cm.

A\

65



3.5.2. Recurso material

Los materiales que necesitamos son:

Mercaderia

Materiales (Pinturas, racles, cintas, matrices) etc
Vehiculo

Muebles y Enseres

Equipo de oficina

YV V. V V V VY

Equipo de computacién

3.5.3. Recurso humano

El personal que necesitamos contratar en nuesfreess) es el siguiente:

Gerente General

Asistente Administrativa y de Recursos Humanos
Jefe de Contabilidad

Vendedor 1 con licencia de conduccion
Vendedor 2

Operario Principal

YV V. V VYV V VYV V

Operario Auxiliar
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3.6. Posibles proveedores

Tabla No. 3.4.

POSIBLES PROVEEDORES

NOMBRE DESCRIPCION DE PRODUCTO TELFS.
D'BEST Canguros, camisetas, esferos. 2440480
MALETEC Maletas. 2479766
GRI Fabricantes camisetas y gorras. 2479860
ECOBAGS Fundas de papel. 2555887
BERROCE Fundas plasticas. 2481399
COLOR Placas y Gigantografias. 2237952/098507938
EXPRESA COLOR Servicio de impresion full color 2238915/0871394446
MENDEZ Rétulos, gigantografias, vallas, vinil,

PUBLICIDAD banner. 2297524/099669819

PAPELERIA S&A Papeleria. 3215668/2550061

Dobladora, encoladora, barniz uv,

GRAPHIC plastificado, troquel, guillotina. 2223467/095475040
Perforado, repujado, grafado, marcos

OSW & SUL en seco, numerados, pan de oro. 2555706/098357907

UNI TROQUELES Troqueles y troquelados. ‘084531618

BIOGA Vasos biodegradables. 2578887/099497664

FRESNO Uniformes. 2891625/091460757

DIEGO PENAGAS Promocionales. 3316760/098325852

PROMOSTOCK Promocionales. 2903336

Fuente: Posibles proveedores.
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3.7. Tamanio del proyecto

El tamafio del proyecto hace referencia a la cdpdaile produccién de un bien o de la

prestacion de un servicio durante la vigencia deygcto*

Para la determinacion del tamafio del proyecto s&ré en cuenta un 0,29 % de la
demanda insatisfecha detallada en la siguientea tebl segundo capitulo, ya que
constituye un porcentaje razonable acorde al crenbm de la empresa, al mercado
existente, y sobre todo a la capacidad instaladaprdinuacion detallamos en la

siguiente tabla el nivel de produccién del proyecto
Tabla No. 3.5.

ATENCION DE ACUERDO A LA CAPACIDAD INSTALADA

% DE
# EMPRESAS
DEMANDA ACUERDO
QUE SE PUED
INSATISFECHA CAPACIDAD
ATENDER
INSTALADA
20492 0,29% 59
20301 0,29% 59
19967 0,29% 58
19481 0,29% 56
18828 0,29% 55
17997 0,29% 52

Fuente: Nivel de Produccion
Elatado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

" MIRANDA Juan José Gestién de Proyectps Quinta edicion, p. 119
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ANALISIS

Es notable que la demanda insatisfecha es alta, 28292 empresas(clientes)
insatisfechos y de acuerdo a nuestra capacidamlddat tanto en espacio, maquinaria y
como en personal podemos cubrir el 0,29% es demerpos manejarnos con una
cartera de 59 clientes, cumpliendo a cabalidadiempbs de entrega asi como en
calidad.
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CAPITULO IV
ESTUDIO ADMINISTRATIVO, LEGAL Y MERCADEO

4.1. Marco legal interno del proyecto

Tomando en cuenta la Ley con respecto a los timpsCdmpafias que se pueden
constituir legalmente en el Ecuador se ha decidrgar un ente juridico, mediante la
constitucion de una Compariia de Responsabilidadddm ya que la misma presenta
varias caracteristicas que facilitan el establema de la empresa Publidisgraphics, a

continuacion se detallan los tramites que se dedmdizar para constituir la compaifiia:

4.1.1. Constitucion

Reserva del nombreen la Superintendencia de Compafias. (minimo 1Dogs). La
reserva del nombre tendré validez por el plaztrelata dias, contados desde la fecha
de reserva. Este nombre puede ser posteriormagittraelo en el Instituto Ecuatoriano
de la Propiedad Intelectual, lo cual otorga propeedobre el mismo. (Superintendencia
de Compainias).

Posteriormente se abre una cuenta de integraciola d@®mpafiia, conforme a los
capitales minimos establecidos para cada tipo geema en la Ley de Compainiias dice

gue la compainiia limitada $ 400, 00 ddlares.

Minuta de constitucién de compafigfirmada por un Abogado); se debe adjuntar el
estatuto de la compaiiia, el cuadro de integracboapital.

Carta de solicitud de aprobaciondirigida al Superintendente de Compaifiias, suscrita
por un abogado, en la que se pida la aprobaciéooiéiato constitutivo y su registro, y
se deben adjuntar tres copias certificadas declws de constitucion de la compaiiia.
La Superintendencia de Compairiias revisa la docatiént en 3 dias, y emite su

resolucion si no encuentra objeciones.

En el caso de haberlas, emite un oficio de obsmmas, las cuales deberan ser

corregidas en la escritura publica o documentossgfiale el oficio.

70



Con la resolucion se debe:

» Solicitar a la Superintendencia el extracto dediamgaria para ser publicado en
el diario de mayor circulacion del lugar donde aewdomiciliar la misma;

» Realizar la afiliacion a la Camara correspondiei@eendiendo del objeto social
y obtener el certificado de afiliacion definitiva,;

» Registrar los nombramientos de Presidente y Gem@eteeral 0 Representante
Legal en el Registro Mercantil;

» Obtener la patente municipal.

» Con estos documentos, se debe acudir nuevamergeSaplerintendencia de
Compainiias, quien emitira una hoja de datos dentgaidia; con éste se procede
a realizar la marginacion de las Resolucioneseabzar el respectivo registro en
el Registro Mercantil, a partir de este momentaeigalidez juridica.(Registro
Mercantil)

» Se obtiene el RUC en el Servicio de Rentas Intepea persona juridica.
(S.R.L).

» Se obtiene la clave de Historial Laboral de la paiila en el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

4.1.2. Registro Unico de Contribuyentes

Pasos a seguir para obtener el registro Unico detdbuyentes:

Se debe presentar los siguientes documentos emeti8 de Rentas Internas:

Requisitos para obtener el Ruc:

» Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por ghmesentante legal.
» Original y copia, o copia certificada de la escatypublica de constitucion o

domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil.
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» Original y copia, o copia certificada del nombramtte del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

» Original y copia de la hoja de datos generalesgatta por la Superintendencia
de Compaiiias.

> Identificacion del representante legal y gerenteega:

Ecuatorianos copia de la cédula de identidad y presentar réificado de votacion del

ultimo proceso electoral.

Extranjeros residentes:copia de la cédula de identidad, si no tuvieremuleédresentan

copia del pasaporte con hojas de identificaciGpy de visa 10 vigente.

Extranjeros no residentes copia del pasaporte con hojas de identificacidipy de

visa 12 vigente.

Por inscripcion o actualizacion tardia,copia del formulario 106 en el que conste el

pago de la multa.
Para la verificacion del domicilio y de los estalii@entos donde realiza la sociedad su
actividad econdmica, debera entregar una copia wdquiera de los siguientes

documentos:

> Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénioc consumo de agua potable,
de uno de los ultimos tres meses anteriores aleafde registra,

» Comprobante del pago del impuesto predial, puedesmonder al del afio en

gue se realiza la inscripcion, o del inmediatamanterior;o,

» Copia del contrato de arrendamiento legalizado o @osello del juzgado de

inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.
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4.1.3. Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

Pasos a seguir para obtener la clave de Historiabloral en el Instituto Ecuatoriano

de Seguridad Social:

Requisitos actuales solicitados por el Institutadforiano de Seguridad Social a los

empleadores para su registro en el Sistema Hidtabaral.

» Solicitud de entrega de clave firmada
» Copia de pago de teléfono o luz
» Copia del RUC.

El empleador que se registre en el sistema Histalzoral podra realizar diferentes
tramites, tales como: solicitudes de nuevos raegigiatronales, verificar los datos de la
empresa, notificar cambios de representante legalar avisos de entrada y salida de
trabajadores, reportar novedades sobre los affliaglo cuanto a cambios en los salarios,
promociones, registros de horas extras trabajadéss laborados, licencia por
enfermedad. También podrd pagar planillas de aportde créditos de los afiliados,
comunicar responsabilidades patronales, consudtasd solicitar convenios para pagos

en mora:?
4.2.6. Determinacion del nombre comercial
Se ha decido que el nombre comercial que utiliizaedmpresa que estamos creando es:
Razon Social PUBLIDISGRAPHICS CIA. LTDA.
PUBLI: Publicidad

DIS: Disefio
GRAPHICS: Graficos.

12 http:/lwww.iess.gov.ec/site.php?content=28-requisitos-historia-laboral. Marzo 2012.
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Para entender mejor de que estd compuesto el narobrercial es necesario definir

algunos términos.

“Se entiende por nombre comercial el signo o denaoidn que sirve para identificar a
una persona fisica o juridica en el ejercicio dacividad empresarial y que distingue

su actividad de las actividades idénticas o siesfar®

4.2.7. Determinacion de los Colores Institucionales

Los colores son energia vibratoria que afectardhsmano produciendo sensaciones de
las que no somos conscientes, por eso en marksgirggocian coherentemente con el

tipo de producto o a la imagen que se quiere ptayec

El azul siempre va a ser un buen color para cadgaier marca.

Para crearPUBLIDISGRAPHICS, utilizamos el color azul, porque representa lo

detallado a continuacion:

El azul es el color del cielo y del mar, por lo ggesuele asociar con la estabilidad y la

profundidad.

Representa la lealtad, la confianza, la sabidlaimteligencia, la fe, la verdad y el cielo

eterno.

Se le considera un color beneficioso tanto pacaueipo como para la mente. Retarda el
metabolismo y produce un efecto relajante. Es ulorcfuertemente ligado a la

tranquilidad y la calma.

13 http:/Iwww.henson-co.com/pages/faq3.php. Marzo 2012.
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En heraldica el azul simboliza la sinceridad yidpd.

Es adecuado para promocionar productos de altaltggia o de alta precision.

Al contrario de los colores emocionalmente caliger@emo rojo, naranja y amarillo, el

azul es un color frio ligado a la inteligencia yxtaciencia.

4.2.8. Determinacion del logotipo y slogan.

“Un logotipo es un dibujo que una entidad o una compafiaaljiara representarse.
Este dibujo es la carta de presentacion de unaadim@ante los ojos del publico, y debe
transmitir el mensaje correcto. El logotipo es lemento que concentra un enorme
poder de significacion. Muchas y muy variadas pod@r las interpretaciones que se
hagan de un dibujo, pero en el caso del logotipobuen disefio debera evitar su
polisemia (su variedad de significados) y concerttsdo su poder significante en una
sola direccion. El logotipo tiene la propiedad @d@$mitir muchisima informacion en un
instante y de sumergirse rapidamente en la pe@epbel publico alojandose en su
subconsciente. Es por eso que el logotipo es eherito indispensable y de mayor

importancia en la conformacion de la imagen corparale su comparfiia®

Toda compafiia requiere necesariamente delogotipo. El logotipo presenta y

representa a las compafiias ante los ojos del puklita compaiiia sin logotipo es una
compafia que no existe. Por lo tanto, el disefiand®gotipo debe ser prioridad para
cualquier compafiia que quiera tener presencia eemado. El reconocimiento de una
compafiia es la Unica manera de que ésta sea camaciél publico, la Unica manera en
gue las personas, los potenciales clientes, temggmunto de referencia, un simbolo que
le diga que una compafia esta ahi, que vende ¢ablocosa, que tiene una serie de

caracteristicas especificas.

El slogan es aquella frase que acompafia a su logotipo.

* http:/Awww.corporate-identity-logo.com/Importancia-de-logotipo.aspx. Marzo 2012.
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Grafico No. 4.1.

LOGOTIPO, NOMBRE COMERCIAL Y SLOGAN

LOGOTIPO NOMBRE

[ COMERCIAL
. »\
@

IDISGRAPHICS

Nube del diseno-twpublicidad hastow el cielo

SLOGAN

Fuented:ogotipo, Nombre Comercial y Slogan.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

4.2. Cultura organizacional de la empresa

4.2.1. Vision

"Convertirse en la empresa de servicios publicganiumero uno de Quito, para ayudar

a nuestros clientes a su desarrollo, dentro deife® primeros afios de su creacion”.
4.2.2. Misién

"La mision de PUBLIDISGRAPHICS, es ayudar a todas las empresas para que
incrementen sus ventas y tengan una imagen con@oratonocida y recordada por sus

clientes”.
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Publidisgraphics se caracteriza por lo siguiente:

>

Somos una empresa nacional orgullosamente ecusoria

Contamos con personal ecuatoriano de altos vap@msenales y profesionales.

Creemos y confiamos en nuestras capacidades y laodes nuestros

funcionarios.

Nos preocupamos por escuchar los comentarios, esugas y recomendaciones
de cada cliente.

Respondemos en forma inmediata cuando somos rdqgseri

Creemos que nuestro éxito se convierte en reaidaddo nuestros clientes se
sienten satisfechos con la calidad de nuestrosriaatey con el servicio que
prestamos.

Nuestro compromiso es servir a cada cliente de doowordial, amigable y
eficiente, por lo que todo nuestro personal, estAptometido con este objetivo

empresarial.

No somos perfectos, pero creemos que estamos rwlecien consciencia:
“Nuestro trabajo se encuentra bien realizado, Ugiexclusivamente, cuando
nuestros clientes han sido bien atendidos y susli@gedesueltos con prontitud,
esmero Yy eficacia”.

Somos creyentes de los cambios continuos y coestant el mundo actual, por
lo que queremos brindar a nuestros clientes ldidadi de adquirir materiales y
servicios publicitarios de excelente calidad a wecip justo, para que puedan
competir en este mundo globalizado.
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» Estamos interesados en crear relaciones a largm mlan nuestros clientes,

ganandonos su confianza y respecto por nuestrajoradalizado.
4.2.3. Objetivos estratégicos

Objetivo general

Brindar productos de excelente calidad y un sesvprsonalizado, observando las

necesidades de nuestros clientes para satisfacatosiuestra politica de calidad y

excelencia en el servicio.

Objetivos especificos

> Mejorar la calidad del servicio publicitario, fhzindo buenos productos a un
costo accesible para ser mas competitivos en elatder

» Formar una empresa solida, generando fuentes die@mp la sociedad, con el
fin de ayudar en algo al desarrollo de nuestro. pais

» Brindar asesoramiento publicitario a nuestros tign fomentando la

excelencia, para satisfacer las exigencias deladerc
4.2.4. Metas.
Publidisgraphics se ha planteado las siguientes metas:

» Tener maximo un reclamo minimo de un cliente pos.me
» Solucionar los reclamos de los clientes en un temgaximo de 48 horas.

» Incrementar al menos un cliente nuevo por mes ytenario.
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4.2.5. Politicas internas de la empresa

Las politicas que aplicaremos en nuestra empresarso

» Realizar todo trabajo con excelencia.

» Brindar trato justo y esmerado a todos los tdgnen sus solicitudes y reclamos

considerando que el fin de la empresa es el seraita comunidad.

» Definir por escrito, el tiempo maximo de respaede todo requerimiento interno o

externo, es responsabilidad de cada una de las. area

» Atender al cliente es responsabilidad de todssiritegrantes de la empresa, para lo

cual deberan conocer los procedimientos a fin gatarlos.

» Todos los integrantes de la empresa deben ne&niercomportamiento ético.

» Desterrar toda forma de paternalismo y faveritis cumpliendo la reglamentacion

vigente.

» Los puestos de trabajo en la empresa son deteagolifuncional; ningun trabajador

podra negarse a cumplir una actividad para la gtéedebidamente capacitado.

* Impulsar el desarrollo de la capacidad y persdad de los recursos humanos

mediante acciones sistematicas de formacion.

» Todas las actividades son susceptibles de defegaanto en la accion como en su
responsabilidad implicita.

» Realizar evaluaciones periddicas, permanentedas los procesos de la organizacion.
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* Mantener una sesion mensual documentada dejdraleacada unidad, a fin de
coordinar y evaluar planes y programas, definonmades y plantear soluciones.

» Presentar los presupuestos y planes operatagia kl 15 de septiembre; los informes

de actividades hasta el 28 de febrero de cada afo.

* Preservar el entorno ambiental y la seguridald demunidad en todo trabajo.

* Mantener en la empresa un sistema de informazidmne los trabajos realizados en

cumplimiento de sus funciones, proyectos y plapesaiivos.

 Difundir permanentemente la gestion de la engpessforma interna y externa.

TIPOS DE CONTRATO.- La empresa podra celebrar validamente cualdigerde
contrato de trabajo con sus empleados, utilizandalqoiera de las modalidades
previstas por la ley. Se dara preferencia a lodgratms de prueba y de plazo fijo. La
empresa podra celebrar cualquier contrato de indoli si la naturaleza de la
contratacion asi lo amerita, en tal caso, ni lostratistas ni sus trabajadores o
empleados seran considerados como trabajadolasedgpresa, segun lo dispuesto por

el Codigo de Trabajo.

REQUISITOS

» Quienes aspiren a ser empleados de PUBLIDISGRABHHW&beran cumplir

con los siguientes requisitos.

Y

Ser mayor de edad.

Y

No tener antecedentes de terminacion de relacibordh por visto bueno
solicitado por el empleador.

Certificado de votacion actualizado.

Cédula de identidad y/o ciudadania segun el caso.

Cédula militar o certificado equivalente.

YV V V VY

Carné de afiliacion al IESS si lo tuviere.
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» Hoja de vida, certificados de instruccion, ceréifios de trabajo y honorabilidad
a satisfaccion de la empresa y copias de titulofegionales si lo tuvieren.

» Certificado médico que acredite su buena salud.

» Partidas de matrimonio (en caso de ser casado)nadeniento de los hijos a
cargo del aspirante.

» Dos fotografias actualizadas tamafio carné.

» Solicitud de empleo de acuerdo al formato que p@poe la empresa.

La empresa se reservara el derecho de someteagdwantes a un proceso de seleccion

y a las pruebas tedrico- practico y psicologico fyeean requeridas.

JORNADA DE TRABAJO.- la jornada maxima de trabajo sera de 8 horas digr#D
semanales, la jornada diaria de trabajo a la queeljs¢ardn todos los empleados de la
empresa comenzara y terminara en el sitio de apan casos especiales en el lugar

gue se les fuere asignado.

De acuerdo a las necesidades especificas de l@sanpor la actividad y/o servicio que
realiza, los empleados no podran retirarse deatajp o suspenderlo al término de la
jornada sin haber terminado su labor sefaladasisioadispusiere el jefe inmediato
superior. El incumplimiento de esta disposicidrcessiderada como falta al presente
reglamento interno, y por tanto serd sancionad@omdormidad a las disposiciones

pertinentes de este reglamento.

DIAS DE DESCANSO OBLIGATORIO.- Los dias de descanso obligatorio son los
sefialados en el art. 65 del Cddigo de Trabajo, siDealmente por motivos de fuerza
mayor o por necesidad urgente de la empresa pequ&rnir el trabajo de sus empleados

en tales dias, en cuyo caso se pagaran con Ergoscespectivos.

HORARIOS DE TRABAJO.- Todos los empleados estan obligados a laborar,
cumpliendo de manera estricta con el horario fijedie la empresa, que es de 08H30 a
13HOO0 y de 14HO00 a 17H30, de lunes a viernes, riootpue sera aprobado por la

Direccion Regional de Trabajo.
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TIEMPO DE TOLERANCIA.- El tiempo de tolerancia para el ingreso al inicgola
jornada de trabajo, es de diez minutos por digadRaese tiempo y hasta un maximo de
diez minutos, el empleado podra ingresar a laborden este Ultimo caso se hara
acreedor a una multa equivalente al diez por @idatsu remuneracion diaria.

PUNTUALIDAD Y ASISTENCIA.- se consideraran como causas justas para atrasos y
faltas, las siguientes: Enfermedad del empleadaddetente comprobada mediante
certificado médico conferido preferentemente gdESS o el que sefiale la empresa,
calamidad doméstica y fuerza mayor, a satisfacd®ita empresa. En los casos que

corresponda, se aplicara las normas Art. 54 immisoero del Codigo de Trabajo.

PERMISO SIN SUELDO.- Es aquel permiso que se da tomando en cuenta las
necesidades personales del trabajador, siemprangotlestas no sean las estipuladas en
el Cadigo de Trabajo como Calamidad Doméstica, gperaun tiempo no mayor a tres

dias y seran descontados del sueldo los diasadtiiizen el permiso a través de némina.

PERMISO CON SUELDO.- Es aquel que se le concede al trabajador en caso de
calamidad doméstica, segun lo estipulado en elgdtk trabajo y sera por un tiempo
no mayor a tres dias y no tendrdn descuento algigmopre que sea debidamente
justificados con los documentos correspondientesnismo que deberdn ser presentarse
los documentos de justificacion dentro del plazdatdscido, el permiso sera

considerado y tratado como permiso sin sueldo.

FALTAS INJUSTIFICADAS.- Cuando un empleado no se presenta a su puesto de
trabajo dentro del horario establecido para elmegéo de sus funciones y no presenta
por ello justificacion alguna, o la justificaciorrepentada no amerita su falta, sera
descontada segun lo estipulado en el Cédigo labomho semana integral y se
registrara la amonestacion respectiva en carpesaed.

FALTAS JUSTIFICADAS.- Cuando un empleado no se presenta a su puesto de
trabajo dentro del horario establecido para el deséo de sus funciongsero sin

embargo se comunica con su Jefe Inmediato explicahdmotivo de su ausencia,
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debiendo presentar dentro de los primeros tres, diakiido el dia de la falta, la
justificacion escrita pertinente, mediante la csml establecera si la causa de la falta
esta dentro de lo estipulado como calamidad dooaés&n cuyo caso no sera
descontada.

PERMISOS.- La empresa Unicamente concedera permisos en los eatblecidos en

el Cadigo de Trabajo y en este Reglamento.

VACACIONES.- Todos los empleados tienen derecho a gozar anunuen las

vacaciones establecidas por la Ley, esto es, quii@e consecutivos de descanso
incluidos los dias no laborables, por cada afiseti@cios cumplidos, gozando ademas
de vacaciones adicionales cuando fuere el casdgsd@érminos previstos por la Ley, es

decir de conformidad con lo estipulado en los alt& 69 del Codigo del Trabaj

OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES:

Guardar respeto y consideracion a sus superiaid@s||ecos.
Guardar respeto y consideracion a sus compafiernoaligo.

Acatar las 6rdenes impartidas por los superiores.

YV V V VY

Procurar completa armonia con los superiores y ademos de trabajo en las
relaciones interpersonales y en la ejecucién sllatzores asignadas a cada uno.
Recibir y acatar 6rdenes e instrucciones relaciasatlitrabajo o funcion.

Cumplir puntualmente con el horario de trabajo.

Mantener limpio y ordenado su lugar de trabajo.

YV V V VY

Permanecer en el lugar o sitio donde deba desempgefirabajo durante el
tiempo de duracion de la jornada de trabajo coomdiente.

USO DE UNIFORMES:

El uso del uniforme sera obligatorio e implacabteluhes a viernes, en el caso de las

mujeres el terno falda sera utilizado los diassugeuando la Gerencia lo indique.
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En cuanto a los colores utilizados de blusas e@asb de las damas y los colores de las
corbatas en el caso de los caballeros, deberaeusargl orden que se indica en los
bocetos, planteados.

Si el uniforme no se lo llevaria correctamenterepleado tendra una multa de $ 15,00;

en el caso de tener justificacion se debera elaitiisma a la Ejecutiva Administrativa.

Cabe mencionar que el costo de los uniformes sec@mocidos por la empresa el 30%
y el 70% debera asumir el empleado, lo cuél skedeontara en 3 partes, si el empleado
abandona la empresa antes del afio, deberd asurogstl total de los uniformes

entregados.

Grafico No. 4.2.
UNIFORMES DEL PERSONAL

—

( )
PUBLIDISGRAPHICS )

Colores de Blusas

Modelo de
Zapatos

Terno Pantalon: Azul Marino.

Falda: Azul Marino.

Blusa: Rosada, Lila, Celeste, Blanca, Azul Eléctrica, con bordado de logo.
Zapatos: Negros

84



PUBLIDISGRAPHICS )

Nube del diseso tu publicidad hasto el cielo Colores de Corbatas

D
|

Terno: Azul Marino con bordado
de logo.

Camisa: Blanca
Zapatos: Negros

Corbatas: Rosada, Lila, Celeste,
Blanca, Azul Eléctrica.

PUBI.IDISCRHPHIC
Nube del dieso tw publicidad hastov el cielo

MANDIL OPERARIOS

Fuente: Uniformes del personal
Elalzato por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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4.3. Andlisis Interno

4.3.1. Organigrama Estructural

Cabe indicar que este organigrama estructuraledenécio dePUBLIDISGRAPHCS,

ya que tenemos la vision de crecer cada dia masigipnarnos en el mercado.

Por lo que aumentara significativamente nuestrequel para atender de una forma mas

eficiente a nuestros clientes.

Gréfico No. 4.3.
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

JUNTA GENERAL DE
SOCIOS

GERENTE
GENERAL

Area Area

Comercial Administrativa

Asistente

Administrativa y de
RRHH

Vendedores Contador

Fuent®rganigrama Estructural
Elaborado porcCristina Rosero / Viviana Rosero
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4.3.2. Estructura funcional y operativa

GERENTE GENERAL

La gerencia es responsable del éxito o fracasondeempresa, es indispensable para
dirigir los asuntos de la misma. Siempre que existgrupo de individuos que persigan
un objetivo, se hace necesario, para el grupoajaalinidos a fin de lograr el mismo.
Por otra parte los integrantes del grupo debenrdutar, hasta cierto punto, sus deseos
individuales para alcanzar las metas del grupa,gerencia debe proveer liderazgo para
la accion del grupo.

En consecuencia, efectividad de una organizaciperdke directamente de la eficacia y
la eficiencia con que el gerente ejecute sus fumesi@si como también de su habilidad
para manejar a las personas que conforman su glepimabajo, generalmente con
aptitudes, actitudes y necesidades diferentes,iarlgs por el camino que conduzca
hacia la efectividad de la organizacion.

Ser un individuo capaz de orientar, dirigir, tond@cisiones y lograr objetivos; de él
depende su éxito personal, el de la organizaciéhdel grupo que esta dirigiendo. De
alli que resulte necesario que ademas de una farmgerencial, el individuo que actlue
como gerente, tenga un patron de criterios y Uoadiia clara de la administracion, de
la concepcion del hombre y una ideologia del t@abgjie le permitan ganar apoyo
efectivo y partidarios comprometidos con una migigyo significado y transcendencia

merece entrega.

De esta manera se puede distinguir tres aspeawsschl definir la gerencia como
proceso: en primer lugar, la coordinacion de rexuide la organizacion; segundo la
ejecuciéon de funciones gerenciales o también llasadiministrativas como medio de
lograr la coordinacion vy, tercero, establecer eppsito del proceso gerencial; es decir
el dénde queremos llegar o que es lo que deseargs.| Antes de seguir adelante es

necesario saber por qué y cuando es necesarieelecge qué hace y como lo hace.
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Tabla

No. 4.1.

DESCRIPCION DE PUESTOS DEL PERSONAL

)

J
PUBLIDISGRAPHICS

Nube del diseno twpublicidad hasto el cielo

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

PARAMETROS DE GERENTE GENERAL

2. PERFIL LABORAL:

CARGO: AREA: Educacion: Experiencia:

Minimo Estudios Universitarios |Minimo 3 afios de
GERENTE GENERAL ADMINISTRATIVA en Carreras Administrativas o~ |experiencia en cargos

afines. similares.
PUESTO(S) A QUIEN PUESTO(S) QUE LE
REPORTA: REPORTAN: Conocimientos adicionales:

. Cont.akihdaf:l,Asnstente Dominio de Office, conocimientos generales en legislacion
Junta General de Socios Administrativa, Vendedores, o
K mercantil, laboral y societaria.
Operarios.

3. COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

4. ACTITUDES PERSONALES:

> Exige iniciativa, creatividad y criterio para el ejercicio

de sus funciones.

» Requiere capacidad de analisis.
» Exige responsabilidad en el manejo de personal a su

cargo.

> Exige habilidad para coordinar acciones con las demas

personas de la empresa.

» Facilidad para toma de decisiones gerenciales y
solucion de conflictos, liderazgo

5. FUNCIONES

» Ejecutar seis tareas basicas: fijar objetivos; derivar
metas en cada area de objetivos; organizar tareas,
actividades y personas; motivar y comunicar, controlar y
evaluar; y, desarrollar a la gente y a si mismo.

» Dar solucién a conflictos o inconvenientes que se
presenten en el desarrollo de las actividades de la

empresa.

» Desarrollar estrategias generales para alcanzar los

objetivos y metas propuestas.

» Analizar y evaluar, conjuntamente con sus
colaboradores, los logros alcanzados, las causas de las
desviaciones y las posibles medidas correctivas.

» Delegar, tanto las funciones como el poder para tomar
decisiones, dando suficiente autonomia de accion a sus

colaboradores.

» Fijar las politicas administrativas, operativas y de

calidad de la organizacion.

» Presentar informes a los accionistas

» Estimular la participacion de sus colaboradores en la planificacion, toma de decisiones y solucion de problemas.

» Espiritu emprendedor

» Habilidad comunicativa
» Ejercer influencia, motivar e integrar personas, ejercer el
poder y aplicar la autoridad y la disciplina.

» Integridad moral y ética

» Capacidad critica y autocorrectiva

» Liderar el proceso de planeacion estratégica de la
organizacion, determinando los factores criticos de éxito,
estableciendo los objetivos y metas especificas de la
empresa.

» Implementar una estructura administrativa que contenga
los elementos necesarios para el desarrollo de los planes de
accion.

» Utilizar el consenso para llegar a acuerdos con sus colabo]

» Buscar medios para que los colaboradores se
comprometan, de manera voluntaria, con el logro de los
objetivos de la organizacion.

» Es la imagen de la empresa en el ambito externo, provee
de contactos y relaciones empresariales a la organizacion
con el objetivo de establecer negocios a largo plazo.

» Considerar los errores, propios y ajenos, como una
oportunidad para aprender y mejorar.

» Preocuparse por mejorar continuamente la comunicacion.
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' -
cr‘ﬁ >UBLIDISGRAPHICS
E’ Nube del diseio tw publicidad, hasta el cielo
PARAMETROS DE EJECUTIVA ADMINISTRATIVA Y RRHH
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO 2. PERFIL DEL PUESTO

DENOMINACION DEL CARGO: AREA: Hducacion: Hxperiencia:

Nivel académico Superig
Ing. Comercial /
Administracion de

Minimo 2 afios de

EJECUTIVA ADMINISTRATIVA Y RRHH |ADMINISTRATIVA experiencia en cargos

simiares.
empresas.
PUESTO(S) A QUIEN REPORTA: PUESTO(S) QUE Conocimientos adicionales:
LE REPORTAN: |Atencidn al cliente, redaccion de cartas, actiagad
Gerente General, Contador (a) y Vendedore] . . .
perarios. secretariales, manejo de Office.

3. COMPETENCIAS ESPECIFICAS: 4. ACTITUDES PERSONALES:

> Exige habildad para coordinar acciones con las demas nzer sig

) » Persona muy equiibrada.
la empresa y clientes.

» Necesario habiidad para eltrato personalizado conedienternod ) o
> Discrecion controlada.

y externos
» Orden en el manejo de sus actividades. > Seria y muy profesional.
» Faciidad de relacionarse con las personas. > Habiidad de comunicacion muy desarrollada.
» Requiere un alto nivel de precisién y agiidad. > Cortés y amable.

5. FUNCIONES
» Coordinar y supervisar la ejecucion y cumplimiededa politica » Realizar cotizaciones, proformas para los clienteg,
general de la empresa, determinada por el gerente. requeridas por e-mail.
» Manejo de agenda diaria del Gerente. » Control de horas de entreda y salida del personfl.
» Manejo de horario de visitas a los clientes potepde los > Coordinar viajes que requieran los funcionariofde
vendedores. empresa.

» Atender las llamadas de clientes y dirigir a lsspea que le pueda » Dar seguimiento a los clientes, para analizar adogr
proporcionar ayuda. de satisfaccion.

» Redactar informes y actas sobre lo tratado en
reuniones y despachos con la Gerencia.
» Manejo de papeleria corporativa (PUBLIDISGRAPHIG®)as  » Recibir y dar a conocer nuestros productos a lo

> Redactar oficios y todo tipo de cartas.

membretadas, tarjetas de presentacion, carpetalegos, flyers. clientes que visiten las instalaciones.
» Reclutar personal, tomar pruebas, y prepar ertaengs el Gerent2» Adquisicion de suministros de oficina, limpieza,
General. materia prima, productos promocionales para laveht
» Presentar informes de novedades semanales al&erent » Entrega de uniformes.
L . . » Solicita cotizacién a proveedores para servicios
» Envid y recepcion de correspondencia. .
tercerizados.

Ocasionales:
» Realizar trdmites legales cuando sea necesario
» Brindar soporte a las areas de la empresa cuaad®sesario.
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BLIDISGRAPHICS

Nube del disedo twpublicidad hasto el cielo

PARAMETROS DEL CONTADOR

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

DENOMINACION DEL CARGO:
CONTADOR

REA:
ADMINISTRATIVA

2. PERFIL DEL PUESTO

ducacion: fxperiencia;
Minmo  Estudios Universitarios fMinimo 3 afios de experiencia
Contabiidad y Auditoria o afines. CPAJcargos similares.

PUESTO(S) A QUIEN REPORTA:

Gerente General

PUESTO(S) QUE LH Conocimientos adicionales:

REPORTAN:

Asistente Manejo de sistemas contables, leyes tributarias, NIIF,ejoame anex
Administrativa, transaccional, facturacion, inventarios, nominavidio de Office.
Vendedores,Operarids.

3. COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

> Exige iniciativa, creatividad y criterio para e#gjicio de sus

» Trabajar bajo presion
» Capacidad de andlsis

> Exige habildad para coordinar acciones con lasdgarsona

de la empresa.

» Requiere un alto nivel de precision, agiidad
> Requiere un alto nivel de precision y destrezaistiusiciones.

5. FUNCIONES

> Registrar en el sistema los registros contables.
» Verfficar los pagos con tarjeta de crédito

» Cartera y cobranzas
» Pagos a Proveedores

» Elaboracion de conciiaciones bancarias.

» Emitir el reporte diario de caja

» Revision diaria de los movimientos contables.
> Responsabiidad sobre el dinero de caja.

4. ACTITUDES PERSONALES:

» Discrecion, responsabiidad, compromiso.
» Rapidez de decision.
» Organizada, practica y eficiente.

P> Persona muy equiibrada.

» Habiidad numérica.
» De ética profesional y personal.

» Elaboracién de reportes financieros para la tongedssiones.

» Emision de facturas ,notas de crédito, chequesinortos financieros.

» Elaboracién y entrega de Roles de Pago.

» Realizar declaraciones de impuestos.

» Preparar estados financieros y reportes a la gerenc

» Realzar informes de cartera, proveedores, et la@erencia ylo
accionistas.

» Ingresos de novedades en Historial Laboral para gadeSS y emision de

comprobantes de pa
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DISGRAGPHICS

E}] Nube del diseno-tw publicidad hasta el cielo

PARAMETROS DEL VENDEDOR CATEGORIA A

Técnicas de Ventas, Atencion al cliente, Dominig

Asistente deOfﬁce, Conocimientos de formatos, materialeg

Gerente General, Contador(a), OperaddfeBninistrativa,
Operarios.

Disefio Grafico y Publicidad, Licencia de Conducir.

3. COMPETENCIAS ESPECIFICAS: 4. ACTITUDES PERSONALES:

> Ex1ge.|n|C|atNa, creatividad y criterio para el ejercicie > Responsable, Honesto y Puntual.
sus funciones.
> Trabajar bajo presion > Persuasivo, correcto vocabulario.

> Capacidad de andlisis > Entusiasta, amable, observador,sereno, servicial
> Poseer amplios conocimientos en Ventas de produg
servicios publicitarios.

> Exige habiidad para coordinar acciones con perssdd
cargos de alto nivel.

»> Manejo de conflictos » Capacidad de Escucha.

t%S %acilidad de palabray transmitir confiabilidad.

> Impecable presentacion personal.

> Manejo de cartera de clientes de alto nivel gragdes > Evaluar nuevos usos o necesidades de consul
medianas empresas. los clientes activos.

> Detectar clientes potenciales y contactarlos para > Realizar un seguimiento de consumos de la carns
establecer una cita. clientes asignados .

> Definir las necesidades de material promocioneppge » Preparar prondsticos de venta en funcién del are
técnico asignada para ser evaluados por la supervision.

de cada gestiéon realizar diariamente.

> Ofrecer todos los servicios que la empresa deteren > Elaborar informes periédicos sobre novedades d
el orden de prioridades por ela establecidos. ventas, reclamos de clientes y la competencia.

> Cerrar las operaciones de venta a los precios y
condiciones determinados por la empresa.

> Realizar visitas a todos los clientes (activos y/o > Coordinar con el Vendedor 2 visitas, para
potenciales) de acuerdo a la zona o cartera estible movilizacion.

> Mantener a los clientes informados sobre novedades,» Conducir con responsabilidad el auto asignado A
posibles demoras de entrega y cualquier otro #poaanbio visitas de clientes y entrega de material.

> Hacer seguimiento sobre los clientes que posee|

clientes. kilometros recorridos.

> Concurrir a las reuniones de trabajo a que fuera

» Controlar la evolucion del consumo de los clientes.
convocado.

> Asesorar al cliente sobre la mejor forma de comprar » Colaborar en la distribucion y/o colocacion de

utiizar los servicios. material promocional en los locales.
> Realizar permanentemente tareas de Relacionesa®Ubl> Apoyar y capacitar al cliente con demostraciones
y manejo de invitaciones a eventos. productos y servicios.

visitas. la Empresa se lo solicite.
> Recuperar Clientes Perdidos.
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1. IDENTIFICACION DEL PUEST 2. PERFIL DEL PUESTO
DENOMINACION DEL CARGO: AREA: Hducacién: Hxperiencia:
Minimo 3 afios de estudigdinimo 3 afios de
VENDEDOR COMERCIAL |Universitarios en Marketing |experiencia en cargps
afines. simiares
PUESTO(S)
PUESTO(S) A QUIEN REPORTA: QUE LE Conocimientos adicionales:
REPORTAN:

de
y

acabados de Impresidon, conocimientos basicos en

de

ra d

> Programar el trabajo en su area, anticipando lgdhals > Programar semanalmente las actividades de visifas a

ara

> Asesorar técnica, comercial y promocionalmentesa su > Realizar reportes de consumo de gasolina menshpal y

de

> Informar diariamente a la Empresa los resultadagside > Actuar como instructor de otros vendedores cuaphdo



?'G >PUBLIDISGRAPHICS
E’ Nube del disedo twpublicidad hasto-el cielo

PARAMETROS DEL VENDEDOR CATEGORIA B

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO 2. PERFIL DEL PUESTO
DENOMINACION . o o
DEL CARGO: AREA: Educacion: Experiencia:
VENDEDOR COMERCIAL er'1|mo' 3 afios dg estudigdinimo 2 gnos de experiencia
e Universitarios en Marketing o afingsargos simiares
PUESTO(S) APUESTO(S) QUE LE

QUIEN REPORTA: |REPORTAN: Conocimientos adicionales:

Gerente General, Técnicas de Ventas, Atencidon al cliente, Dominio de O

Vendedor A, Asistente de Administrativa, o . >
. Conocimientos de formatos, materiales y acabados de i
Contador(a), Operarios. L Py L . L
conocimientos basicos en Disefio Grafico y Pubttida
Operadores.

3. COMPETENCIAS ESPECIFICAS: 4. ACTITUDES PERSONALES:

» Exige iniciativa, creatividad y criterio para el ejercidie
sus funciones.

» Trabajar bajo presion » Persuasivo, correcto vocabulario.

» Capacidad de andlisis » Entusiasta, amable, observador,sereno, servicial.
» Poseer amplios conocimientos en Ventas de produat%s
servicios publcitarios.

» Responsable, Honesto y Puntual.

¥aciidad de palabra y transmitir confiabilidad.

> Exige habiidad para coordinar acciones. » Impecable presentacion personal.
» Manejo de confictos » Capacidad de Escucha.

5. FUNCIONES
» Manejo de cartera de clientes medianas empresas, » Evaluar nuevos usos o necesidades de consumo clierites
pequefias empresas, y personas naturales. activos.
» Detectar clientes potenciales y contactarlos para » Realizar un seguimiento de consumos de la carteclietites
establecer una cita. asignados .
» Definir las necesidades de material promocional y » Preparar prondsticos de venta en funcion del &igaaala para ser
soporte técnico evaluados por la supervision.
» Programar el trabajo en su area, anticipando los » Programar y cordinar con el Vendedor A, semanagriast
objetivos de cada gestion actividades de visitas a realizar diariamente.
» Ofrecer todos los servicios que la empresa deteren » Elaborar informes periddicos sobre novedades daes/eeclamos d
el orden de prioridades por ella establecidos. clientes y la competencia.
> Ce_rrar las opera_CIones de venta a los precios y » Hacer seguimiento sobre los clientes que posee.
condiciones determinados por la empresa.
» Realizar visitas a todos los clientes (activos y/o » Realizar informes quincenales, respaldando gastosodiizacion, co

potenciales) de acuerdo a la zona o cartera estible  los lugares visitados.
» Mantener a los clientes informados sobre novedades,
posibles demoras de entrega y cualquier otro &po d
cambio significativo.

» Asesorar técnica, comercial y promocionalmentesa su
clientes.

» Realizar permanentemente tareas de Relacionesa(plnanejo dg
invitaciones a eventos.

» Informar diariamente a la Empresa los resuttadcuideisitas.

» Controlar la evolucion del consumo de los clientes.  » Concurrir a las reuniones de trabajo a que fuamaooado.
» Asesorar al cliente sobre la mejor forma de comprar » Colaborar en la distribucion y/o colocacion de ni@tpromocional

utiizar los servicios. en los locales.
) . Apoyar y capacitar al cliente con demostracionggrdductos
» Recuperar Clientes Perdidos. ?erwpcigs yeap eprdd y

[ﬁce,
es
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1. IDENTIFICACION DEL PUESTO
DENOMINACION DEL CARGO: AREA: Hducacion: X periencia:

OPERARIO PRODUCCION . . L
—_— y Serigrafia terminados. |en cargos simiares

PUESTO(S) QUE LE

REPORTAN: Conocimientos adicionales:

PUESTO(S) A QUIEN REPORTA:

Gerente General, Contador, | Vendedores, Ejecuti

Vendedores. Administrativa. . . . . . .
matrizar, emulsionar, cuatricromia, manejo maquinarg
serigrafia y tampografia.

3. COMPETENCIAS ESPECIFICAS: 4. ACTITUDES PERSONALES:
» Exige iniciativa, creatividad y criterio para etegjicio de sug > Creatividad e Iniciativa.
» Trabajar bajo presién » Faciidad de comunicacion
» Trabajo al detale » Agiidad y Organizacion

> Exige habiidad para coordinar acciones con las dé
personas de la empresa.

rgagervicial, paciente, responsable.

5. FUNCIONES

» Programar el trabajo en su &rea, anticipandg

» Manejo de Inventario de Materia Prima - s
objetivos de cada gestion.

» Realizar bocetos, modificaciones, y muestras para |

) » Disefiar , centrar, mezclar colores, estampar.
clientes.

» Informar y solicitar presupuesto a la Contadordopsle

. . . . » Enviar disefios a proveedores de servicios teatialz|
materiales que necesita comprar, para realizaalsajo.

» Informes mensuales de manejo de proveedores decsetsrcializados, emitidos al Contador y Gereate
cantidades, acabados, y resultados obtenidos.
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Estudios de Disefio Grafigilinimo 4 afios de experiengia

Conocimientos de llustrador, conocimientos generalgs de
;dministracién y atencion al cliente, manejo de Colpres,
estampado en textil, alto relieve, en todo tipo de material,

de

los



ADISGRAPHICS

Nube del disedo twpublicidad hasto el cielo

PARAMETROS DEL OPERADOR AUXILIAR

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO 2. PERFIL DEL PUESTO
DENOMINACION DEL i o L
CARGO: AREA: Educacion: Experiencia:

OPERARIO PRODUCCION E'studlcfs. minimos ¢Minimo 1 a.no. de experiengia

—_— ciclo basico en cargos simiares.
PUESTO(S) A QUIEN PUESTO(S) QUE I - .
REPORTA: LE REPORTAN: Conocimientos adicionales:
Gerente General, Contad(\é,eer:ilfs;res’ Conocimientos basicos de técnicas de serigrafid, de
Vendedores. ) L administracion y atencion al cliente.

Administrativa.
3. COMPETENCIAS ESPECIFICAS: 4. ACTITUDES PERSONALES:
» Trabajar bajo presion » Creatividad e Iniciativa.
> Trabajo al detale > Agiidad y Organizacion
> Exige habiidad para coordinar acciones cor Igs L .
, Servicial, paciente, responsable.

demas personas de la empresa.

> Mantener mpio los equipos, herramientas y » Revisar y contar la mercaderia que debe estaavpar.

lugar de trabajo.

» Termofijar y empacar » Recuperacion de matrices.
> Verificar que todas las tintas serigréficas esténe Colocar y retirar material de la maquinaria de
buen estad serigrafia 0 tampoara

> Prepara placas de metal e imprime material de

> Matrizar disefios a estampar.
tampografia

» Entregar al cliente junto con la asistente admatigd la mercaderia estampada.

Fuente: Descripcion de puestos del personal.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

4.3.3. Analisis de las 4 p de marketing en puldigliaphics

Para que nuestro producto/servicio tenga la acogsjerada en el mercado, es

fundamental definir las 4 P de Marketing.
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PRODUCTO / SERVICIO

Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugaranizacion o institucion que se

ofrezca en un mercado para su adquisicion, usmsucao y que satisfaga una

necesidad.

La politica de producto incluye el estudio de 4redatos fundamentales:

La cartera de producto
La diferenciacion de productos
La marca

La presentacion

PUBLIDISGRAPHICS desea ofrecer a las empresas lo detallado a cantému

YV V V V

Servicio de serigrafia(textil, cuatricromia, plastisol, alto relieve pimado)
Servicio de tampografia(l color y 4 colores)

Servicio de laser{metal, madera, vidrio)

Servicio de plotter de impresion(Gigantografias, Roll up, Banners, Tétems,
Estructuras, sefialética Externa e Interna)

Servicio de imprenta (Hojas membretadas, sobres, carpetas, tarjetas de
presentacion, flyers, tripticos, folletos, notewts,)

Comercializacion de productos promocionales(esferos, llaveros, anti
estrés, jarros, agendas, pad mouse, paraguas, pabresas, tarjeteros,
pulseras, relojes, etc.)

Disefio

En nuestro afan por dar un servicio completo atmeslientes, les facilitaremos la

impresion en todo tipo de material y comercialidgadile todo producto promocional.

Con la colaboraciéon de diferentes empresas espacak (impresion en gran

formato imprenta offset, laser, plotter de imprasidconseguiremos la mejor

relacion de calidad y precio.
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De este modo, nuestro cliente recibird completaenemminado el producto que nos
ha solicitado, con el disefio y fabricacion. Nosaggaremos de todo lo que necesite,

él solo lo imaginara y nosotros le proporcionaremos

Si bien es cierto existe bastante competencia psto no es obstaculo, ya que
nosotros queremos enfocarnos en ofrecer calidadhtuglidad, seriedad,
personalizacién, buenos precios, para asi alcalazamatisfaccion de nuestros

clientes.

Podemos decir que el valor agregado que ofrecemogsefa nuestra competencia
son la puntualidad y agilidad, ya que lo que pr@moos es la creacion de una
empresa dedicada al disefio, impresion e instalad@material publicitario, con

productos de calidad y con insuperables tiemposrdeega, que van de 24 a un
maximo de 72 horas, dependiendo el volumen, gaeandd las impresiones hasta

por 5 afos, en ciertos casos.

La personalizacion, ya que ofrecemos nuestro sende puerta a puerta, sin
importar la distancia, nosotros vamos donde elntdieno el cliente a nosotros,
preocupados en brindar excelencia en pro del @dtauestros clientes, llevando la
relacion empresa-cliente, cliente-empresa estaridoi una amistad con lazos

fuertes en soluciones creativas de comunicaci@giiates.

Con respecto a la calidad, para obtener los mejesedtados, controlaremos todo el
proceso de fabricacidon, con lo que se refiere astdals técnicas de impresidon como
por ejemplo en impresion offset, seleccionaremazeles, métodos de laminado,
barnizados, troquelados, etc. S6lo de esta maseguemos que el disefio original

se plasme en un resultado de calidad.

En cuanto a los productos promocionales, se vardiel material, la duracion, el
disefio, la garantia, para asi ofrecer a nuestrestes los productos por medio de

catalogo, para su mayor comodidad.

Un toque final de alta calidad, es el servicio denande obra para terminados

gréficos, como: (pegado, doblado, encolado, armadmerado), y en lo que se
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refiere a instalacion en impresiones de plottemgre y cuando se encuentren en el

perimetro urbano de Quito.

Estaremos pendientes de tener un contacto activawestros clientes para mantener
una relacién continua y poder ofrecerles nuevoslymms, promociones, precios y

poder ganar las dos partes.

Los productos seran empacados en los mismos engggeaevienen, solo se afadira
adhesivos con nuestro logotipo y nuestros datesel@uetas seran de diferentes
tamafnos (7 x 21cm, 20 x 20cm), solo en el casoetjgkente pida especificaciones
del empacado, tendremos a disposicion cajas, fuddaamarfo A4, plastico para
envolver, papel periodico, y bolsas de cambreldd@ex 80 cm), para el material

estampado.

Gréafico No. 4.4.

PRODUCTO, EMPAQUES, EMBALAJES Y ETIQUETAS
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PURLIDISGRAPHICS

Av. O
v

084376894 / 097611968

FuenteProducto, Empaques, embalajes y etiquetas.
Elaborado por:Cristina Rosero / Viviana Rosero

PRECIO

Es el valor de intercambio del producto, determinpolr la utilidad o la satisfaccion

derivada de la compra y el uso o el consumo delynto.

Para determinar el precio, la empresa debera éaneuenta lo siguiente:

— Los costes de produccion, distribucion.
— El margen que desea obtener.
— Los elementos del entorno: principalmente la cetenia.

— Los objetivos establecidos.

A continuacion se plantearan los precios designgom® los productos mas

vendidos, con sus respectivos cuadros de costos.
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Tabla No. 4.2.

CUADROS DE PRECIOS

COSTOS 1000 TARJETAS

Placa _ : 20,00 Placa 20
Impreélon Ll 20,90 Impresién Full Color Tiro y Retiro 20
Cartulina Plegable 100,00
Corte 5,00 CARTULINA (Hilo, Couche, Plegable) 10
Arte 5,00 Corte 5
Grafado 13,00 Arte 5
Bolsillos Sensillos 18,00 COSTO TOTAL 60
Pegado 10,00
Refilado 15,00

COSTO TOTAL 206,00

CT= MPD + MO +CIF

CT= 206,00

PVT= PVT=CT + % UTILIDAD
PVT= PVT=206,00 +45%
PVT= PVT=206,00 +92,70

PVT= 298,7

PVU= PVT/Q

PVU= 298,70 /1000

PVU= 0,30

CT=MPD + MO +CIF
CT=60,00

PVT=CT + % UTILIDAD
PVT=60 +30%
PVT=60 + 18,00
PVT=178,00

PVU=PVT/Q
PVU= 78,00 /1000
PVU=0,30
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COSTOS 1000 HOJAS MENBRETADAS
COSTO ROLLUP

Placa 20 > .

Impresin Full Color 20 Impre~5|on: Full Colorincluye maleta transportadora

Papel Bond 75gr. 7 Tamafo: 2x 80 cm

Corte 5 Resolucién: 1440 DPI

Arte 5 Material: Lona Opaca Anti Hongos

COSTO TOTAL 57 COSTO ROLL UP 45,00

ARTE 5,00

COSTO TOTAL 50,00

CT=MPD + MO +CIF TP
CT= 57,00

I
IE

1

CT=MPD +MO +CIF

PVT=CT + % UTILIDAD (1=30,00

PVT=57 + 40%

= 0,
PVT= 57 + 22,80 PVT=CT + % UTILIDAD

PVT= 50,00+ 30%

PVT=79,80
JR——— T T —— PVT: 50+ 15
PVU=PVT/Q PVT=65,00
PVU= 79,80 /1000 :
PVU= 0,08

COSTO GIGANTOGRAFIA

Impresion: Full Color incluye 4 perforaciones

Tamaiio: 1 metro cuadrado

Resolucidn: 1440 DPI

Material: Lona Opaca Anti Hongos
COSTO GIGANTOGRAFIA 7,00

CT=MPD + MO +CIF
CT=7,00

PVT=CT + % UTILIDAD
PVT=7,00+ 72%
PVT=7,00 + 5,04
PVT=12,04

COSTO SERVICIO LASER para METAL O VIDRIO 1000 unidades
Impresion: Bajo Relieve
Tamaio: 7 x 2cm
COSTO LASER | 55,00

CT=MPD + MO + CIF
CT=55,00

PVT=CT +% UTILIDAD |
PVT= 55,00+ 35% :
PVT= 50+ 19,25
PVT= 69,25
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Servicio de Serigrafia 100 unid. 2 colores, superficies irregulares hasta 15 x 12cm

CANTIDAD MATERIAL COSTO UNIT. COSTO TOTAL
100GR. EPOXICA 3,20 3,20
1/16 DE LITRO DISOLVENTE 0,75 0,75
2 GUAIPES 0,30 0,60
1/4 DE LITRO TINER 0,50 0,50
1/8 DE LITRO EMULSION 1,88 1,88

TOTAL MATERIA PRIMA 6,93

CIF ( COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION)

1 Hora
1 Hora
1 Hora
1 Hora
1 Hora
2 Horas
3 Horas

Depreciacion Pulpo
Depreciacion Insoladora

Depreciacion Horno Termofjadgra 0,0069

Depreciacion Racle
Depreciacion Bastidor
Gasto Energia Eléctrica

Aportacion IESS

0,0417
0,0052

0,0052
0,0120
0,072

0,80

TOTAL COSTOS INDERECTOS DE FABRICACION

0,0417
0,0052
0,0069
0,0052
0,0120
0,144
2,40

PVT= 55

MANO DE OBRA
3 Horas 2 OPERARIOS 2,92 8,75
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA
TOTAL COSTOS 18,29
CT= MPD + MO +CIF
CT= 18,29
PVT= CT + % UTILIDAD PVU= PVT/Q
PVT= 18,29 +200,71% PVU= 55,00 /100
PVT= 18,29 +36,71 PVU= 0,55
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Servicio de Serigrafia 100 esferos / cordones 1 color, 6 x 1cm

CANTIDAD MATERIAL COSTO UNIT. COSTO TOTAL
30GR. PVC 0,69 0,69
1/32 DE LITRO DISOLVENTE 0,38 0,38
2 GUAIPES 0,30 0,60
1/4 DE LITRO TINER 0,50 0,50
1/8 DE LITRO EMULSION 1,88 1,88
CIF ( COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION)
1 Hora Depreciacion Pulpo 0,042 0,042
1Hora Depreciacion Insoladora 0,005 0,005
1 Hora Depreciacién Racle 0,005 0,005
1Hora Depreciacion Bastidor 0,012 0,012
1Hora Gasto Energia Eléctrica 0,072 0,0720
2 Horas Aportacion IESS 0,800 1,60

TOTAL COSTOS INDERECTOS DE FABRICACION 1,74
MANO DE OBRA
2 Horas 2 OPERARIOS 2,92 5,83

TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA

TOTAL COSTOS 11,61

CT= MPD + MO +CIF

CT= 11,61
PVT= CT + % UTILIDAD PVU=PVT/Q
PVT= 11,61 +98,11% PVU= 23,00/100
PVT= 11,61+ 11,39 PVU= 0,23
PVT= 23,00
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Servicio de Tampografia 100 - 1000 unid. 1 color, superficies planas hasta 4 x 0,08 cm

CANTIDAD MATERIAL COSTO UNIT. COSTO TOTAL
100GR. PVC 2,30 2,30
1/32 DE LITRO DISOLVENTE 0,38 0,38
2 GUAIPES 0,30 0,60
50GR. ACIDO CROMICO 0,60 0,60
CIF ( COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION)

1 Hora Depreciacion Tampo 0,115 0,115

1 Hora Depreciaciéon Insoladora 0,005 0,005

1 Hora Depreciacién Placa de Metal 0,004 0,004

2 Horas Gasto Energia Eléctrica 0,072 0,144

2 Horas Aportacion IESS 0,800 1,600
TOTAL COSTOS INDERECTOS DE FABRICACION 1,87

MANO DE OBRA
2 Horas 2 OPERARIOS 2,92 5,83

TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA

TOTAL COSTOS 11,58

CT= MPD + MO +CIF

CT= 11,58
PVT= CT+% UTILIDAD PVU= PVT/Q
PVT= 11,58+ 236,79% PVU= 39,00/1000
PVT= 11,58 + 27,42 PVU= 0,04
PVT= 39,00

COSTOS DE PRODUCTOS PROMOCIONALES

1000 ESFEROS Técnica: Tampografia 1 color
Material: Plastico

Colores: Azul, Negro, Rojo, Amarillo.

CT= 11,58+170,00 C Unit.= 181,58 /1000
CT= 181,58 C Unit.=0,182

PVT= CT + % UTILIDAD PVU= PVT/Q
PVT= 181,58 x 48,695% PVU= 270,00 /1000
PVT= 181,58 + 88,42 PVU= 0,27

PVT= 270,00
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100 ESFEROS

Técnica: Serigrafia 1 color

Material: Plastico
Colores: Naranja, Verde, Rojo, Amarillo.

CT= 11,61 +22,00 C Unit= 33,61/ 100
CT= 33,61 C Unit.= 0,3361
PVP= CT + % UTILIDAD PVU= PVT/Q
PVP= 33,61 +42,815 % PVU= 48,00/100
PvP= 33,61 + 14,39 PVU= 0,48
PVP= 48,00
100 ESFEROS Técnica: Laser
. Material: Plastico
Colores: Plateado y Dorado
CT= 55+100 C Unit.= 155,00 100
CT= 155,00 C Unit.= 1,55
PVP= CT + % UTILIDAD PVU=PVT/Q
PVP= 155+ 36,13% PVU=211,00 /100
PVP= 155+ 56 PVU=2,11
PVP= 211,00
1000 ANTIESTRES Técnica: Tampografia 1 color 4 x 0,08 cm
Modelos: basquet, capsulas, corazones etc.
CT= 11,58 +450 C Unit.= 462,59 / 1000
CT= 461,58 C Unit.= 0,46
PVT= CT + % UTILIDAD PVU= PVT/Q
PVT= 461,58 + 38,654% PVU= 640,00 /1000
PVT= 462,59 + 178,41 PVU= 0,64

PVT= 640,00

100 ANTIESTRES

Técnica: Serigrafia 2 colores 7 x 2 cm

PVvP= 105,00

Modelos: basquet, capsulas, corazones etc.

CT= 18,29 +45 C Unit.= C Unit.= 63,29 /100
CT= 63,29 C Unit.= 0,6329

PVP= CT + % UTILIDAD PVU=PVT/Q

PVP= 63,29 + 65,90% PVU= 105,00 /100

PVP= 63,29+41,71 PVU= 1,05
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100 JARROS Técnica: Serigrafia 2 colores 8 x 4 cm
Color: Blanco
Material: ceramica
Tamafio: estindar
CT= 18,29 + 80 C Unit.= 98,29 /100
pwa CT= 98,29 C Unit.=0,9829
Gino’
- PVP= CT + % UTILIDAD PVU=PVT/Q
PVP= 98,29 + 101,44% PVU= 198,00 /100
PVP= 98,29 + 99,71 PVU= 1,98
PVP= 198,00
100 CORDONES Técnica: Serigrafia 1 color varias pocisiones
Colores: Varios
- Material: Poliester
o;' [ Tamaiio: estandar
;’: CT=11,61+56 C Unit.= 67,61/100
8 CT= 67,61 C Unit.= 0,68
PVP= CT + % UTILIDAD PVU=PVT/Q
Y PVP= 67,61 +40,51% PVU= 95,00 /100
PVP= 67,61 + 27,39 PVU= 0,95
PVP= 95,00
Fuente: Precios, Cuadros de precios de cada productatgervi

Elaborado por:Cristina Rosero / Viviana Rosero
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Tabla No. 4.3.

ANALISIS DE PRECIOS

ANALISIS DE PRECIOS

PUBLIDISGRAPHICS COMPETENCIA
IMPRESION OFESET

1000 CARPETAS Full color tiro, bolsilo sencillo 298, 360,00
1000 TARJETAS Impresion full color tiro y retiro 78,0 85,00
1000 HOJAS MENBRETADAS Full color tiro. 79,80 85,00
1 |ROLL UP 65,00 65,00
m2 | GIGANTOGRAFIAS 12,00 12,00

SERVICIO DE LASER

Impresiones hasta 6 x 2cm 69,25 72,00

SERVICIO DE SERIGRAFIA

100 [ Camisetas 40,00 45,00
100 | Bolsos 40,00 50,00
100 | Esferos 23,00 30,00
100 [ Jarros 55,00 60,00
SERVICIO DE TAMPOGRAFIA
1000 Esferos 39,00 45,00
1000 Antiestes 39,00 55,00
VENTA DE PRODUCTOS PROMOCIONALES
Esferos
100 | Serigrafia 48,00 55,00
1000 Tampografia 270,00 300,00
100 | Laser 211,00 210,00
Antiestres
100 | Serigrafia 2 colores 105,00 125,00
1000 Tampografia 640,00 700,00
Jarros
100 | Serigrafia | 198,00 | 220,00
Cordones
100 | Serigrafia | 95,00 | 110,00

Fuente: Analisis de Precios.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

En cuanto a los precios qUeUBLIDISGRAPHICS ofrecerd sus productos /
servicios son relativamente muy buenos, considergueé no somos productores, o

importadores directos.

Realizando una comparacion frente a nuestra compatgpodemos observar que en

la mayoria de productos / servicios tenemos untajgerya que estamos con precios
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por debajo de la competencia. Ademas, entreganmestros clientes un servicio
completo y de excelente calidad, o que nos beaegficos hace atractivos a los 0jos

de los clientes.

También es necesario mencionar que con estos prgu® ofertamos, tenemos una

utilidad de un 60% promedio.

PLAZA

En el analisis de microlocalizacion que hicimosekrapitulo Ill, establecimos que
nuestra empresa se localizard en el Norte de lda@iwe Quito, procedimos a

delimitar el &rea en que se encontrara ésta.

Ciudad: Quito
Sector: Norte
Barrio: Cotocollao

Direccion: Av. de la Prensa y Pedro Valverde.

Se eligié este lugar porque es una zona muy céaheen donde se encuentran:
Restaurantes, clinicas, supermercados, almacenetedieodomésticos, boutique,
almacenes de ropa e insumos deportivos, centro rcah¢Condado Shopping),
cabinas telefonicas, distribuidores de colchorieseffias, etc.

Es un lugar central, donde muchas personas condademas que es de facil acceso

y existen varias lineas de transporte publico qu#itn su llegada.

Tenemos un canal de distribucion 0, porque vendetinestamente nuestro producto

/ servicio a nuestros clientes sin utilizar intediarios.

A uno de los ejecutivos de ventas se le asignaliculo, en donde transportamos

los productos para entregarles en las empresagatitente de nuestros clientes.
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PROMOCION

La comunicacion es sélo publicidad.

Los diferentes instrumentos que configuran el neixcdmunicacion son los

siguientes:

* La publicidad.

* Las relaciones publicas.
* La venta personal.

* La promocion de ventas.
* El Marketing directo.

Cabe mencionar que Publidisgraphics, tratara denpse cuidar su imagen

corporativa, es por ello que contara con la sigaipapeleria corporativa.

Gréafico No. 4.5

PROMOCION, PAPELERIA CORPORATIVA

75 i pusucisoraric:]

IBLIDISGRAPHICS

——

PUBLIDISGRAPHICS

—
Nube deldiseric, tu prblicidad fasta elcict.

Fuente: Promocion, Papeleria Corporativa
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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Ademas los vendedores para realizar su trabajot@ueon las siguientes ayudas:

» Catéalogo de productos de la compaiiia
» Muestrario de productos
» Material promocional como folletos, tripticos, @etaciones en video, etc.

Grafico No. 4.6.

PROMOCION, MATERIAL PROMOCIONAL DE LOS VENDEDORES

‘I PUBLIDISARAPHICS )
IDv A 3 pobiaton g ¥

PUBLIDISGRAPHICS

PUBLIDISGRAPHICS

PUBLIDISGRAPHICS

Fuente: Promocién, Material promocional de los vendedores.
Elaborado poCristina Rosero / Viviana Rosero
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Para crear conciencia e interés en nuestro pradsetaicio realizaremos la siguiente

publicidad:

» Publicidad directa.

» Entrega de flyers, cartas y tarjetas de presemacio

» Participacion en ferias.

» Suscripcion en paginas web donde se promueva l#aveae nuestros
productos y servicios.

» Envio de publicidad por medio de e-mails, en dopddamos enviar un
catalogo electrénico.

» Promocion de ventas.

» Suscripcion en paginas amarillas en forma fisiekegtronica.

» Creacion de una pagina web.

» En la época de navidad y fin de afio se realizarécwsos, sorteos,

descuentos directos, cupones de descuento, pasmlonprecio se entregara

mas producto de obsequio, entre otros.
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CAPITULO V
INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1. Descripcion de Procesos

A continuacion se detallan los diferentes proceginttis necesarios para la
prestacion de los servicios de impresion en tqoo die material y comercializacion

productos promocionales:

Proceso de captacion de clientese debe considerar que el cliente es el factor
fundamental para la empresa, es por este motiveeestablece el procedimiento a
seguir para captar nuevos clientes y poder mantesgra existentes, es asi que el
proceso se inicia cuando el ejecutivo de ventaansarga de contactar y establecer
una cita con el encargado de publicidad, comprersona responsable de la imagen
de la empresa, en la cita se entrega toda la iaftiim relacionada con los servicios
gue se ofrece, es decir la gama de servicios yuptod promocionales, precios,
promociones, los diferentes tipos de material derésion como gramajes del
mismo, acabados, calidad, etc., posteriormentdiaite potencial decide si esta
interesado 0 no en los servicios que proporciorenipresa, si la respuesta es si el
vendedor toma nota de sus posibles requerimierdost@dos los detalles, si la
respuesta es no el ejecutivo de ventas dehptener en su base de datos para
realizar un seguimiento y ofrecer el servicio efa @icasion, al igual que debe dejar
los datos de la empresa carta de presentacion @enfmesa, teléfonos, e-mail,
persona de contacto; por si requiere nuestroscs@syia continuacion se detalla a

través de un grafico el procedimiento indicado:
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Grafico No. 5.1.
FLUJOGRAMA DEL PROCESO: CAPTACION DE CLIENTES

PROCESO: CAPTACION DE CLIENTES

Contactar f Hace
establecer cita ~ Entregar seguiraiento
Resp. Publicidad —»| informacion sobre ¥ raantiene
’ los servicios enbase de

datos

EJECUTIVO
DE VENTAS

Torma nota de
los

requiriraientos

EMPRESA — Decide si estd
POSIBLE interesado en los
CLIENTE Servicios

Fuente: Proceso de captacion de clientes
Elaborado porCristina Rosero / Viviana Rosero

Proceso de entrega del servicio Después de haber anotado con detalle los
requerimientos y necesidades del cliente, el vemdguocedera a realizar la
cotizacion correspondiente con tiempos de entrefganya de pago, si la respuesta
de la respectiva cotizacion es si, el vendedotavizievamente al cliente para retirar
artes o captar ideas de lo que necesita, si laiessp es no, el ejecutivo de ventas
debe revisar costos y tratar de llegar a un acuaidoo se llega a ningun tipo de
negociacion el ejecutivo de ventas delentener en su base de datos para realizar

un seguimiento y ofrecer el servicio en otra ogasio

Una vez retirada los artes o captadas las ideaslidrte, posteriormente se realiza
un bosquejo o muestra del trabajo que se va arleeabo, si al momento de ver la
muestra fisica el cliente tiene una respuestaipasge procede a realizar el trabajo
pactado, si la respuesta es negativa se sugiengeyda con el cliente los productos o
técnicas de impresion que se acoplen a sus nedesida cliente toma la decision y

si acepta nuevas alternativas se inicia nuevambntanplementacion de las

actividades, caso contrario el ejecutivo de ved&semantener en su base de datos

para realizar un seguimiento y ofrecer el senacimtra ocasion.
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Grafico No. 5.2.
FLUJOGRAMA DEL PROCESO: ENTREGA DEL SERVICIO

PROCESO: ENTREGA DEL SERVICIO AL CLIENTE

Envio de
cotizacidn al
cliente.

Visita cliente / Eﬁ;ﬁ;e

i fisico para
i : realizar el

EJECUTIVO 5
DE VENTAS ;

Ivlardener en su base
de datos informacion
del cliente

2

2
'

- ]

EMPRESA — » Decide contratar

CLIENTE los servicios
cotizados.

Fuente: Proceso de entrega del servicio
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
Proceso elaboracién de Técnica de Serigrafiana vez que el cliente acepté la
muestra fisica, el vendedor le proporciona al apararincipal el boceto, para que
elabore el disefio correctamente en un programaejliama llustrador, mientras que
el operador auxiliar emulsiona matrices, el opergauncipal una vez disefiado
realiza separacion de colores e imprime en unaesapa laser, a continuacion
entrega el disefio al operador auxiliar para que palk mesa de luz para obtener
negativos y proceda a revelar en las matrices tasjalna por color; mientras tanto
el operador principal prepara los colores de lagupas a utilizarse de acuerdo al
material que se va a estampar; una vez que eldgeaaxiliar termino de revelar le
da las matrices al operador principal, para que @sttre las matrices en el pulpo de
acuerdo al tamafo del material a estamparse, aladge auxiliar en cambio
precalienta a la termofijadora a 175 grados, una realizado este proceso el
operador principal se encarga de estampar losittistcolores, y el operador auxiliar
de poner el material en los paneles del pulpo,r ggadiente de termofijar el
material impreso o estampado, y sacar el mateaed pgue el vendedor revise y
realice control de calidad, si esta correcto dddja el vendedor emite un informe
adjuntando la cotizacion al contador, el mismo qefectuara la factura
correspondiente, teniendo el material listo sinedad y la factura correspondiente,
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el vendedor se encarga de entregar al cliente; @asoario si se encuentra alguna
imperfeccidn, se le hace conocer a los operarioa parregir, y si ellos no tienen

solucién se emitird un informe al Gerente para tossaiones.

Gréafico No. 5.3.
FLUJOGRAMA DEL PROCESO: ELABORACION TECNICA SERIGRA FIA

PROCESO: ELABORACION DE TECNICA DE SERIGRAFIA
Emite un informe Entrega L factway
adjuntando cotizackin e: w:;rld =
R
= — — cliexte.
t s
EJECUTIVO | Extregaaloperard
DE VENTAS | Coctiopandusb Revisay realiza
— contiol de calidad.
l No A
Indica mpexfecciin Exnute un informe a
al operanio prmeipal | Gerente gereral
para correccdn para tomar acciones.
Elshora disefio en Entrega disefo Prepana Centra
Ihistrador, | separado colores al cobresde | | matnces
separaciin cobres e operaro axciliar. las poturas a enel
OPERARIO nnwessm liser. utilizarse. pulpo.
PRINCIPAL :
! Estamparen
’ el material
' requenido
: por el clexte
N
! v Y
Verificatamaiio del Obtiene regativos Entrega lis Coloca,
disefio para preparar enmesa de iz L matrices retira gl
mallas y enmlsiona Revela en las mallas reveladas al material
matrices. operario de los
OPERARIO- principal d:;meles
AUXILIAR pulpo
Indica el privey ¥
material Temofij el
estanpado a material
b vendedor | estapado.

Fuente: Elaboracion de técnica de Serigrafia
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero

Proceso elaboracion de Técnica de Tampografiélna vez que el cliente acepto la
muestra fisica, el vendedor le proporciona al apa@rarincipal el boceto, para que le
disefie correctamente en programa que se llamaalisst mientras que el operador
auxiliar prepara placas de metal, el operador fahcuna vez disefiado realiza
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separacion de colores e imprime en una impreseet,l@ continuacion pasa a la
mesa de luz para obtener negativos, el operaddraaprocede a revelar en placas
de metal, una por los 3 colores; hasta eso el dpegincipal prepara los colores de
las tintas a utilizarse de acuerdo al material sgieya a imprimir; una vez que el
operador auxiliar termino de revelar las placaspgtrador principal procede a
colocarlas en la tampdn debidamente centrado, etadpr auxiliar procede a
imprimir el material, a su vez coloca en unas dstéas para que el vendedor revise
y realice control de calidad, si esta correctaabdjo el vendedor emite un informe
adjuntando la cotizacion al contador, el mismo qefectuara la factura
correspondiente, teniendo el material listo sinedad y la factura correspondiente,
el vendedor se encarga de entregar al cliente; @aswario si se encuentra alguna
imperfeccion, se le hace conocer a los operarios parregir, y si ellos no tienen

solucién se emitird un informe al Gerente para togcaiones.
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Gréfico 5.4.

FLUJOGRAMA DEL PROCESO: ELABORACION TECNICA
TAMPOGRAFIA

PROCESO: ELABORACION DE TECNICA DE TAMPOGRAFIA

Emite un irfbrme Entrega s factua y
? e it | [ ]
al cortador fact. R
= = — cliexte.
) [ R
Entrega al operaro
EJECUTIVO z
DE VENTAS |_ Poceiopan duefio ] Revisa y realiza
. contiol de calidad.
l No 4
Indica mmperfecern Erute un irforme a
al operanio prmeipal Gerente gereral
para correccidn para tomar acciones.
Elabora disefio en Entrega disefio Prepara Coloca Las
Thistradar, separado colores al cobresde [ | placas en
separaciﬁp oobrese operaro axiliar. las prduras a el tampdn.
OPERARIO el utilizarse. Centra
PRINCIPAL ' *
5 v :
Prepara placas de Obtiene regativos Entrega Las Imprlime
metal enmesa de hz phw e .
Revelar lasplacas [ 7| reveladasal material
de metal. operano cobca en
OPERARIO- principal estaterias
AUXILIAR
Indica el prixver
material
estmpadoa |
- vendedox al

Fuente: Elaboracion de técnica de Tampografia
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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Proceso de Servicios Tercerizadostna vez que el cliente aceptd la muestra fisica,
el vendedor le proporciona al operador principalbeteto, para que le disefie
correctamente en el programa llustrador, una veeiddo el operador principal
facilita al vendedor para que este verifigue lageesicaciones emitidas por el
cliente, caso contrario se procede a las respscativaecciones; una vez aprobado el
arte, el operador principal emite los disefios gloseedores con los que se negocia
normalmente via correo electronico, los proveedamesten una cotizacion del
servicio solicitado, si una de las cotizacionesnmesnor o igual al presupuesto
asignado, el operador contrata el servicio y a@drdmpos de entrega, si la
cotizacién pasa del presupuesto con un valor mininegesita autorizacion del
contador, si es un negocio grande el operador esstia obligacion de emitir al
vendedor la cotizacibn mas conveniente; y este aeguproporcionar al Gerente
General la cotizacién enviada al cliente, la caitma del proveedor, e informe de
tiempos de entrega, complejidad del trabajo, y &oda pago, para que autorice y se
realice la orden de compra, cuando llegue el natarias instalaciones el vendedor
se encargara de recibir el material y verificar tho® esté correcto, para proceder a

entregar al cliente.
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Gréfico 5.5.
FLUJOGRAMA DEL PROCESO: SERVICIOS TERCERIZADOS

= =
CLIENTE | y
Aceptala muestra [ Recibe el material
fisica.
<
= Verifica las Entrega el arte
Le  entrega al mdicaciones aprobado ala
VENDEDOR odwm prmcipal emitidas por el asistente
boceto. cliente y aprueba admmistrativa.
= Si
arte.
5 ( Verifica el material y
No , entrega al cliente.
U .
Indicalas e
correcciones 2 Entregaal G. General,
realizarse para los siguientes
aprobar el arte. -
3
v -
OPERARIO ;
PR
- St esta dentro del = v
ASISTENTE = presupuesto, contrata
ADM. < los servicios y acuerda z
Envia por e-mail —E" tiempos de entrega. -’ ~
los disetios 2 los o Emite al vendedor la
proveedores para Z - 1 ‘/ P cotizacion mas
cotizar. @ L conveniente.
Cc r | - : J
= $1 sobrepasa el <
< (=) A
-2 présupuesto cbn un = '
< valor mininjo, o~ -
[E soljcita autorizacion = -
\ al cont:dof. ); -
PROVEEDORES Revisalosartesy | | '
emite la cotizacion
solicitada.
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CONTADOR

GERENTE Becibe del vendedor: cot

GENERAL enviada 2l cliente, cot. Del ;
) provesdor, informe tiempos Autoriza la compra,

¥ pagos.

Fuente: Servicios tercerizados.
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
Proceso de control de calidad y evaluacion de logrsicios prestados:Con el
objetivo de contar con clientes satisfechos y wrluacion de la prestacion de
servicios se efectia un control de calidad efectyzat la asistente administrativa,

quien realizara lo siguiente:

Se encargara de verificar si los servicios se grestde manera eficiente y eficaz.

Se entregard al cliente un formulario o se realizara llamada telefénica en donde
se preguntara sobre el servicio prestado, la aatigin con los resultados obtenidos,
los beneficios, ventajas y desventajas del misnagnyas aspectos que permitan una
retroalimentacion, con el fin de mejorar el sexvigi al mismo tiempo conocer la

satisfaccion que poseen nuestros clientes.

Se consultara sobre: la accesibilidad, cortesiafepionalismo, experiencia,

capacidad de respuesta, cumplimiento de expedal®lacliente, etc.

Ademas, se llamara peridodicamente al cliente, dofinede mantener una buena
relacion laboral, en donde el cliente perciba qretnos un trato personalizado y

que nos interesa seguir realizando los trabajo®lip®requieren.

121



CAPITULO VI
ESTUDIO FINANCIERO

6.1. Objetivo general del estudio financiero

Establecer los recursos monetarios, necesarios lpar@alizacion del presente

proyecto, asi como verificar si es rentable o no.

6.2. Objetivos especificos del estudio financiero

» Determinar la viabilidad econ6mica que tiene lacién de esta empresa.

» Establecer las fuentes de financiamiento, neces@aaa poner en marcha
este proyecto.

e Determinar los costos, gastos e ingresos que seereg a lo largo del

analisis presentado en este proyecto.

» Establecer los sueldos de los funcionarios de |aresa.

» Fijar las depreciaciones de los activos fijos.

* Determinar las inversiones del proyecto.

« Establecer el punto de equilibrio que se requiareaempresa para no tener
pérdida en el ejercicio contable.

» Determinar la proyeccion de ventas y costos.

« Establecer el VAN y TIR del proyecto.
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6.3. Presupuesto de inversiones

Para poner en marcha nuestra empresa, es necesalipar las siguientes

inversiones iniciales:
* Activos No Corrientes.

» Capital de Trabajo

Todas estas inversiones, son fundamentales p&waabnamiento del proyecto, ya
que con esto se realiza la operacion de la emptaséo productiva como

administrativamente.

A continuacion, daremos a conocer el resumen daessiones requeridas en el

presente proyecto.

Tabla 6.1.
RESUMEN DE INVERSION

RESUMEN DE INVERSION

DETALLE ‘ VALOR
Activos No Corrientes $ 22.160,00

Capital de trabajo $ 19.556,85
TOTAL $41.716,85

Fuente: Resumen de Inversion
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.3.1. Inversiones Fijas

Son los bienes tangibles de propiedad de la empeaga vida util es mayor a un

afno. Estan sujetos a depreciaciones conforme traresgu vida Util.

Los Activos No Corrientes que requiere la empresaas siguientes:
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DETALLE

Tabla 6.2.
CUADRO DE INVERSION DE ACTIVOS NO CORRIENTES

CUADRO DE INVERSIONES DE ACTIVOS NO CORRIENTES
CANTIDAD

EN
UNIDADES

VALOR UNITARIO

MUEBLES Y ENSERES

Mesas 1 $ 100,00 $ 100,00
Archivadores $ 70,00 $ 70,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 170,00
MUEBLES DE OFICINA
Vitrina 1 $ 200,00 $ 200,00
Sillas Clientes 6 $ 30,00 $ 180,00
Sillas Personal 5 $ 40,00 $ 200,00
Escritorios 5 $ 100,00 $ 500,00
Mesas 1 $ 100,00 $ 100,00
Archivadores 1 $ 70,00 $ 70,00

MAQUINARIA Y HERRAMIENTAS

TOTAL MUEBLES DE OFICINA

$ 1.250,00

Tampom 1 $ 3.300,00 $ 3.300,00
Pulpo 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Homo termofijador 1 $ 200,00 $ 200,00
Insoladora 1 $ 150,00 $ 150,00
Secadores 1 $ 125,00 $ 125,00
Caladora 1 $ 150,00 $ 150,00
Esmeril 1 $ 180,00 $ 180,00
Guillotina Manual 1 $ 70,00 $ 70,00
Racles 6 $ 25,00 $ 150,00
Bastidores 23 $15,00 $ 345,00
Placas A4 8 $ 15,00 $ 120,00
TOTAL MAQUINARIA Y HERRAMIENTAS $ 5.990,00
EQUIPO DE OFICINA
Teléfonos 5 $ 30,00 $ 150,00

TOTAL EQUIPO DE OFICINA

$ 150,00

EQUIPO DE COMPUTACION

Computadoras

$ 600,00

$ 2.400.00

Impresora XEROX

$ 1.200,00

TOTAL EQUIPO DE COMPUTACION

$ 1.200,00
$ 3.600,00

VEHICULOS

Vehiculo Picanto

$ 11.000,00

$ 11.000,00

Depreciacion de activos no corrientes

Es la pérdida del valor contable que sufren lov@etho corrientes por su desgaste

gue tienen en el transcurso que tienen duranigersodo de vida util.

TOTAL VEHICULO

Fuente: Cuadro de Inversién de Activos No Corrientes
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

La vida util de los activos no corrientes, es tpgnte:

124

$ 11.000,00




Edificios: 20 anos

Muebles y Enseres: 10 afios

Maquinaria y equipos: 10 afios

Equipos de Oficinas: 10 afios

Vehiculos de empresa: 5 afios

Equipos de Computacion: 3 afios

Para depreciar nuestros Activos No Corrienteszatitos el Método de Linea Recta,

cuya formula es:

Depreciacion = V.A. - V.R.

Afos ddaviltil

V.A. = Valor del Activo

V.R.= Valor Residual

A continuacién presentamos el cuadro de depreciasio

125



Tabla 6.3.

DEPRECIACION DE ACTIVOS NO CORRIENTES

DEPRECIACION DE ACTIVOS NO CORRIENTES, VALOR EN LIBROS Y VALOR DEL

MERCADO
— VIDA UTIL TASA DEPRECIACION DEPRECIACION VALOREN
(ANOS) DEPRECIACION ANUAL ACUMULADA LIBROS
MUEBLES Y ENSERES 15,30
Mesas $100,00 10 10% 9,00 90,00 $10,00
Archivadores $70,00 10 10% 6,30 63,00 $7,00

MUEBLES DE OFICINA 112,50

Vitrina $200,00 10 10% 18,00 180,00 $20,00
Sillas Clientes $180,00 10 10% 16,20 162,00 $18,00
Sillas Personal $ 200,00 10 10% 18,00 180,00 $20,00
Escritorios $ 500,00 10 10% 45,00 450,00 $50,00
Mesas $100,00 10 10% 9,00 90,00 $10,00
Archivadores $70,00 10 10% 6,30 63,00 $7,00
Tampom $3.300,00 10 10% 297,00 2970,00 $ 330,00
Pulpo $1.200,00 10 10% 108,00 1080,00 $120,00
Homo termofijador $200,00 10 10% 18,00 180,00 $20,00
Insoladora $150,00 10 10% 13,50 135,00 $15,00
Secadores $125,00 10 10% 11,25 112,50 $12,50
Caladora $150,00 10 10% 13,50 135,00 $15,00
Esmenl $180,00 10 10% 16,20 162,00 $18,00
Guillotina Manual $70,00 10 10% 6,30 63,00 $7,00
Racles $150,00 10 10% 13,50 135,00 $15,00
Bastidores $ 345,00 10 10% 31,05 310,50 $34,50

Placas A4

EQUIPO DE OFICINA

Teléfonos

EQUIPO DE COMPUTACION

Computadoras

$120,00

$12,00

Impresora XEROX

V EHICULOS

Vehiculo Picanto

TOTAL DEPRECIACION ANUAL
TOTAL DEPRECIACION MENSUAL

$1.200,00
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$11.000 1760,00 8800,00

Fuente: Depreciacion de Activos No Corrientes
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero




Tabla 6.4.
DEPRECIACION ANUAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES

DEPRECIACION ANUAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES
DETALLE AN ANO 2
Muebles y Enseres
Muebles de Oficina
Magquinaria y Herramientas
Equipo de Oficina
Equipo de Computacion
Vehiculos

SUMA 3244,40

Menos Dep. CIF Dep. Anual
Tampom 297,00
Pulpo 108,00
Horno termofijador 18,00
Insoladora 13,50
Secadores 11,25
Caladora 13,50
Esmeril 16,20
Guillotina Manual 6,30
Racles 13,50
Bastidores 31,05
Placas A4 10,80

SUMA ANUAL 2705,30 2705,30 2705,30 1901,30 1901,30

Fuente: Depreciacion Anual de Activos No Corrientes
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

La depreciacion total de Activos No Corrientes sulos tres primeros afios
$3,244.40 y los ultimos dos afios $2,440.40.

A la depreciacion anual total de los Activos No 1@mtes se debe restar la
depreciacion de los activos que intervienen enCostos Indirectos de Fabricacion
de los servicios que fabricamos. Esta informacénrefleja en el Estado de

Resultados y el Flujo de Fondos.
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6.3.2. Capital de trabajo

El capital de trabajo son los recursos que se eegjpara cubrir las necesidades de la
empresa a corto plazo.

Son los desembolsos que se realizan para cubumims, materia prima, mano de

obra, reposicién de activos no corrientes, etc.

A continuacion se detalla los rubros del capitatrdbajo del presente proyecto para

un periodo productivo de tres meses:

Tabla 6.5.
CUADRO DE INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO

CUADRO DE INVERSIONES CAPITAL DE

TRABAJO PARA TRES MESES

DETALLE

VALOR

Gerente General $ 3.687,50
Asistente Administrativa y RRHH. $ 1.699,53
Contador $2.241,70
Operario 1 $1.518,80
Operario 2 $1.157,35
Vendedor 1 $ 2.060,98
Vendedor 2 $ 1.699,53
Gasto Agua $ 75,00
Gasto energia eléctrica $ 75,00
Gasto Teléfono $ 75,00
Gasto Internet $ 90,00
Gasto Arriendo $ 1.350,00
Gasto de Constitucion $ 2.000,00
Compra de Materia Prima $ 762,00
Gasto Suministros de Oficina $ 150,00
Gasto de Financiamiento $ 1.864,47
Gasto Publicidad $ 240,00
Gasto Mantenimiento Vehiculo $ 360,00
Gasto Movilizacion $ 450,00
TOTAL $ 21.556,85

Fuente: Cuadro de Inversién de Capital de Trabajo
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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Tabla 6.6.
COMPRA MENSUAL DE MATERIA PRIMA
COMPRA DE MATERIA PRIMA MENSUAL

DETALLE UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD  VAL. UNIT.
PVC 1000gr 4 $23.00 $92.00
Plastisol 1000gr 11 $ 10,00 $ 110,00
Disolvente litro 2 $12.00 $24.00
Galon Tirer galon 2 $8.00 $ 16.00
Guaipes unidades 40 $0.30 $12,00
Epoxica 1000gr 2 $32.00 $ 64,00
Polietileno 1000gr 1 $23.00 $ 23,00
Emulsion litro 2 $20.00 $40.00

Acido Cromico 1000gr 2 $12.00 $24.00
TOTAL MATERIALES $ 254,00

Fuente: Compra mensual de Materia Prima
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.4. Costos
Los costos de nuestros productos y/o serviciomestaformados por la materia
prima directa, mano de obra directa y los costdsentos de fabricacion, necesarios

para la elaboracion del producto o la prestacidiseiwicio.

Cabe indicar, que existen productos/servicios @uetarcerizados y que se toma en

cuenta lo que nuestro proveedor nos cobra, masrayescentaje de utilidad.

También, presentamos los costos proyectados a ciados, considerando una
inflacion de 4.72%, la cual fue tomada del promeltida inflacion de los afios 2010,
2011 y lo que vamos del 2012, tomado de la pagieha del Banco Central del

Ecuador. (http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.glgb®r_value=inflacion).
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Tabla 6.7.
COSTOS PROYECTADOS

COSTOS PROYECTADOS

Unidadde  Costo Costo Costo

Productos / Servicios Cantidad B Total it AR Aiio 1

IMPRESION OFFSET
Carpetas 13 Millar 20600 021 | 267800 [ 32136000 3365282 3524123
Tarjetas de Presentacion 14 .\Iﬂlar 60,00 0 06 84000 | 1008000[ 1055578 1105-1_01
Hojas Menbretadas 57,00 741,00 8892001 931170 121
IMPRESION PLOTER

36904,62f  38646,32
1‘133 1 3

1021147

Roll Up Lmdad 50,00 50,00 600,00 7200000 753984 789572 826840 863867
Gigantografias 700 700 147,00 1764,00 1847.26 193443 2025760 212137
SERVICIO LASER

Esferograficos y'o cajas dulceras y 5500 006 | 33000 6000 414691  wue|  swel w0
tarjeteros

SERVICIO DE SERIGRAFIA

Camisetas v/0 bolsos Ciento 16,80 840,00 10080,00f  10355,78] 11034 1212213
Esferogrificos l] Ciento 11,61 b.ll 23220 2786,40 291 :92 3055.6-‘ \1998 335090

Jarros 3 Ciento 182 0, 43 109740 1149.20 126024]  1319.73

Esferos v/o antiestres
PRODUCTOS PROMOCIONALES

Esfergrificos
Serigrafia 7 Ciento 3361 034 851 282324 2956500 309604  324218[ 339521
Tampografia 7 Millar 181,58 0,18 127106 | 1525272f  15972,65]  1672656] 1751605 1834281

Laser 2 Ciento 155,00 1,55 310,00 3720000 389538 407946  427201f 447364
Serigrafia 10 Ciento 63,29 0,63 632,90 7594800 795327  $32867) 872178 913343

Tampografia 2 Millar 461,58 462 3, 1107792 1160080] 1214836

Cieno __38.9

16260 16592290 17isa3al 1863421] 195137
g 96 99820 97839 LIS 129964 1608 18906
SUMA 15319367 16006626 16725704 174780,92 18265351

Fuente: Costos Proyectados
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.5.Costos Fijos
Los costos fijos son aquellos que permanecen auestadurante un periodo

determinado, no estan relacionado a si la empresduge mayores o menores

cantidades.
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Nuestros costos fijos, son los siguientes:

Tabla 6.8.
COSTOS FIJOS (MENSUAL Y ANUAL)

COSTOS FIJOS

COSTO VALOR

Gerente General $1.229,17
Asistente Administrativa y RRHH. $ 566,51
Contador $ 747,23
Operario 1 $ 506,27
Operario 2 $ 385,78
Gasto Agua $ 25,00
Gasto Energia Eléctrica $ 25,00
Gasto Teléfono $ 25,00
Gasto Internet $ 30,00
Gasto Arriendo $ 450,00
Gasto Suministros de Oficina $ 50,00
Vendedor 1 $ 686,99
Vendedor 2 $ 566,51
Gasto Publicidad $ 80,00
Gasto Mantenimiento Vehiculo $ 120,00
Gasto Movilizacion $ 150,00
Gasto Depreciacion $ 270,37

TOTAL COSTO FIJO MENSUAL $5.913,83

TOTAL COSTOS FIJOS AL ANO $ 70.965,90

Fuente: Costos Fijos (mensual y anual)
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.6. Precios
Para establecer los precios de nuestros productesrwcios que ofrece nuestra
empresa, se tomé como base los de la competergiiagomo los costos que

incurrimos  y el porcentaje de utilidad esperadoaparada uno de los

productos/servicios.
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Cabe mencionar, que nuestros precios son muy caimpety asequibles, en muchos
productos y/o servicios tenemos precios inferieréss de nuestra competencia y en

ningln caso mayor.

A continuacién encontraremos a los que ofertaremosstros productos y/o

Servicios:

Tabla 6.9.
PRECIOS DE PRODUCTOS/SERVICIOS

Unidades

Cantidad de medida

Productos / Servicios Precio

IMPRESION OFFSET

Carpetas 13 298.70 Millar
Tarjetas de Presentacion 14 78.00 Millar
Hojas Menbretadas 13 7%.80 Millar

IMPRESION PLOTER
Roll Up 12 65,00 Unidad
Gigantografias 21 12,04 m?2

SERVICIO LASER

Esferograficos v/o cajas dulcerias v
tarjeteros
SERVICIO DE SERIGRAFIA

69.25

Camisetas v/o bolsos 50 40,00 Ciento
Esferograficos 20 23.00 Ciento
Jarros 5 55.00 Ciento

Esferos v/o antiestres

PRODUCTOS PROMOCIONALES

Esfergraficos

Serigrafia 7 48.00 Ciento
Tampografia 7 270,00 Millar
Laser 2 211,00 Ciento

Serigrafia

10

105,00

Ciento

Tampografia

Cordones

-~

640.00

Millar

L4 | 19500

Ciento

Millar

Fuente: Precios Productos/Servicios
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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6.7. Ingresos

Los ingresos mensuales que Publidisgraphics Cda. ltendra, se establecieron de
acuerdo a las ventas que se generard segun ladaapatstalada que la empresa
tiene y al trabajo que puede realizar el persooiadratado.

A continuacion se presenta el cuadro de ingresosuades por la venta de cada uno
de nuestros productos y/o servicios que tenemos.
Tabla 6.10.
INGRESOS POR VENTAS MENSUALES
VENTAS MENSUALES

Unidades Ventas

Cantidad Precio e medida Mensuales

Productos / Servicios

IMPRESION OFFSET

Carpetas 13 298.70 Millar 3883.10
Tarjetas de Presentacion 14 78.00 Millar 1092.00
Hojas Menbretadas 13 79.80 Millar 1037.40

IMPRESION PLOTER
Roll Up 12 65,00 Unidad 780,00
Gigantografias 21 12,04 m?2 252,84

SERVICIO LASER
Esferograficos v/o cajas dulcerias v

tarjeteros
SERVICIO DE SERIGRAFIA

69.25

415,50

Camisetas v/o bolsos 50 40,00 Ciento 2000.00
Esferograficos 20 23,00 Ciento 460,00
Jarros 5 55,00 Ciento 275,00

Esferos v/o antiestres

PRODUCTOS PROMOCIONALES

Esfergraficos

Serigrafia 7 48.00 Ciento 336.00
Tampografia 7 270,00 Millar 1850,00
Laser 2 211,00 Ciento 422.00
Antiestres

Serigrafia 10 105,00 Ciento 1050,00
Tampografia 2 640,00 Millar 1280.00

Serigrafia
Cordones

Serigrafia

Fuente: Ingresos por ventas mensuales

95.00

Ciento

4] 198.00

1500,00

-\1-\ 75

Millar

Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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También, presentamos los ingresos proyectados @ ciafios, considerando una
inflacion de 4.72%, la cual fue tomada del promeltida inflacion de los afios 2010,
2011 y lo que vamos del 2012, tomado de la pagieha del Banco Central del
Ecuador.

Tabla 6.11.
PROYECCION DE VENTAS

PROYECCION DE VENTAS

Productos / Servicios i Precio ;de::;ls M\‘ent:]s
e medida ensuales Afio1 Aiio 2

IMPRESION OFFSET
Carpetas 13 298,70 Millar 3883,10 46597201 4879659] 5109979  33511,70] 3603745
Tarjetas de Presentacion 14 78,00 .\I:]lar 1092,00 13104,00 13 <1 1:3‘0:1 1504849 5'< 77

Hojas Menbretadas 79.80 103740 1244880 13651,70]  14296,06

IMPRESION PLOTER

Roll Up 65,00 Lmdad 'SIJ 00 9\60% 9801 79 1026444  1074892f 1125627

Gwaxnoaraha~ 12,04 52, 317729 3327.26| 348430 3648.76
Esferograficos v/o cajas dulcerias v 6 6925 \illar 41550 ssoo| 23 seenme|  smssl sesess
tarjetero~

Camisetas y/o bolsos 40,00 Ciento 2000,00 24000,00 26319.07) 2756133 2886222
Esferograficos ZD 23,00 Ciento 460,00 5520,00 5 6035339 633911 6638.31
Jarros 5 55,00 Ciento 3300,00 3455, 3618,87 378968 3968,56
SERVICIO DE TAMPOGRAFIA

Esferos v/o antiestres

PRODUCTOS PROMOCIONALES

Esfergraficos

Serigrafia 7 48,00 Clento 336,00 4032,00 422231 4421,60 463030 484883
Tampografia 7 270,00 Millar 1890,00 2268000 ‘"‘IJ "0 24 S 1‘ 54 2727480
La<er 211,00 Ciento 422,00 5064,00 6089.93

Serigrafia 105,00 Ciento 1050,00 ‘600 00 17,51
Tampografia 640,00 Millar 1280,00 5360,00 4, 168--,20

Ciento 100,00 22800,00f  23876,16)  25003,11|  26183,26 !
Millar 2170,00 2603999  27269,08]  28556,18]  29904,03]  31315,30

Fuente: Proyeccién de ventas
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.8. Gastos
Son egresos no recuperables que se requieren adniaistracion y venta del

producto o servicio que ofertamos, estos disminlgygmgresos.
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Rol de pagos

En la ndmina de la empresa, presentada a contouas detalla los sueldos y
provisiones de beneficios sociales de cada unoodetrbbajadores de nuestra

empresa.

A continuacion presentamos el Rol de Pagos menaiag| y proyectado a los cinco
anos, se incrementara los sueldos cada afio, comsiitela tasa de inflacion, la
proyeccion se hizo con una tasa de inflacion d&%,7la cual fue tomada del
promedio de la inflacién de los afios 2010, 2014 gde vamos del 2012, tomado de

la pagina web del Banco Central del Ecuador.
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Tabla 6.12.
ROL DE PAGOS Y PROVISIONES

ROL DE PAGOS Y PROVISIONES

) ) FONDO

INGRESO DECIMO DECIMO TOTAL VACAC. TOTAL )3 VACAC.

MENSUAL IESS 12.15% TIERCERO CUARTO MENSUAL ANUAL ANO1 RESERVA ANUAL
1 Gerente General $ 1.000,00 $ 121,50 $ 83.33 $2433 $1.229.17 $500,00 [ $15.250,00 | $1.000,00 $ 500,00 $ 17.540,60

Asistente Administrativa y

2 atencién al cliente $ 450,00 $ 54.68 $37.50 $2433 $ 566,51 $ 225,00 $7.023,10 $ 450,00 $ 225,00 $ 8.061.45
3 Contador $ 600,00 $ 72.90 $ 50,00 $2433 $ 74723 $ 300,00 $9.266.80 $ 600,00 $ 300,00 $ 10.646.67
4 Operario 1 $ 400,00 $ 48.60 $ 3333 $2433 $ 506,27 $ 200,00 $6.275.20 $ 400,00 $ 200,00 $7.199,71
5 Operario 2 $ 300,00 $ 36,45 $ 25,00 $2433 $ 385,78 $ 150,00 $4.779.40 $ 300,00 $ 150,00 $5.476.23
6 Vendedor 1 $ 550,00 $ 66.83 $45.83 $2433 $ 686.99 $ 275,00 $8.518.90 $ 550,00 $ 275,00 $9.784.93
7 Vendedor 2 $ 450,00 $ 54,68 $37.50 $2433 $ 566,51 $ 225,00 $7.023,10 $ 450,00 $ 225,00 $ 8.061.45

$ 3.750,00 $ 455,63 $ 275,00 $170,33 $ 4.688.46 $1.875,00 $58.136,50 §3.750,00 S 1.875,00

Fuente: Rol de Pagos y Provisiones
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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Tabla 6.13.

ROL DE PAGOS PROYECTADO

ROL DE PAGOS PROYECTADO

TOTAL ANO 1

TOTAL ANO 2

TOTAL ANO 3 TOTAL ANO 4

TOTAL ANO 5

$ 58.136,50

$66.771,04

69922,64

Fuente: Rol de Pagos Proyectado
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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1 Gerente General $ 15.250,00 $ 17.540,60 18368,52 19235,5] 20343,4
2 Asistente Administrativa y

Atencion al Cliente $ 7.023,10 $8.061,45 8441,95 8840,41 9257,68
3 Contador $ 9.266,80 $ 10.646,67 11149,20 11675,44 12226,52
4 Operario 1 $6.275,20 $7.199,71 7539,54 7895,40 8268,06
5 Operario 2 $4.779,40 $5.476,23 5734,71 6005,38 6288,84
6 Vendedor 1 $8.518,90 $9.784,93 10246,78 10730,43 11236,91
/ Vendedor 2 $ 7.023,10 $8.061,45 8441,95 8840,41 9257,68

73222,98

76679,11




6.8.1. Gastos administrativos

Son los gastos relacionados con las actividadesiishmativas globales de la empresa, no

estan relacionados con la venta ni la producciolosi@roductos y/o servicios que ofrece la
empresa.

A continuacion se detallan los gastos administoatidel presente proyecto, tanto mensual
como proyectados a cinco afos, considerando ulaiini de 4.72%, la cual fue tomada del
promedio de la inflacion de los afios 2010, 201D yjle vamos del 2012, tomado de la
pagina web del Banco Central del Ecuador.

Tabla 6.14.
GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUALES

GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTO VALOR
Gerente General $1.229,17
Asistente Administrativa v RRHH. $ 566,51
Contador $747.23
Gasto Agua $ 25,00
Gasto Energia Eléctrica $ 10,00
Gasto Teléfono $25,00
Gasto Intemet $ 30,00
Gasto Amiendo $ 450,00
Gasto Suministros de Oficina S 50.00

TOTAL MENSUAL $3.13291

Fuente: Gastos Administrativos mensuales
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

En el primer afio del proyecto se considera los d3aste Constitucion como Gasto
Administrativo, cuyo valor asciende a $2,000.00.

138



Tabla 6.15.

PROYECCION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS PROYECTADO

VALORANO 1 VALOR ANO2 VALOR ANO3 VALOR ANO4 VALOR ANO 5

GASTO

Gerente General §14.750,00 §17.017,00 §17.820,20 §18.661,32 §19.542,13
Asistente Administrativa y RRHE. §6.798,10 §7.825.83 $8.19521 $$.582.02 $9.987.09
Contador §8.966,80 §10.332,51 §10.820,21 §11.33092 §11.865,74

Gasto Agua $300,00 §314,16 §328.99 §34432 § 360,78

Gasto Energia Eléctrica §120,00 § 125,66 § 131,60 §13781 14431
Gasto Teléfono $300,00 §314,16 §328.99 §344.32 § 360,78

Gasto Intemet $360,00 §376,99 §39479 §41542 §43293

Gasto Amiendo §5.400,00 §5.654,88 §5.921,79 §6.201,30 §6.494,00

Gasto Suministros de Oficina $600,00 §628,32 §657.98 §689.0 § 721,56

$4670485  $48.90932

§4258952  §44.599,74

$37.59490

TOTAL ANUAL

Fuente: Proyeccién de Gastos Administrativos
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.8.2. Gastos de ventas

Son los gastos que estan directamente relacioratola operacion de Ventas de la empresa,

corresponde a los gastos que se incurre con edgoaie entrega del producto o servicio hasta

las manos del cliente.
Incluye sueldos, movilizacion, promocion, publicidatc.
A continuacion se detallan los gastos de ventagpbsente proyecto, tanto mensual como

proyectados a cinco afos, considerando una inflad® 4.72%, la cual fue tomada del

promedio de la inflacion de los afios 2010, 201D yjle vamos del 2012, tomado de la

pagina web del Banco Central del Ecuador.
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Tabla 6.16.
GASTOS DE VENTAS MENSUALES

GASTOS DE VENTAS

GASTO ‘ VALOR

Vendedor 1 $ 686,99

Vendedor 2 $ 566,51

Gasto Publicidad $ 80,00

Gasto Movilizacién $ 150,00
Gasto Mantenimiento vehiculo $ 120,00

TOTAL MENSUAL ‘ $1.603,50

Fuente: Gastos de ventas mensuales
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

Tabla 6.17.
PROYECCION DE GASTOS DE VENTAS
GASTOS DE VENTAS PROYECTADO
VALORANO1 VALOR ANO 2 VALOR ANO3 VALOR ANO 4 VALOR ANO5
Vendedor | $8.243.90 $9.496.95 $9.94521 §$10.414,62 $ 10.906,19
Vendedor2 $6.798.10 §7.825.83 §8.195.21 §8.582,02 $8.987.09
Gasto Publicidad $ 960,00 $1.003,31 $1.052,76 $1.102,45 §$1.15449
Gasto Movilizacion $1.800,00 §1.884,96 §1.97393 §2.067,10 §2.164,67
Gasto mantenimiento vehiculo §1.440,00 $1.507,97 $1.579,14 $1.653,68 S1.73173

TOTAL ANUAL $19.242,00 $21.7121,02 $22.74625 $23.819,88 $24.944,18

Fuente: Proyeccion de Gastos de ventas
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.8.3. Gastos financieros

Comprenden los gastos que se incurren por obligasicontraidas con entidades financieras
para el financiamiento de la inversion del proyecto

A continuacion, se detalla los intereses del pnéstdancario que necesitamos para la
inversion inicial del proyecto.
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Tabla 6.18.
GASTOS FINANCIEROS

GASTOS FINANCIEROS
GASTO VALOR

Intereses de Préstamo Bancario Afio 1 |

TOTAL ANO 1 $3.750,00

Fuente: Gastos Financieros
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.9. Fuentes de financiamiento
6.9.1. Capital propio
Para cubrir la inversion inicial que requerimosagarcreacion de la empresa Publidisgraphics

Cia. Ltda., cada socio aportara con $ 6238,95p@ite de los tres socios suma $ 18716,85 ;

lo que se define como capital propio.

6.9.2. Financiamiento

Se realizara un préstamo bancario de $25.000,0€l, Banco de Guayaquil, debido al analisis
efectuado nos indican que en el ranking de mejoaexos esta en primer lugar el Banco

Guayaquil, por sus facilidades y solidez, a una tées interés anual del 15%, a cinco afos

plazo.
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Tabla 6.19.
AMORTIZACION DEL PRESTAMO BANCARIO

AMORTIZACION DEL PRESTAMO BANCARIO

CAPITAL CUOTA . ’
ADEUDADO FIJA INTERES AMORTIZACION

Ano 1 $ 25.000,00 $7.457,89 $3.750,00 $3.707,89 $21292,11
Ano 2 $21292,11 $7.457.89 $3.193.82 $4.264,07 $17.028,04
Ano 3 $17.028,04 $7.457,89 $2.55421 $4.903,68 $12.124,36
Ano4 $12.124.36 $7.457.89 $ 1.818,65 $5.639.24 $6.485,12
Ano 5 $6.485,12 $7.457,89 $972,77 $6.485,12 (5 0,00)

Cuota fija anual = $7.457.89

Cuota fija mensual = $621.49

La cuota fija del cuadro se determina mediante la siguiente formula:

C *i* (1+ i)"

CuotaFija = .
(1 + i)y" -1

Donde:

§ C = capital

§ 1 =tasa de interés
§ n = capitalizacion

En el presente proyecto se ha establecido un préstamo para cinco afios
con una tasa de interés activa del 15%. En el Banco de Guayaquil.

Fuente: Amortizacion del préstamo Bancario
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

142



6.10. Estados financieros

6.10.1 Estado de Situacion Inicial

Es un estado contable que refleja la situacionnfieeia de una empresa, en un tiempo

determinado. Refleja la situacidon del patrimonio.

Consta de tres partes importantes:
» Activos: Son todos los bienes de propiedad de la empresa
» Pasivos:Son las obligaciones que tiene la empresa coartesc

» Patrimonio: Representa todos los aportes de los propietadasionistas.

Es el capital con el cual inicia la empresa.

A continuacion se presente el Estado de Situadi@ial de nuestra empresa Publidisgraphics
Cia. Ltda.
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Tabla 6.20.
ESTADO DE SITUACION INICIAL
EMPRESA PUBLIDISGRAPHICS CIA. LTDA.

BALANCE DE SITUACION INICIAL
ACTIVO PASIVO

ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS NO CORRIENTES

Caja —Bancos $21.556,85 Préstamo Bancario $25.000,00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 21.556,85 TOTAL PASIVOS LARGO PLAZO $25.000,00
ACTIVOS NO CORRIENTES TOTAL PASIVOS $25.000,00
Muebles y enseres $ 170,00

Muebles de Oficina $1.250,00

Magquinana y Hetramientas $5.990,00

Equipo de Oficina $ 150,00 PATRIMONIO $18.716,85
Equipo de Computacion $ 3.600,00 Capital §18.716,85
Vehiculo § 11.000,00

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $22.160,00

TOTAL ACTIVOS $43.716,85 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $43.716,85

Fuente: Estado de Situacion inicial
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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En nuestra empresa, podemos observar que de Attivesios un total d&:43.716,85
De Pasivos, tenemos un total d&55000,00.

Y de Patrimonio, tenemos:18.716,85

6.10.2 Estado de Resultados

También conocido como Estado de Pérdidas y Gargnci@fleja el resultado de las

operaciones de una empresa, durante un periodariieselo.
Toma como parametros principales los ingresos pgake la empresa.

El objetivo del Estado de Resultados es obtenerastimmacion de la utilidad o pérdida

periddica del negocio.

A continuacion se presenta el Estado de result@ogectado a cinco afos:
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Tabla 6.21.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

EMPRESA PUBLIDISGRAPHICS Cia. Ltda.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO S
IMPRESION OFFSET
Carpetas $46.59720|  $48.796,59 $51.09979| $53.511,70 $ 56.037,45
Tarjetas de Presentacion $13.104,00 $13.72251 $14.370,21 $15.048,49 $15.758,77

Hojas Menbretadas §12.448,80 $ 13.036,38 $13.651,70 | §14.296,06 $14.970,84

IMPRESION PLOTER
Roll Up

$ 9.360,00
$3.034,08

§9.801,79
$3.17729

$ 522134

$10.264.44
$3.327.26

$10.748,92
$3.48430

$11.256,27
$3.648,76

Gigantografias

Esferograficos y/o cajas dulcerias y tarjeteros
SERVICIO DE SERIGRAFIA

Camisetas y/o bolsos $ 24.000,00 §25.132,80 $26.31907] §27.56133 $28.862,22
Esferograficos $5.520,00 §5.780,54 $6.053,39 §6.339,11 $6.638,31
Jarros $ 3.300,00 § 3.455,76 $3.618,87 §3.789,68 $ 3.968,56

SERVICIO DE TAMPOGRAFIA
Esferos y/o antiestres
PRODUCTOS PROMOCIONALES

$6.084,00 §6.371,16 $6.671,88 § 6.986,80

Esfergrificos

Serigrafia §4.032,00 §422231 $4.421,60 §$4.630,30 §4.848.85
Tampografia § 22.680,00 § 23.750,50 $2487152| $26.045,46 $27.274 80
Laser $5.064,00 §5.303,02 $5.553,32 §5.815,44 $6.089,93

Serigrafia

$ 12.600,00

§13.19472

$13.817,51

$ 14.469,70

§ 15.152,67

$ 15.360,00

§16.084,99

$16.84420

§ 17.639,25

$18.471,82

§1042235] $1091429 $11.429.44

§$26.183,26
$ 29.904,03
$283.093,96

$ 22.800,00
$26.039,99
$246.514,07

§23.876,16
$27.269,08
$258.149,53

$25.003,11
$28.556,18
$270.334,19

$27.419,11
$31.315,50
$296.456,00

TOTAL INGRESOS
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COSTO DE VENTAS

IMPRESION OFFSET

Carpetas $32.13600| $33.65282|  $3524123| $36.904,62 $38.646,52
Tarjetas de Presentacion $10.080,00] $1055578|  $11.05401| $11.575,76 $12.122,13
Hojas Menbretadas $889200  $9.311,70 §9.75121| $1021147 $10.693 45

IMPRESION PLOTER

Roll Up

$7.200,00

§7.539,84

§7.895,72

$8.268.40

§ 8.638,67

Gigantografias

Esferograficos y/o cajas dulcerias y tarjeteros

SERVICIO DE SERIGRAFIA

§1.764,00

§1.84726

§1.93445

§2.025,76

§2.12137

Camisetas y/o bolsos §10.08000| $§10.555,78 §11.05401| $§11.575,76 §12.12,13
Esferograficos §$2.786,40 §291792 §3.05564| §3.19987 §3.350,90
Jatros §1.09740 §1.149.20 §1203441 §1260.24 §1319.73

SERVICIO DE TAMPOGRAFIA
Esferos y/o antiestres
PRODUCTOS PROMOCIONALES

Esfergraficos

Serigrafia §282324 $2.956,50 §3.09604| $324218 §3.39521
Tampografia §15252721 §15.972,65 §16.726,56 | $§17.516,05 §18.34281
Laser §3.720,00 §3.895,58 §4.07946| $427201 $4.473,64

Serigrafia

§7.594,80

§7.95327

§8.328,67

§8.721,78

§9.133.45

§11.07792

§ 11.600,80

§12.148 36

§12.721,76

$1330222

§1622640| $16.99229 §17.79432| $§18.63421 §19.513,75
§1197839] $§12543,77 §13.13584| $§13.75585 §14.405,13
Gastos de Ventas §19.74200| $2224462 §2320457| $24.39407 §25.54547
TOTAL COSTO DE VENTAS §172.935,67| $182.669,04| $191.291,02| §$200.319,95 §209.775,05

JTILIDAD BRUTA EN VENTAS

§73.578,39

§76.42128
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GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gasto de Constitucion $ 800,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gasto de Patentes y Licencias $ 600,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gasto de Invesstigacion $ 600,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gerente General $ 15.250,00 $ 17.540,60 $18.368,52| $19.23551 $20.143,43
Asistente Administrativa y RRHH. $7.023,10 $ 8.061,45 $8.44195 $ 8.840,41 $9.257,68
Contador $9.266,80 $ 10.646,67 $11.14920| $11.67544 $ 12.226,52
Gasto Agua $ 300,00 $314,16 $328,99 $34452 $ 360,78
Gasto Energia Eléctrica $ 120,00 $ 125,66 $ 131,60 $137.81 $ 14431
Gasto Teléfono $ 120,00 $ 125,66 $ 131,60 $137.81 $ 14431
Gasto Internet $ 360,00 $ 376,99 $39479 $41342 $432,93
Gasto Arriendo $ 5.400,00 $ 5.654,88 $5.921,79 $6.201,30 $ 6.494,00
Gasto Suministros de Oficina $ 600,00 $628,32 $ 657,98 $ 689,03 $ 721,56
Gasto Depreciacion $2.705,30 $2.705,30 $2.705,30 $1.901,30 $1.901,30

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $43.14520 $ 46.179,70 $48231,70  $49.576,54 $ 51.826,81
GASTOS FINANCIEROS

Gasto Interés $3.19382] 5255421 s181865

TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 3.750,00 $3.193,82 $2.554.21 $ 1.818,65 $972,17

"
TOTAL GASTOS $ 46.895,20 $49.373,52 $50.78590  §51.395,19 $52.799,58

UTILIDAD OPERACIONAL $26.683,19 $27.047,76 $28.82588 §31.22337 $322717127

15% Participacion Trabajadores $4.057,16 5432388 | 5468350 $4.841,59

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ 22.680,71 $22.990,60 $24.502,00 $26.539,86 $27.435,68

23% Impuesto Renta 2012 $5.216,56 $5.057,93 $5.390.44 $5.838,77 $ 6.035,85

$17.464,15 $17.932,66 $19.111,56  $20.701,09 $21.399,83

Fuente: Estados de resultados proyectado
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.

6.10.3 Flujo de fondos
El flujo de fondos de una empresa es uno de losopurentrales del analisis financiero, ya
gue es la base para el andlisis de viabilidad getoyectos de inversion, porque de estos

valores se calculan el VAN y el TIR.

El flujo de fondos, es el monto de dinero que quaidponible para la empresa, después de
haber cumplido las obligaciones pendientes, tapgwativas como de financiamiento.

A continuacion se presentan el flujo de fondos ectgdo a cinco afios.
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Tabla 6.22.

FLUJO DE FONDOS CON CREDITO
PUBLIDISGRAPHICS CIA. LTDA.

FLUJO DE FONDOS
ANOO ANO1 ANO2 ANO 4 ANO S
INGRESOS - $246.514,07 | $258.149,53 270.334,19 | $283.093,96 296.456,00
COSTO DE VENTAS S 17293567 | S 182.669,04 191291,02 | $ 200.319,95 209.775,05
GASTOS ADMINISTRATIVO S 4043990|S 4347440 4552640 | S 47.67524 49.92551

UTILIDAD BRUTA
DEPRECIACION

$ 33.138,49
$2.705,30

$ 32.006,09
$2.705,30

33.516,78
$2.705,30

$ 35.098,77
$1.901,30

36.755,43
$1.901,30

GASTO INTERES

$3.193,82

$2.55421

$1.818.65

$972,77

UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. E IMP. $26.683,19  $26.106,97 $2825727 $31.37882  $33.88136

15% PARTICIPACION TRABAJADORES || _sson2ss] _saom6os | ss2ss50] _sam06:2]  s50020]

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $22.680,71  $22.190,93 $24.018,68 $26.671,99  $28.799,16

23% IMP.RENTA [ ssaiess sasmaol  ssaseu ] ssserss] 8633581
$17.464,15  $17.308,92 $18.734,57 $20.80416  $22.46334

DEPRECIACION $2.705,30 | $2.705,30 $2.705,30 | $1.901,30 $1.901,30

ACTIVO NO CORRIENTE 22.160,00

CAPITAL DE TRABAJO 21.556,85

RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO 21.556,85

PRESTAMO 25.000,00

AMORTIZACION DE PRESTAMO $3.707.89 | $4.264,07 $4.90368 | $5.639.24 $6.485,12

FLUJO DE FONDOS

Fuente: Flujo de Fondos Proyectado

$ (18.716,85) $16.461,56

$15.750,15

$16.536,19

Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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ANO 0

ANO1

Tabla 6.23.
FLUJO DE FONDOS SIN CREDITO

PUBLIDISGRAPHICS

FLUJO DE FONDOS

ANO2

ANO 4

ANO S5

INGRESOS - $246.514,07 | $258.149,53 270.334,19 | $283.093,96 | § 296.456,00
COSTO DE VENTAS § 17293567|S 182.669,04 19129102 | § 200.31995|S  209.775,05
GASTOS ADMINISTRATIVO S 40439905 4347440 4552640 | S 47.675.24 49.925,51
UTILIDAD BRUTA $ 3313849 § 32.006,09 §  33.516,78 § 35.098,77 § 36.75543
DEPRECIACION L sosaol - smossol s270s30] stsouso $190L30]
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. E IMP. $30.433,19  $29.300,79 $30.811,48 $33.197,47 $34.854,13
15%PARTICIPACION TRABAJADORES ]| | _sssee8] _sasssn] __seonn| seome| s8]
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $25.868,21 $24.905,67 $26.189,76  $28.217,85 $29.626,01
23% MP.RENTA L[ ssoweol ssuasssastas]  seanss] s6sun ]
UTILIDAD NETA $19.918,53  $19.426,42 $20.428,01  $22.009,92 $23.108,29
DEPRECIACION $2.705,30 §2.705,30 $2.705,30 $1.901,30 $1.901,30
ACTIVO NO CORRIENTE S 2216000

CAPITAL DE TRABAJO S  21.556,85

RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO $ 21.556,85
AMORTIZACION DE PRESTAMO $3.707,89 §4.264,07 $4.903,68 $5.639,24 $6.485,12

FLUJO DE FONDOS

$ 43.716,85

$18.915,94

$17.867,65

$18.229,63

Fuente: Flujo de Fondos Proyectado
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero
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CAPITULO VI
EVALUACION DEL PROYECTO

7.1. Punto de Equilibrio
Es la cantidad de ventas minimo en délares o ueslgde la empresa debe lograr para poder

cubrir los costos y gastos y a partir de esto c@awea obtener ganancias.

Este analisis es necesario hacerlo para que laesmpmonozca que es lo minimo que

necesitara para no tener pérdida.

Se utilizé el punto de equilibrio para una mez@adductos.
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Tabla 6.24.
PUNTO DE EQUILIBRIO

SERVICIOS TERCIALIZADOS SERVICIOS NUESTROS PRODUCTOS PROMOCIONALES
[ e e I - P R P P
IMPRESION OFSET (MPRENTA) | IMPRESIONPLOTER | LASER SERVICIO SERIGRAFIA TAMPOGRAFIA JARROS [CORDONES
Capels I’Traezeet:tsagz Hojas Rolllp Gigantografia  Serv.  Serv. Serigrafia Sengraﬁa :ierrva' Serv. Com Cn Cn Con Con Con  Con
Menbretadas $ Laser  Superficies Planas - Superficies Tampografia Serigrafia Tampo Laser Serigrafia Tampo Serigrafia Serigrafia
Costos : Iregulares L
Unidades a produci 13000 14000 | 13000 12 2 6000 5000 500 2000 13000 700 | 7000 | 200 | 1000 | 2000 | 400 | 2000 | 10200
Costos variables untarios 02 006 006 | 5000 100 006 017 018 012 001 034 | 018 | 195 | 063 | 046 | 09 | 068 | 010
Costos fijos totales: Arrendamiento, depreciacion,
salarios hasicos 591389
Precio de venta unidad 030 008 008 | 6500 | 1204 | 007 040 055 023 004 048 | 027 | 211 | 105 | 064 | 198 | 0% | 02
Margen de confribucin nitario (precio de venta menos
costos variable unitario) 009 002 002 | 1500 504 001 023 031 011 003 014 | 009 | 0% | 04 | 018 | 100 | 027 | 011
Unidades minimas a producir (Punto de Equilibrio)
UTILIDAD MENSUAL 120540 ! , 18000 10684 8550 1160,00 18356 20780 35646 10073 61894 11200 41740 35684 39884  S4780 117180
Total de unidades a producise = 90033
Porcentaje de participacin en el total de unidades a  1555% 4% 001%  002%  666% 5,55% 096%  222% 4% 078% TiT% 0% 1Mk 22% 0M% 2% 1133
Margen de contibucién ponderado §0013  §0003  §0003  §0002 0001  $0001 §0013 0002  $0003 0004  $0001 $0007 $0001 $0005 $0004 $0004 $0006  §0,013
Margen de contribucidn total ponderado §0,066
Nimero total de unidades a producir minimo
Nimero de unidades a producir por productolsenvicio 9886 10646 9886 9 16 4563 3602 30 152 9886 52 5% 1% T80 18t 34 1M 7T

Fuente: Punto de Equilibrio
Elaborado por: Cristina Rosero / Viviana Rosero.
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El nimero de unidades minimo a producirse son 6§4é&amos produciendo actualmente

90033, por lo que podemos observar que si estasTE@ndo ganancia.

7.2. Valor actual neto (VAN)
Es el valor que permite determinar la valoraciéruda inversién, en funcién de la diferencia
entre el valor actualizado de todos los cobrosvddds de la inversion y todos los pagos

actualizados originados por la misma a lo largopteto de la inversion realizafa.
La inversion es aconsejable si el VAN es positivo.

La formula que utilizamos para calcular el VAN faesiguiente:

F F,

VAN = —Inv.Inicial + (1+i)1 + (1+i)2 (1+i)3 ........... (1+i)”

1. IOP INVERSIONISTA

iop Inversionista = (iop Pasivo x Pasivo ) + (iopPatrimoniox Patrimonio)
Activo Activo
iop Inversionista = ( 15% X 25000,00 ) + (20% x 16716,85 )
41716,85 41716,85
iop Inversionista = ( 0,08989173 ) + ( 0,080144 )
iop Inversionista= 0,170036
iop Inversionista= 17%

15 http://www.bolsavalencia.es/diccionario/v.htm. AR012.
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2. 0P PROYECTO

iop Proyecto =

iop Proyecto =

iop Proyecto =

iop Proyecto =

iop Proyecto =

VAN CON CREDITO

VAN

i1=17% 0,17

i2 =20% 0,20
VAN1=  -18716,85 +
VAN1=  -18716,85 +
VAN1=  -18716,85 +
VAN1=  -18716,85 +
VAN1 = 37068,40

(iop Pasivo x Pasivo ) + (iopPatrimoniox Patrimonio)
Activo Activo
( 15% X 0 )+ (20% x 41716,85 )
41716,85 41716,85
(20% x 41716,85)
41716,85
0,20
20%
1,17
1,20
16461,56 + 15750,15  +  16536,19 + 17066,22 +  17879,52
(1+0,17)* (1+0,17)° (1+0,17)° (1+0,17)* (1+0,17)°
16461,56 + 15750,15  +  16536,19 + 17066,22 +  17879,52
(1,17) (1,17 (1,17) (1,17)* (1,17)°
16461,56 + 16420,39  +  16797,09 + 1678606 +  22526,80
1,17 1,3689 1,6016 1,8739 2,1924
14069,711 + 11995,317 + 10487,608 + 8957,883 + 10274,724
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VAN2=  -18716,85 + 16461,56 + 15750,15 + 1653619 + 17066,22 + 17879,52
(1+0,20)* (1+0,20)* (1+0,20)° (1+0,20)* (1+0,20)°
VAN2=  -18716,85 + 16461,56 + 15750,15 +  16536,19 + 1706622 + 17879,52
(1,20)* (1,20) (1,20)° (1,20)* (1,20)°
VAN2=  -18716,85 + 16461,56 + 15750,15 +  16536,19 + 1706622 + 17879,52
1,20 1,4400 1,7280 2,0736 2,4883
VAN2=  -18716,85 + 13717,968 +  10937,605 + 9569,553 + 8230,237 + 7185,379
VAN2 = 30923,90

El resultado de nuestro VAN es positivo, por lo dquaica que el proyecto es rentable y la

inversion es aconsejable.

VAN SIN CREDITO

VAN
i1=17% 0,17 1,17
i2=20% 0,20 1,20
VAN1= 4371685 + 1891594 + 17867,65 +  18229,63 + 18271,99 +  18524,47
(1+0,17)* (1+0,17)° (1+0,17)° (1+0,17)* (1+0,17)°
VAN1 = 43716,85 + 18915,94 + 17867,65 +  18229,63 + 18271,99 + 1852447
(1,17)* (1,17) (1,17) (1,17)* (1,17
VAN1 = 43716,85 + 18915,94 + 16420,39  +  16797,09 + 1678606 +  22526,80
1,17 1,3689 1,6016 1,8739 2,1924
VAN1 = 43716,85 + 16167,467 + 11995,317 + 10487,608 + 8957,883 + 10274,724

VAN1 = 101599,85
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VAN2 = 43716,85 + 18915,94

+

17867,65 + 18229,63 + 18271,99 + 18524,47

(1+0,20)* (1+0,20)% (1+0,20)° (1+0,20)* (1+0,20)°
VAN2 = 43716,85 + 1891594 + 17867,65 +  18229,63 + 18271,99 + 1852447
(1,20)* (1,20)* (1,20)° (1,20)* (1,20)°
VAN2 = 43716,85 + 1891594 + 17867,65 +  18229,63 + 18271,99 + 1852447
1,20 1,4400 1,7280 2,0736 2,4883
VAN2 = 43716,85 + 15763,280 + 12408,092 + 10549,553 + 8811,722 + 7444,568

VAN2 = 98694,06

El resultado de nuestro VAN es positivo, por lo dquaica que el proyecto es rentable y la

inversion es aconsejable.

7.3. Tasa interna de retorno (TIR)

Es la tasa de interés con la cual el Valor ActugtioiNVAN), es igual a cero.

Se considera que una inversion es aconsejableTsl.R. resultante es igual o superior a la

tasa exigida por el inversor o accionista.

TIR CON CREDITO

TIR
Sap=Ne
b d
Entonces: x-0,17 = 0 - 37068,40
0,20-0,17 30923,90 - 37068,40
x-0,17 = -37068,4
0,03 -6144,50
x-0,17 = (6,032777955 x0,03)+0,17
x = 0,350983339
x = 35%
TIR =35%
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En nuestro proyecto tenemos una TIR de 35%, ptanim esto refleja que es conveniente

realizar la inversion.

TIR SIN CREDITO

TIR
—
b d
Entonces: x-0,17 = 0 - 101599,85
0,20-0,17 98694,06 - 101599,85
x-0,17 = -101599,85
0,03 -2905,78
x-0,17 = (34,96469843 x0,03)+0,17
x = 1,218940953
X = 122%
TIR =122%

En nuestro proyecto tenemos una TIR de 122%, p@anio esto refleja que es conveniente

realizar la inversion.
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CONCLUSIONES

» Cualquier tipo de empresa necesita crecer en sofms/eaumentar sus utilidades,
necesita posicionarse en la mente de sus clieoiek mue es necesario utilizar un
instrumento que le ayude de una forma eficaz atoggto, y que mejor que por medio
de la publicidad.

e La creacibn de una empresa dedicada a la comeewd&ln de productos
promocionales y servicios de impresion en todo tipanaterial, es factible realizarlo
desde todos los puntos de vista: administrativésnitos, legales, comerciales y

financieros.

* Nuestra empresa se constituira bajo el marco dgalompafia de Responsabilidad

Limitada, ya que es la que se ajusta a nuestrognegentos.

* Luego del estudio realizado, se determind que Bisgliaphics, se ubicara en el norte
de la ciudad de Quito, en la Av. De la Prensa yré*&thlverde, este es un sector
comercial, en dénde es de facil acceso y sobretedoa a la mayoria de nuestros

potenciales clientes.

* Nuestros proveedores son empresas legalmente toatesti las cuales han
demostrado tener experiencia, seriedad y cumplimien sus contratos, 1o que nos da
tranquilidad y confianza en poder ofrecer a nusstiigntes un producto y/o servicio
de calidad.

» Los precios a los que ofreceremos nuestros proslyfdboservicios son menores que la
competencia, podemos asegurar que la calidadteth&ian es mejor y a los socios de

la empresa les genera un buen margen de utilidad.
* La inversion inicial que requiere nuestra empresae $ 43.716,85]a cual estara

financiada de la siguiente manera: $18716,85 serapbrtacion de los socios y
$25.000,00 se solicitara un préstamo al Banco dey&juil.
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» Para llegar a un punto de equilibrio, en dondeeolsgiene ni pérdida, ni ganancia,
simplemente se cubren todos los costos, es nexesarider minimo 68466 unidades

(entre los productos y servicios que nuestra erafsce).

» Nuestro proyecto es rentable para los inversiaig@aque de acuerdo a la Evaluacion

Financiera que se realiz6 tenemos un VAN positi@87.068,40 y una TIR del 35%.

RECOMENDACIONES

« Una empresa puede obsequiar a sus clientes lRvesferograficos, gorras,
camisetas, calendarios, relojes, asi lograra uryamidentificacion con sus clientes.

» Es indispensable ofrecer a nuestros clientesicsesvy productos de calidad, a
precios menores de los que ofrece nuestra competpaca posicionarnos en el

mercado.

» El personal que contratemos para trabajar en rmuestpresa Publidisgraphics Cia.
Ltda. debe tener experiencia, una buena actituad gran compromiso con la empresa
para poder cumplir con las metas de la empresdcdezar un buen porcentaje de
ventas mensuales, lo que permite al final del gjercontable tener un margen de

ganancia.

« Se recomienda que siempre se mantenga en la mertes dendedores de nuestra
empresa que a mas de vender productos y/o seryigliitarios, deben brindar una
adecuada informacion y asesoramiento a nuestrestedi de qué tipo de material

publicitario le puede ser de mayor utilidad y béiefpara su negocio.
* Se debe verificar constantemente la satisfacciéa muestros clientes tienen con

nuestros productos y/o servicios, con el fin deectar las desviaciones a tiempo y
poder corregir oportunamente y no perder cliergg® al contrario seguir ganando
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mas clientes con la buena imagen que proyectenrasugstro trabajo y preocupacion

real por tener una buena relacién comercial corlleates de la empresa.

Todo el personal de nuestra empresa debe estdraféamado con la mision, visién,
objetivos y metas de Publidisgraphics, con el gngde todos conozcan hacia donde

queremos llegar y que esperamos de cada uno pgealto

Se recomienda tener una buena relacién con nuastsonal, que son el motor de la
empresa para que estos a su vez se sientan iramigide trabajar dentro de un buen
ambiente laboral y puedan exteriorizar su confoathig su buen trabajo con nuestros

clientes.

Es importante que se mantengan reuniones labgral&@sdicas con todo el personal
de la empresa, con el objetivo de conocer quepasi@indo en cada area, que se puede

mejorar y como se puede evitar inconvenientes €pracesos y con los clientes.

Es necesario que el Gerente de la empresa, se petiddicamente con la Contadora
de la empresa para que realice un seguimiento de cge encuentra la parte
financiera y verificar si se cumplira el minimo dentas requerido para no tener

pérdida al final del ejercicio contable.
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Anexos

ANEXO N. 1

A continuacion se presenta el modelo de encuestadlizbda:

ENCUESTA

La presente encuesta tiene como objetivo, condceivel de satisfaccion en la
contratacion del servicio de publicidad, que tietes empresas ubicadas en el

sector norte de la ciudad de Quito.

Por favor sea sincero en sus respuestas.

Por favor marque con una X su respuesta

1. Cree que la publicidad influye para consumir produ¢os o servicios?

SI

NO

2. Qué tan importante es la publicidad en un negocio?

Muy Importante

Poco Importante

Nada Importante
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3. Indique los productos/servicios de impresion au utiliza con mas

frecuencia:

Linea institucional

Hojas membretadas

Tarjetas de presentacign

Hojas volantes

Carpetas

Sobres

Especifique:
Otros P a

Linea publicitaria

Camisetas

Esferograficos/lapices

Llaveros

Gigantografias

Roll up
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4. Le gustaria que la linea institucional y publitaria que usted necesita, le

proporcione una sola empresa?

Si

NO

5. El momento de adquirir un servicio de publicidad cual es el factor que mas

le incentiva a la compra

Calidad

Precios

Ubicacién del Lugar

Atencion

6. Le gustaria que el servicio sea personalizado?

Si

NO

7. Desearia que los productos promocionales pueddegr mediante

catalogo?

Si

NO
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8. Se encuentra satisfecho con la agencia de peldad con la que trabaja

actualmente?

Si

NO

Justifique su respuesta:

Gracias por su gentil colaboracion.
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ANEXO N. 2

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

Quito 99.952
A Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca. 97
B Explotacion de minas y canteras. 61
c Industrias manufactureras. 10.450
D Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado. 30
E Distribucion de agua; alcantarillado, gestidn de desechos y actividades de saneamiento. 82
F Construccion. 568
G Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos automotores y motocicletas. 49.291
H Transporte y almacenamiento. 1.015
| Actividades de alojamiento y de servicio de comidas. 10.736
J Informacién y comunicacién. 4.570
K Actividades financieras y de seguros. 818
L Actividades inmobiliarias. 505
M Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 3.504
N Actividades de servicios administrativos y de apoyo. 1.637
[0] Administracidn publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacidn obligatoria. 482
P Ensefianza. 2.624
Q Actividades de atencidn de la salud humana y de asistencia social. 3.526
R Artes, entretenimiento y recreacion. 883
S Otras actividades de servicios. 9.059
U Actividades de Organizaciones y Organos Extraterritoriales. 14

Cayambe 2.774
A Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca. 21
C Industrias manufactureras. 327
D Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado. 3
E Distribucidn de agua; alcantarillado, gestion de desechos y actividades de saneamiento. 2
F Construccion. 7
G Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos automotores y motocicletas. 1.483
H Transporte y almacenamiento. 18
| Actividades de alojamiento y de servicio de comidas. 298
J Informacién y comunicacion. 162
K Actividades financieras y de seguros. 11
L Actividades inmobiliarias. 6
M Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 46
N Actividades de servicios administrativos y de apoyo. 22
o] Administracion publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacidn obligatoria. 18
P Ensefianza. 57
Q Actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social. 56
R Artes, entretenimiento y recreacion. 30
S Otras actividades de servicios. 207
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Mejia 2.501
A Agricultura, ganaderia, silviculturay pesca. 3
C Industrias manufactureras. 265
D Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado. 2
E Construccién. 7
G Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos automotores y motocicletas. 1.436
H Transporte y almacenamiento. 12
[ Actividades de alojamiento y de servicio de comidas. 233
J Informacién y comunicacion. 135
K Actividades financieras y de seguros. 17
L Actividades inmobiliarias. 1
M Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 43
N Actividades de servicios administrativos y de apoyo. 21
0] Administracidn publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion obligatoria. 20
P Ensefianza. 56
Q Actividades de atencidon de la salud humana y de asistencia social. 66
R Artes, entretenimiento y recreacion. 21
S Otras actividades de servicios. 163

Pedro Moncayo 624
A Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca. 9
C Industrias manufactureras. 74
D Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado. 2
E Distribucion de agua; alcantarillado, gestidn de desechos y actividades de saneamiento. 1
G Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos automotores y motocicletas. 312
H Transporte y almacenamiento. 4
| Actividades de alojamiento y de servicio de comidas. 72
J Informacién y comunicacion. 35
K Actividades financieras y de seguros. 6
L Actividades inmobiliarias. 6
M Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 13
N Actividades de servicios administrativos y de apoyo. 3
(0] Administracidn publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion obligatoria. 6
p Ensefianza. 15
Q Actividades de atencién de la salud humana y de asistencia social. 12
R Artes, entretenimiento y recreacion. 5
S Otras actividades de servicios. 49

Ruminahui 4.287
A Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca. 1
C Industrias manufactureras. 513
E Distribucion de agua; alcantarillado, gestidn de desechos y actividades de saneamiento. 8
F Construccion. 20
G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y motocicletas. 2.007
H Transporte y almacenamiento. 37
[ Actividades de alojamiento y de servicio de comidas. 547
J Informacién y comunicacion. 173
K Actividades financieras y de seguros. 45
L Actividades inmobiliarias. 26
M Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 105
N Actividades de servicios administrativos y de apoyo. 61
0] Administracidn publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion obligatoria. 25
P Ensefianza. 132
Q Actividades de atencién de la salud humana y de asistencia social. 155
R Artes, entretenimiento y recreacion. 43
S Otras actividades de servicios. 389

San Miguel de los Bancos 360
C Industrias manufactureras. 22
F Construccion. 2
G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y motocicletas. 170
H Transportey almacenamiento. 3
| Actividades de alojamiento y de servicio de comidas. 95
J Informacidn y comunicacion. 11
K Actividades financieras y de seguros. 5
M Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 4
N Actividades de servicios administrativos y de apoyo. 7
(0] Administracion publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacién obligatoria. 3
P Ensefianza. 6
Q Actividades de atencién de la salud humana y de asistencia social. 5
R Artes, entretenimiento y recreacion. 3
S Otras actividades de servicios. 24
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Pedro Vicente Maldonado 478

A Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca. 1
C Industrias manufactureras. 48
E Distribucion de agua; alcantarillado, gestidn de desechos y actividades de saneamiento. 2
F Construccion. 1
G Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos automotores y motocicletas. 278
H Transporte y almacenamiento. 5
| Actividades de alojamiento y de servicio de comidas. 50
J Informacidn y comunicacion. 18
K Actividades financieras y de seguros. 3
M Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 9
N Actividades de servicios administrativos y de apoyo. 1
[0} Administracién publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion obligatoria. 6
P Ensefanza. 11
Q Actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social. 11
R Artes, entretenimiento y recreacion. 10
S Otras actividades de servicios. 24
Puerto Quito 351

C Industrias manufactureras. 38
E Distribucion de agua; alcantarillado, gestion de desechos y actividades de saneamiento. 2
G Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos automotores y motocicletas. 178
H Transporte y almacenamiento. 1
| Actividades de alojamiento y de servicio de comidas. 56
J Informacidn y comunicacion. 10
M Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 6
N Actividades de servicios administrativos y de apoyo. 1
[0} Administracion publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion obligatoria. 11
P Ensefianza. 15
Q Actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social. 7
R Artes, entretenimiento y recreacion. 6
S Otras actividades de servicios. 20

Fuente: Censo Nacional Econdmico 2010
Instituto Nacional de Estadistica y Censos

Elaborado por: Censo Nacional Econdmico 2010 - Unidad de Procesamiento de la Subdireccion General del INEC
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ANEXO N. 3

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS (MY PYMES) SEGUN ACTIVIDAD
PRINCIPAL DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA, CANTON QUITO, CIUDAD

Total de establecimientos
Provincia de Cantdn Ciudad de
Pichincha Quito Quito
Actividad  |Publicidad. 223 223 223
Principal a [Actividades
cuatro  [disefiadores 83 83 83
Digitos CIIU [graficos.

FUENTE: CENSO NACIONAL ECONOMICO (CENEC 2010). INST ITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS .
ELABORADO POR UNIDAD DE PROCESAMIENTO (UP) DE DIRE CCION DE ESTUDIOS ANALITICOS ESTADISTICOS (DESAE) - ESTEFANIA ENCALADA

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS (PYMES) SEGUN ACTIVIDAD
PRINCIPAL DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA, CANTON QUITO, CIUDAD

Total de establecimientos
Provincia de Cantén Ciudad de
Pichincha Quito Quito
Actividad  |Publicidad. 49 49 49
Principal a [Actividades
cuatro  |disefiadores 2 2 2
Digitos CIIU |gréficos.

FUENTE: CENSO NACIONAL ECONOMICO (CENEC 2010). INST ITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS .
ELABORADO POR UNIDAD DE PROCESAMIENTO (UP) DE DIRE CCION DE ESTUDIOS ANALITICOS ESTADISTICOS (DESAE) - ESTEFANIA ENCALADA

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS (GRANDES)
SEGUN ACTIVIDAD PRINCIPAL (PUBLICIDAD)

Total de
establecimientos
Provincia de
Pichincha
Actividad
Principala |5 iicidad. 7
cuatro
Digitos CIIU

FUENTE: CENSO NACIONAL ECONOMICO (CENEC 2010). INST ITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS .
ELABORADO POR UNIDAD DE PROCESAMIENTO (UP) DE DIRE CCION DE ESTUDIOS ANALITICOS ESTADISTICOS (DESAE) - ESTEFANIA ENCALADA
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ANEXO N. 4

RUC ¥  DENOMINACION ¥ TIPOCIA ¥ F.CONSTITUC ¥ CIUDAD ¥ | CANTON ~ | PROVINCIA |~7 ESTADO
'1792238900001 COMUNIKGRAF S.A. ANONIMA 29/01/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792322510001 SIGNSOLUTIONS S.A. ANONIMA 24/07/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792249392001 MARTINEZ CARVAJAL COMPARNIA DE COMERCIO S.A. ANONIMA 17/03/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792252822001 NOVAPICTURA & ARTE S.A. ANONIMA 12/04/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792254264001 NODOCOMUNICATION S.A. ANONIMA 12/04/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792254124001 CONSULT MARKETING SOLUTIONS S.A. ENCUESTADORA ANONIMA 06/05/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792257581001 KOLBOX SERVICIOS S.A. ANONIMA 16/06/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792275539001 PUBLITRONICS.A. ANONIMA 24/06/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792278813001 GORDONBUSINESS COMPANY S.A. ANONIMA 14/10/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792279992001 SERVICIOS PUBLICITARIOS CREAMEDIOS S.A. ANONIMA 29/09/2010 CUMBAYA QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792284244001 COMUNICACION Y DERECHO COMUNICDER S.A. ANONIMA 08/11/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792293227001 PRODUMEDIAS.A. ANONIMA 05/01/2011 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792297389001 FOLLOWMEPUBLICIDAD S.A. ANONIMA 09/02/2011 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792312302001 CARAMAESCORP S.A. ANONIMA 18/04/2011 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
AREATICS S.A. ANONIMA 19/05/2011 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792318947001 TAGGPUBLICIDAD S.A. ANONIMA 24/06/2011 CUMBAYA QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792216516001 NUVOSING S.A. ANONIMA 17/09/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792187303001 CONSULTORIATHE LAB S.A. ANONIMA 19/03/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792202981001 BEULAMONCELLS.A. ANONIMA 23/06/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792224535001 BALLOONFESTS.A. ANONIMA 20/07/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792226813001 XURPAS ONLINE Y MOBILES.A. ANONIMA 16/10/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792224322001 JARAMICORP COMPARNIA ANONIMA ANONIMA 12/11/2009 SANGOLQUI RUMINAHUI PICHINCHA ACTIVA
'1792229103001 OPCRISS.A. ANONIMA 15/12/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792234301001 VIAPROMO S.A. ANONIMA 11/12/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792241081001 NODUSECIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 22/03/2010 QUITO QuItTo PICHINCHA ACTIVA
’1792245575001 RONVELCER COMUNICACION VISUAL CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 03/02/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792242885001 ENPRINTOFFSET CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 25/03/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792248280001 ENCUESTADORA UNIVERSAL DE MARKETING ENCUESTMARK CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 26/02/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792252423001 PROMODOR CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 07/05/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792256992001 ZAPATAGUIRRE PRODUCTORA INTEGRAL DE EVENTOS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 06/05/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792264189001 DIFERENMARKET CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 23/07/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792265371001 MARKETING DIGITAL VIRTUAL PROJECTS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 02/08/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792270804001 ARBOLEDA SEGURA PUBLICIDAD IMAGINARIOS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 17/08/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792269547001 IRREANTUM SOLUCIONES EMPRESARIALES CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 26/07/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792272394001 BRANDINGMOVIL CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 03/08/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792274621001 IMAGENCY MARKETING DIGITAL CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 23/07/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792276799001 PROMOCIONES TECNICAS ANA LUCIAJARAMILLO CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 07/10/2010 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792283671001 ALOPUBLICID Y COMUNICACION CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 04/11/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792283914001 BARROSO VEGA ESTUDIO DIGITAL FOTOGRAFICO CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 05/11/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
VIAZEBRA ROTULACION CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 27/01/2011 CUMBAYA QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792299152001 HEULYNCONSULTING CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 04/02/2011 CONOCOTO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792318092001 FAUSTO BRIONES & ASOCIADOS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 22/03/2011 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
CHRISTIAN ALVAREZ & ASOCIADOS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 29/04/2011 CALDERON (CARA QUITO PICHINCHA ACTIVA
'1792317762001 ECUABREIZH COMPANY CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 07/06/2011 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792333105001 CREATIVE LINK PUBLICIDAD DIGITAL CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 07/04/2011 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792181135001 REVELA NEOPUBLICIDAD CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 20/01/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792179572001 CARIBBEAN GOVERNMENT CONSULTORES DEL ECUADOR JTAINC CIA. LTDA RESPONSABILIDAD LIMITADA 09/02/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792179726001 AGENCIA DE PUBLICIDAD CIENTOCHENTA CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 18/02/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792190363001 ABUNDAIDEAS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 18/03/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792192323001 AZULMARKETING & TECHNOLOGIES CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 13/01/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792191726001 DINAMICSTUDIO CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 21/04/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792199468001 COMPARIA DE SERVICIO DE IMPRESION PRINTIDEAS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 15/06/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792201020001 KONECCION EIMAGEN PUBLICIDAD DE MEDIOS OMZERAUS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 11/06/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792201047001 GRAFICAS LARREA FLORES HERMANOS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 12/06/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792202345001 FLEXAPUBLICIDAD CIA.LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 18/06/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792204747001 IDEAMARKETING CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 15/07/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
RISCO & VARGAS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 12/06/2009 QUITO QuItTo PICHINCHA ACTIVA
’1792207681001 CMCOMUNICACION CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 07/08/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792210356001 CENTRO DE INVESTIGACIONES Y ESTUDIOS ESPECIALIZADOS CENTROINVES™ RESPONSABILIDAD LIMITADA 25/06/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792214203001 JYKCOSOLUTIONS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 02/09/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792219108001 EDICIONES CREATIVAS CROMADICT CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 20/10/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792220734001 CARRERAPUBLIMED CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 12/08/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792220890001 MKTKABBALAH COMUNICATIONS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 14/10/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
INNOIDEAS CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 14/12/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
'1792228913001 ADVERTECH CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 15/12/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
’1792230209001 COMERCIAL VIRTUAL PLAZAMATRIZ CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 22/05/2009 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792240190001 COMERCIALIZADORA DE MEDIOS CONEXION ECUADOR MCE CIA. LTDA. RESPONSABILIDAD LIMITADA 08/02/2010 QUITO QuITO PICHINCHA ACTIVA
'1792209110001 MR INTERNACIONAL, S.A. SUCURSAL EXTRANJERA 21/07/2009 QUITO QuITo PICHINCHA ACTIVA
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ANEXO N. 5

Segun la Ley de Compaiiias (Codificacion No. 000/ BT2 de 5 de noviembre de 1999,
publicada en la pagina oficial de la Superinten@dede Compafias, existen cinco especies de

compaiiias de comercio, los cuales son los siggent
» La compafia en nombre colectivo.
* La compafia en comandita simple y divida por a@son
e La compaifia anénima.
* La compafiia de economia mixta y
» La compaiia de responsabilidad limitada.

A continuacion, indicaremos las principales carmdstieas de estos tipos de empresas, cabe

indicar que esta informacion es de acuerdo a ladee@ompaiias.
La compafia en nombre colectivo

La compafiia en nombre colectivo se contrae entseodmas personas que se dedican al
comercio bajo una razon social. La razén socidhédrmula enunciativa de los nombres de
todos los socios, o de algunos de ellos, con legagion de las palabras "y compafia”. Solo
los nombres de los socios pueden formar parte @z social.

El contrato de compafiia en nombre colectivo sébraié por escritura publica.

La escritura de formacion de una compafia en noadlestivo serd aprobada por el juez de
lo civil, el cual ordenara la publicacién de unragto de la misma, por una sola vez, en uno
de los periédicos de mayor circulacion en el dolimicle la compafia y su inscripcion en el

Registro Mercantil.
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La compafia en comandita simple y dividida por acoines:

La compafiia en comandita simple existe bajo unaraacial y se contrae entre uno o varios
socios solidarios e ilimitadamente responsables$ry o otros, simples suministradores de
fondos, llamados socios comanditarios, cuya regimidad se limita al monto de sus

aportes.

La razdn social sera, necesariamente, el nombumad® varios de los socios solidariamente
responsables, al que se agregara siempre las galadmmparia en comandita”, escritas con
todas sus letras o la abreviatura que comunmeete gsarse. El comanditario que tolerare
la inclusién de su nombre en la razdn social guéesdalidaria e ilimitadamente responsable de

las obligaciones contraidas por la compaifiia.

La compaiia en comandita simple se constituirdaemisma forma y con las mismas

solemnidades sefialadas para la compafiia en noolbotivw.

Capital Social, representado por la suma de aporniag que en dinero o especie, efectien los

SOCiosS.

El capital de esta compafia se dividira en acciomesinativas de un valor nominal igual.
Por lo menos, la décima parte del capital socidbedser aportada por los socios
solidariamente responsables (comanditados), a emigOr sus acciones se entregaran

certificados nominativos intransferibles.

La compafia en comandita por acciones, existird na razon social que se formara con los
nombres de uno o mas socios solidariamente redplessaseguidos de las palabras

"compafia en comandita" o su abreviatura.

La administracion de la compafia corresponde adogs comanditados, quienes no podran
ser removidos de la administracion social que daspete sino por las causas establecidas en
el articulo siguiente. En el contrato social seraduomitar la administracion a uno o mas de
éstos. La compaiiia se regira por las reglas rataavia comparfia anénima, y los derechos y
obligaciones de los socios solidariamente respdesapor las pertinentes disposiciones de

las compafias en nombre colectivo y en comanditplsien todo lo que les fuere aplicable.

El socio comanditario puede ser empleado de la aéfappero no puede darsele el uso de la

firma social ni aun por poder.
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Compaiiia anénima:

La compafiia anénima es una sociedad cuyo capitédidb en acciones negociables, esta
formado por la aportacion de los accionistas geparden Unicamente por el monto de sus
acciones. Las sociedades o compainiias civiles aadréstan sujetas a todas las reglas de las

sociedades o compafiias mercantiles anonimas.

Se administra por mandatarios amovibles, socios.d.a denominacion de esta compafiia
deberd contener la indicacion de “"compafia andnima'sociedad andénima", o las

correspondientes siglas. No podra adoptar una deacin que pueda confundirse con la de
una compafia preexistente. Los términos comunegigllas con los cuales se determine la

clase de empresa, como "comercial”, "industria@grfcola”, "constructora”, etc., no seran de

uso exclusivo e iran acompafnadas de una expresauligr.

La compafia se constituirA mediante escritura eablgue previo, mandato de la
Superintendencia de Compaiiias, sera inscrita dRegistro Mercantil. La compafia se
tendrd como existente y con personeria juridicdelesmomento de dicha inscripcion. Todo

pacto social que se mantenga reservado, sera nulo.
Compaiiia en economia mixta:

El Estado, las municipalidades, los consejos pmaies y las entidades u organismos del
sector publico, podran participar, juntamente cbrapital privado, en el capital y en la

gestion social de esta compafiia.

La facultad a la que se refiere lo mencionado emteente, corresponde a las empresas
dedicadas al desarrollo y fomento de la agricultprde las industrias convenientes a la
economia nacional y a la satisfaccion de necessddeeorden colectivo; a la prestacion de

nuevos servicios publicos o al mejoramiento deyosstablecidos.

Las entidades descritas en el primer parrafo, pogadticipar en el capital de esta compafia
suscribiendo su aporte en dinero o entregando esjuipstrumentos agricolas o industriales,
bienes muebles e inmuebles, efectos publicos yamges, asi como también mediante la
concesion de prestacién de un servicio publicoymoperiodo determinado. Son aplicables a
esta compafiia las disposiciones relativas a la abmpandnima en cuanto no fueren

contrarias a los lineamientos que la Ley estalideoerespecto a esta especie de compafia.
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Al formarse la compafiia se expresara claramerftari@a de distribucién de utilidades entre
capital privado y el capital publico.

La compafiia de responsabilidad limitada:

Este tipo de compafiia se detallara mas, debidearnpuestra empresa funcionara bajo esta
constituciéon legal. Por lo que, se detallara desddArt. 92 al 142, mencionado en la Ley de

Compaiiias.
GENERALIDADES:

Art. 92.- La compafia de responsabilidad limitada es la gqueositrae entre tres o mas
personas, que solamente responden por las obligacisociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio baprazén social o denominacion objetiva,
a la que se afadiran, en todo caso, las palab@mpéhia Limitada" o su correspondiente
abreviatura. Si se utilizare una denominacion algetera una que no pueda confundirse con
la de una compaiiia preexistente. Los términos cemytos que sirven para determinar una

clase de empresa, como "comercial”, "industria@grfcola”, "constructora”, etc., no seran de

uso exclusive e irdn acompafnadas de una expresgbrir.

Si no se hubiere cumplido con las disposicionesesta Ley para la constitucion de la

compafia, las personas naturales o juridicas, m@oapousar en anuncios, membretes de
cartas, circulantes, prospectos u otros documentospmbre, expresion o sigla que indiquen
0 sugieran gue se trata de una compafia de regladesh limitada. Los que contravinieren a

lo dispuesto en el inciso anterior, seran sancios@on arreglo a lo prescrito en el Art. 445,
La multa tendra el destino indicado en tal precelggal. Impuesta la sancion, el

Superintendente de Compafias notificara al Minstde Finanzas para la recaudacion
correspondiente.

En esta compairiia el capital estara representadaapiicipaciones que podran transferirse de

acuerdo con lo que dispone el Art. No. 113.
Art. 93.- La compaiiia de responsabilidad limitada es siemmgreantil, pero sus integrantes,

por el hecho de constituirla, no adquieren la ealide comerciantes.

La compafiia se constituird de conformidad conigsodiciones de la presente Seccion.
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Art. 94.- La compafiia de responsabilidad limitada podra teasro finalidad la realizacién
de toda clase de actos civiles 0 de comercio yagpmres mercantiles permitida por la Ley,

excepcion hecha de operaciones de banco, segpitlizacion y ahorro.

Art. 95.- La compaiiia de responsabilidad limitada no podnéifunar como tal si sus socios
exceden del numero de quince, si excediere dene&kémo, debera transformarse en otra

clase de compafiia o disolverse.

Art. 96.- El principio de existencia de esta especie de ca@mpss la fecha de inscripcion del
contrato social en el Registro Mercantil.

Art. 97.- Para los efectos fiscales y tributarios las congmilé responsabilidad limitada son

sociedades de capital.

Art. 98.- Para intervenir en la constitucion de una compdgiaesponsabilidad limitada se
requiere de capacidad civil para contratar. EI me&meancipado, autorizado para comerciar,
Nno necesitard autorizacion especial para particgrarla formacién de esta especie de

compafias.

Art. 99.- No obstante las amplias facultades que esta Legedena las personas para
constituir compafias de responsabilidad limitagapadran hacerlo entre padres e hijos no

emancipados ni entre cényuges.

Art. 100.- Las personas juridicas, con excepcion de los barmmspafias de seguro,
capitalizacion y ahorro y de las comparfias anoniexaianjeras, pueden ser socios de las
compafias de responsabilidad limitada, en cuyo sasbara constar, en la némina de los

socios, la denominacién o razon social de la pergaidica asociada.

Art. 101.- Las personas comprendidas en el Art. 7 del CodgaCdmercio no podran

asociarse en esta clase de compainiias.
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3. DEL CAPITAL

Art. 102.- El capital de la compafia estara formado por lastagiones de los socios y no
sera inferior al monto fijado por el Superintengeke Compafias. Estara dividido en
participaciones expresadas en la forma que sefiaBupmerintendente de Compafiias. Al
constituirse la compafia, el capital estara integrae suscrito, y pagado por lo menos en el
cincuenta por ciento de cada participacion. Lagtapiones pueden ser en numerario 0 en
especie y, en este ultimo caso, consistir en bienebles o inmuebles que correspondan a la
actividad de la compaiiia. El saldo del capital deb#@egrarse en un plazo no mayor de doce
meses, a contarse desde la fecha de constitucidncdenpania.

Art. 103.- Los aportes en numerario se depositaran en undéacespecial de "Integracion de
Capital”, que serd abierta en un banco a nombrdadeompafiia en formacién. Los
certificados de depdsito de tales aportes se liwacdn con la escritura correspondiente.
Constituida la compainiia, el banco depositario ppthas valores en cuenta a disposicion de

los administradores.

Art. 104.- Si la aportacion fuere en especie, en la escriggpectiva se hara constar el bien
en que consista, su valor, la transferencia de miomen favor de la compafia y las

participaciones que correspondan a los socios aioaie las especies aportadas.

Estas seran avaluadas por los socios o por pariosellos designados, y los avallos
incorporados al contrato. Los socios responderédasmmente frente a la compafia y con

respecto a terceros por el valor asignado a lacespaportadas.

Art. 105.- La constitucién del capital o su aumento no podesalse a cabo mediante
suscripcion publica.

Art. 106.- Las patrticipaciones que comprenden los aportegpi¢at de esta compariia seran
iguales, acumulativas e indivisibles. No se adénitirclausula de interés fijo.

La compafiia entregara a cada socio un certificagloagbrtacion en el que constara,
necesariamente, su caracter de no negociable gne¢no de las participaciones que por su

aporte le correspondan.
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Art. 107.- La participacion de cada socio es transmisiblengoencia. Si los herederos fueren
varios, estaran representados en la compafiia gmré@na que designaren. Igualmente, las

partes sociales son indivisibles.

Art. 108.- No se admitiran prestaciones accesorias ni aportesisuplementarias, sino en el
caso y en la proporcién que lo establezca el cansiacial.

Art. 109.- La compaiiia formara un fondo de reserva hasta sfeeaécance por lo menos al
veinte por ciento del capital social.
En cada anualidad la compafia segregara, de laadés liquidas y realizadas, un cinco por

ciento para este objeto.

Art. 110.- Si se acordare el aumento del capital social, m€os tendran derecho de
preferencia para suscribirlo en proporcién a sustap sociales, a no ser que conste lo

contrario del contrato social o de las resoluciadsptadas para aumentar el capital.

Art. 111.- En esta compafia no se tomaran resoluciones eredasira reducir el capital
social si ello implicard la devolucion a los socibes parte de las aportaciones hechas y

pagadas, excepto en el caso de exclusion del powita la liquidacion de su aporte.

Art. 112.- La amortizacién de las partes sociales sera peiarstbolamente en la forma que se
establezca en el contrato social, siempre que,gafecto, se cuente con utilidades liquidas

disponibles para el pago de dividendos.

Art. 113.- La participacion que tiene el socio en la compai@aesponsabilidad limitada es

transferible por acto entre vivos, en beneficiooti® u otros socios de la compafiia o de
terceros, si se obtuviere el consentimiento unameiecapital social. La cesién se hara por
escritura publica. El notario incorporara al praioco insertara en la escritura el certificado
del representante de la sociedad que acrediteneplouiento del requisito referido en el

inciso anterior. En el libro respectivo de la cofiipase inscribira la cesién y, practicada ésta,
se anulard el certificado de aportacion correspntdj extendiéndose uno nuevo a favor del
cesionario. De la escritura de cesion se sentaddnral margen de la inscripcion referente a la
constitucion de la sociedad, asi como al margda dtriz de la escritura de constitucion en

los respectivos protocolos del notario.
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4. DERECHOS, OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES DE LO S SOCIOS

Art. 114.- El contrato social establecera los derechos destmsos en los actos de la
compafiia, especialmente en cuanto a la adminidtracomo también a la forma de
ejercerlos, siempre que no se opongan a las dcpoess regales. No obstante cualquier
estipulacion contractual, los socios tendran Igsisntes derechos:
a) A intervenir, a través de asambleas, en todas dassidnes y deliberaciones de la
compafia, personalmente o por medio de represeramiandatario constituido en la
forma que se determine en el contrato. Para efelgtda votacion, cada participacion

dara al socio el derecho a un voto;

b) A percibir los beneficios que le correspondamrarrata de la participacion social
pagada, siempre que en el contrato social no sereuthispuesto otra cosa en cuanto a

la distribucion de las ganancias;

c) A que se limite su responsabilidad al monto w garticipaciones sociales, salvo las

excepciones que en esta Ley se expresan;

d) A no devolver los importes que en concepto deageias hubieren percibido de buena
fe, pero, si las cantidades percibidas en esteeppmaio correspondieren a beneficios

realmente obtenidos, estaran obligados a reinfagrada compafiia;

e) A no ser obligados al aumento de su participasatial.
Si la compafiia acordare el aumento de capitahadb $endra derecho de preferencia en
ese aumento, en proporcidn a sus participacioneisales, si es que en el contrato
constitutivo o en las resoluciones de la junta gnge socios no se conviniere otra

cosa;
f) A ser preferido para la adquisicién de las pgticiones correspondientes a otros socios,

cuando el contrato social o la junta general pilesoreste derecho, el cual se ejercitar a

prorrata de las participaciones que tuviere;
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g) A solicitar a la junta general la revocacion ldedesignacién de administradores o
gerentes. Este derecho se ejercitara sélo cuandmsagraves lo hagan indispensable.
Se consideraran como tales el faltar gravemente debker, realizar a sabiendas actos
ilegales, no cumplir las obligaciones establecigaisel Art. 124, o la incapacidad de

administrar en debida forma;

h) A recurrir a la Corte Superior del distrito ingmando los acuerdos sociales, siempre

que fueren contrarias a la Ley o a los estatutos.

1) A pedir convocatoria a junta general en los sadeterminados por la presente Ley. Este
derecho lo ejercitaran cuando las aportacionegsigdlicitantes representen no menos

de la décima parte del capital social; y,

j) A ejercer en contra de gerentes o administrad@eccion de reintegro del patrimonio
social. Esta accion no podra ejercitarla si lagugéneral aprobo las cuentas de los
gerentes o administradores.

Art. 115.- Son obligaciones de los socios:

a) Pagar a la compafia la participacion suscritandSlo hicieren dentro del plazo
estipulado en el contrato, o en su defecto deligti@\en la Ley, la compafia podra,
segun los cases y atendida la naturaleza de ldaapor no efectuada, deducir las
acciones establecidas en el Art. 219 de esta Ley;

b) Cumplir los deberes que a los socios impusiecerdrato social,

c) Abstenerse de la realizacion de todo acto qudigoe injerencia en la administracion;

d) Responder solidariamente de la exactitud dedakaraciones contenidas en el contrato

de constitucion de la compaiiia y, de modo espeaibalas declaraciones relativas al

pago de las aportaciones y al valor de los biepegados;
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e) Cumplir las prestaciones accesorias y las apornes suplementarias previstas en el
contrato social. Queda prohibido pactar prestasi@geesorias consistentes en trabajo o

en servicio personal de los socios;

f) Responder solidaria e ilimitadamente ante texepor la falta de publicacién e
inscripcion del contrato social; y,

g) Responder ante la compafia y terceros, si fuerstuidos, por las pérdidas que
sufrieren por la falta de capital suscrito y no guhg o por la suma de aportes
reclamados con posterioridad, sobre la participasatial.

La responsabilidad de los socios se limitara abrvdé sus participaciones sociales, al de las
prestaciones accesorias y aportaciones suplemestan la proporcibn que se hubiere
establecido en el contrato social. Las aportacioeeplementarias no afectan a la
responsabilidad de los socios ante terceros, ssdedel momento en que la compaifiia, por
resolucion inscrita y publicada, haya decidido aggp No cumplidos estos requisitos, ella no

es exigible, ni aun en el caso de liquidacién @loa de la compaiiia.

DE LA ADMINISTRACION

Art. 116.- La junta general, formada por los socios legalmentesocados y reunidos, es el
organo supremo de la compafiia. La junta generapodra considerarse validamente
constituida para deliberar, en primera convocataiidos concurrentes a ella no representan
mas de la mitad del capital social. La junta gdrssaeunira, en segunda convocatoria, con el

namero de socios presentes, debiendo expresarse lasieferida convocatoria.
DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE
Art. 117.- Salvo disposicion en contrario de la Ley o del ot las resoluciones se tomaran

por mayoria absoluta de los socios presentes. btssven blanco y las abstenciones se

sumaran a la mayoria.

Art. 118.- Son atribuciones de la junta general:
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a) Designar y remover administradores y gerentes;

b) Designar el consejo de vigilancia, en el casquieel contrato social hubiere previsto la

existencia de este organismo;

c) Aprobar las cuentas y los balances que presérgeadministradores y gerentes;

d) Resolver acerca de la forma de reparto de atigd;

e) Resolver acerca de la amortizacion de las psotdales;

f) Consentir en la cesion de las partes sociakas g admision de nuevos socios;

g) Decidir acerca del aumento o disminucién deltahp la prorroga del contrato social,

h) Resolver, si en el contrato social no se estabiéra cosa, el gravamen o la enajenacion

de inmuebles propios de la compaiiia;

i) Resolver acerca de la disolucion anticipadaadsimpania;

j) Acordar la exclusion del socio por las causplevistas en el Art. 82 de esta Ley;

k) Disponer que se entablen las acciones correggaed en contra de los administradores

0 gerentes.

En caso de negativa de la junta general, una naimepiresentativa de por lo menos un veinte
por ciento del capital social, podra recurrir @zypara entablar las acciones indicadas en esta

letra; v,

l) Las demas que no estuvieren otorgadas en egta &r el contrato social a los gerentes,

administradores u otros organismos.
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Art. 119.- Las juntas generales son ordinarias y extraordigarise reuniran en el domicilio

principal de la compafia, previa convocatoria dehiaistrador o del gerente.

Las ordinarias se reuniran por lo menos una ve#@| dentro de los tres meses posteriores a
la finalizacion del ejercicio econdmico de la coffiipalas extraordinarias, en cualquier época
en gue fueren convocadas. En las juntas gener@dtepadran tratarse los asuntos
puntualizados en la convocatoria, bajo pena deladliLas juntas generales seran
convocadas por la prensa en uno de los periédeosayor circulacion en el domicilio
principal de la compafiia, con ocho dias de antiapa por lo menos, al fijado para la
reunion, o por los medios previstos en el contfasoaplicable a estas compafiias lo
establecido en el Art. 238.

Art. 120.- El o los socios que representen por lo menos el gle ciento del capital social
podran ejercer ante el Superintendente de Compahtesecho concedido en el Art. 213. Si
el contrato social estableciese un consejo deavigia, éste podra convocar a reuniones de
junta general en ausencia o por omision del ge@atéministrador, y en caso de urgencia.

Art. 121.- A las juntas generales concurriran los socios patstente o por medio de
representante, en cuyo caso la representacionnéerica por escrito y con caracter especial

para cada junta, a no ser que el representant@@gteder general, legalmente conferido.

Art. 122.- El acta de las deliberaciones y acuerdos de laagenerales llevara las firmas

del presidente y del secretario de la junta.

Se formara un expediente de cada junta. El expexdeamtendra la copia del acta y de los
documentos que justifiquen que las convocatoriassito hechas en la forma sefalada en la
ley y en los estatutos. Se incorporaran tambiéoldexpediente todos aquellos documentos

gue hubieren sido conocidos por la junta.

Las actas podran extenderse a maquina, en hojatademte foliadas, o ser asentadas en un

libro destinado para el efecto.

Art. 123.- Los administradores o0 gerentes se sujetaran eestidg a las facultades que les
otorgue el contrato social y, en caso de no seS@é®, a las resoluciones de los socios

tomadas en junta general. A falta de estipulacidmtractual o de resolucion de la junta
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general, se entendera que se hallan facultados rpprasentar a la compaiiia judicial y
extrajudicialmente y para realizar toda clase dgigiees, actos y contratos, con excepcion de
aquellos que fueren extrafios al contrato social,ageellos que pudieren impedir que
posteriormente la compafiia cumpla sus fines y de i que implique reforma del contrato

social.

Art. 124.- Los administradores o gerentes estaran obligagweszntar el balance anual y la
cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la prigpdesdistribucién de beneficios, en el
plazo de sesenta dias a contarse de la termindeldaspectivo ejercicio econdmico, deberan
también cuidar de que se lleve debidamente la bibidizd y correspondencia de la compafiia

y cumplir y hacer cumplir la Ley, el contrato sdgidas resoluciones de la junta general.

Art. 125.- Los administradores o gerentes, estaran obligagwscader con la diligencia que

exige una administracion mercantil ordinaria y f@mnie.

Los que faltaren a sus obligaciones son resporssaakdariamente si fueren varios, ante la
compafia y terceros por el perjuicio causado.

Su responsabilidad cesara cuando hubieren proceditforme a una resolucion tomada por
la junta general, siempre que oportunamente hubmeervado a la junta sobre la resolucion

tomada.

Art. 126.- Los administradores o gerentes que incurrierermgsifuientes faltas responderan

civilmente por ellas, sin perjuicio de la responisddd penal que pudieren tener:

a) Consignar, a sabiendas, datos inexactos en doantntos de la compafiia que,
conforme a la ley, deban inscribirse en el Registencantil, o dar datos falsos respecto
al pago de las aportaciones sociales y al captéd dompania;

b) Proporcionar datos falsos relativos al pagoasedarantias sociales, para alcanzar la
inscripcion en el Registro Mercantil de las escaisude disminucion del capital, aun
cuando la inscripcion hubiere sido autorizada p&uperintendente de Compaiias;

c) Formar y presentar balances e inventarios fajsos

d) Ocultar o permitir la ocultacion de bienes dedepafiia.

184



Art. 127.- La responsabilidad de los socios administradorda dempafia se extinguird en
conformidad con las disposiciones contenidas erAtlts 264 y 265 y en la Seccién VI de

esta Ley.

Art. 128.- Sin perjuicio de la responsabilidad penal a quedrabugar, los administradores o
gerentes responderan especialmente ante la comguafii@s dafnos y perjuicios causados por
dolo, abuso de facultades, negligencia grave onipditniento de la ley o del contrato social.
Igualmente responderan frente a los acreedores clentpafiia y a los socios de ésta, cuando

hubieren lesionado directamente los intereses alguera de ellos.

Si hubieren propuesto la distribucion de dividenfiigcios, no hubieren hecho inventarios o
presentaren inventarios fraudulentos, responder@&nla compafiia y terceros por el delito de

estafa.

Art. 129.- Si hubiere mas de dos gerentes o administradassieboluciones de éstos se
tomaran por mayoria de votos, a no ser que ennglato social se establezca obligatoriedad

de obrar conjuntamente, en cuyo caso se requeradmidad para las resoluciones.

Art. 130.- Los administradores o gerentes no podran dedicposesuenta propia o ajena, al
mismo género de comercio que constituye el objetdadcompaiiia, salvo autorizacion

expresa de la junta general.

Se aplicara a los administradores de estas congyddijarohibicion contenida en el inciso
Segundo del Art. 261.

Art. 131.- Es obligacién de los administradores o gerentexibis en el mes de enero de
cada afo, en el Registro Mercantil del canton, lista completa de los socios de la
compafia, con indicacién del nombre, apellido, @dimiy monto del capital aportado. Si no
hubiere acaecido alteracion alguna en la noémindosle25 socios y en la cuantia de las
aportaciones desde la presentacion de la ultirteg limstara presentar una declaracién en tal

sentido.

Art. 132.- Son aplicables a los gerentes o administradoredisassiciones constantes en los

Arts. 129 al 133, inclusive, del Codigo de Comercio

Art. 133.- El administrador no podra separarse de sus furgionentras no sea legalmente
reemplazado. La renuncia que de su cargo preseetamdministrador, surte efectos, sin

necesidad de aceptacion, desde la fecha en qumesida por la junta general de socios. Si
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se tratare de administrador Unico, no podrd seg@arde su cargo hasta ser legalmente
reemplazado, a menos que hayan transcurrido trdiasadesde la fecha en que la presento.

La junta general podrd remover a los administralora los gerentes por las causas
determinadas en el contrato social o por incumplma de las obligaciones sefialadas en los
Arts. 124, 125y 131. La resolucion sera tomadauparmayoria que represente, por lo
menos, las dos terceras partes del capital pagatwuirente a la sesion. En el caso del Art.
128 la junta general debera remover a los admagistes o a los gerentes.

Si en virtud de denuncia de cualquiera de los sotd compafia no tomare medidas
tendientes a corregir la mala administracion, eicso socios que representen por lo menos el
diez por ciento del capital social podran, libreteesolicitar la remocion del administrador o
de los gerentes a un juez de lo civil. Este proded#iéndose a las disposiciones pertinentes

para la remocion de los gerentes o de los adnadistes de las compafias anonimas.

Art. 134.- Toda accion contra los gerentes o administradamescpbira en el plazo de tres

meses cuando se trate de solicitar la remociénathe duncionario.

Art. 135.- En las compaifiias en las que el nimero de sociesl@xte diez podra designarse
una comision de vigilancia, cuyas obligaciones &mentales seran velar por el
cumplimiento, por parte de los administradores remes, del contrato social y la recta
gestion de los negocios.

La comisién de vigilancia estara integrada por mnésmbros, socios 0 no, que no seran
responsables de las gestiones realizadas porhasiattadores o gerentes, pero si de sus

faltas personales en la ejecucién del mandato.

DE LA FORMA DEL CONTRATO

Art. 136.- La escritura publica de la formacion de una congadii responsabilidad limitada
sera aprobada por el Superintendente de Compaiiigse ordenard la publicacion, por una
sola vez, de un extracto de la escritura, confepdo la Superintendencia, en uno de los
periodicos de mayor circulacion en el domicilioldeompaiiia y dispondréa la inscripcion de
ella en el Registro Mercantil. El extracto de largggra contendra los datos sefalados en los
numerales 1, 2, 3, 4, 5y 6 del Art. 137 de estayLademas, la indicacion del valor pagado
del capital suscrito, la forma en que se hubiegamizado la representaciéon legal, con la
designacion del nombre del representante, casoabler lsido designado en la escritura

constitutiva y el domicilio de la compafiia.
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De la resolucién del Superintendente de Compafiasiggue la aprobacion, se podra
recurrir ante el respectiva Tribunal Distrital dedontencioso Administrativo, al cual el

Superintendente remitira los antecedentes paraeguelva en definitiva.

Art. 137.- La escritura de constitucion sera otorgada porgdo® socios, por si 0 por medio

de apoderado. En la escritura se expresara:

1. Los nombres, apellidos y estado civil de losa®csi fueren personas naturales, o la
denominacién objetiva o razon social, si fuerersgeas juridicas y, en ambos casos, la

nacionalidad y el domicilio;
2. La denominacion objetiva o la razén social deolapaniia,;
3. El objeto social, debidamente concretado;
4. La duracion de la compafia;
5. El domicilio de la compafiia;

6. El importe del capital social con la expresi@h mimero de las participaciones en que

estuviere dividido y el valor nominal de las misgas

7. La indicacién de las participaciones que cad#ssuscriba y pague en numerario o en
especie, el valor atribuido a éstas y la partecdpltal no pagado, la forma y el plazo

para integrarlo;

8. La forma en que se organizara la administragidiscalizacion de la compaiiia, si se
hubiere acordado el establecimiento de un érganfisdalizacién, y la indicacion de los

funcionarios que tengan la representacion legal;

9. La forma de deliberar y tomar resoluciones gnrta general y el modo de convocarla

y constituirla; vy,

10. Los demas pactos licitos y condiciones especigle 0s socios juzguen conveniente

establecer, siempre que no se opongan a lo dispeessta Ley.

Art. 138.- La aprobacion de la escritura de constitucion dedmpafia serd pedida al

Superintendente de Compafiias por los administradorgerentes o por la persona en ella
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designada. Si éstos no lo hicieren dentro de kistér dias de suscrito el contrato, lo hara

cualquiera de los socios a costa del responsabiéeataision.

Art. 139.- Los administradores o los gerentes podran ser rhdg en el contrato
constitutivo o por resolucion de la junta genelEsta designacion podra recaer en cualquier

persona, socio 0 no, de la compaiiia.

En caso de remocion del administrador o del gemdggggnado en el contrato constitutivo o
posteriormente, para que surta efecto la remo@stala la inscripcion del documentos

respectiva en el Registro Mercantil.

Art. 140.- El pago de las aportaciones por la suscripciornuéeas participaciones podra

realizarse:

1. En numerario;

2. En especie, si la junta general hubiere resaekptarla y se hubiere realizado el avalto

por los socios, o los peritos, conforme lo dispuest el Art. 104 de esta Ley;
3. Por compensacion de créditos;
4. Por capitalizacion de reservas o de utilidages;

5. Por la reserva o superavit proveniente de rewvaldon de activos, con arreglo al

reglamento que expedira la Superintendencia de @diag.

La junta general que acordare el aumento de castablecera las bases de las operaciones

gue quedan enumeradas.

En cuanto a la forma de pago del aumento de capéatstara a lo dispuesto en el segundo

inciso del Art. 102 de esta Ley.

Art. 141.- Cuando por disposicion contractual se designenidnados de fiscalizacion en

esta especie de compaiiia, se aplicaran las dispesael Capitulo 9, Seccion VI.

Art. 142.- En lo no previsto por esta Seccion, se aplicararilsposiciones contenidas en la
Seccidon VI, en cuanto no se opongan a la naturalezéa compafia de responsabilidad

limitada®
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ANEXO N. 6

S ASOCIADOS Y OTROS POR TIPO DE CREDITO

SEGMENTOS DE CREDITO

tivo  PRODUCTIVOPYME EMPRESARIAL CoMSUNO VIVIENDA

] ] ! N T

i | Activa Efectiva Referencial | Activa Etectiva R | Activa Etectrva R Activa Efectiva Referencial

FEANUSTE | Segmento de Crédito | del Segmento de Crédito | det Segmonto de Credito. | | @8l Sagmento de Crédite m;-un-nhuamm:'.

; Corporativo*1.20 | PYME * 1.15 vaces EWU 1.i5veces | Consumo * 1.10 veces | Vivienda " 1.15 veces |

: oo R R i e SRR N oo s
: | Reajustable trim. |
. ] H 4

| PLAN DE PAGOS Dividendo fijo con pagos trimestrales . conpagos | hea- Semest.con

| Pagos mensuales i
| SOBREGIROS _gocwouues;commnom : ‘ ik

| TASAEFECTIVA 1630% | 1630% | 1630% | 1630% 1

: Deumés del vencxmlento :
Tasa vigente dela operacién x 0.1

VIVIENDA

Costo . S
: Frecgencla__r_ﬂ_ ek -
OTBO§_”_WA ks : et

VALUORE. 0 Topge b

TERRENOS & OBRA CiviL -_‘:...,_w BRI R 25 00 5408 00 depende del monto avaluado ) R

AUTOS E N $2800 - $28.00 + 0. 15"0 (%} depende del monto a\zhudo )

EOU!POS & MAQUINARIAS ! ) $10,00 - $10.00 + 0. m%u depende del monto a ah.udo

" TRAMITES

LEGALES A ————— - S o - - § P oty B |

O pito ML~ e S NS s
|  Honorarios del Registrode | § : ey . . S 20.00-$300.00
| propiedad \ 15079 0 del avatic
{ A R RN XS AR SRR T it § 4 1 dut " 1D i 1 Mg
! Honorarios Legales por Prenda | t a1 } “ TR .
| Industrial e Hipoteca ; - e ; thot UOF.
! S A et FAEATI SRS o T 5 o : :

Costo por Transferencia de ¥/ 0 g y
| Dominio g J‘;;():?/ 5 Bsies
{ 3 Y s B ML A7 N : BEEENORR
| Honorarios Legales por ! X ) {AHDFE! 3 _ |

1.3 COSTO DEL CREDITO:

) VAL DTAL MOXTO TOTALA

! FINANCIADG  Delas Satetod Maxio 802 m':mmm ' PasaR AUty
ssazms:
82355038

$ 162635

$337386
s 12391 ss
Vencuios S meses 32000000 pp— seres e sees.42 ] s za 783 w
Virensa Sados S1000000 | 0.S% 1130% $21237 { s127482.32
{7} Scbre &l excedente ACTUALIZADO 10MAY 12
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ANEXO N. 7

1. “En el literal “b”, después de la frase “satisfarartdefa unica”, eliminese la expresion

“del veinte y cinco por ciento (25%)”, y agréguésexpresion “prevista para sociedades”

2. En el literal “c”, después de la frase “...debepagar la tarifa Unica”, eliminese la

expresion “del 25%” y agréguese la expresion: “@tavara sociedades”

3. En el literal “e”, después de la frase “que en aGimgaso sera mayor”, eliminese la
expresion “al 25%” y agréguese la expresion: “@afda de Impuesto a la Renta prevista para

sociedades”

2.6.- Para la reducciéon de la tarifa del Impuesto a lat®kele sociedades, sustitiyase el
Articulo 37 por el siguiente:

“Art. 37.- Tarifa del impuesto a la renta para sdeides.- Las sociedades constituidas en el
Ecuador, asi como las sucursales de sociedadeanjexérs domiciliadas en el pais y los
establecimientos permanentes de sociedades exémnf® domiciliadas, que obtengan
ingresos gravables, estaran sujetas a la tarifegitiya del veinte y dos por ciento (22%)

sobre su base imponible.

Las sociedades que reinviertan sus utilidades @aisl podran obtener una reduccion de 10
puntos porcentuales de la tarifa del ImpuestoRelata sobre el monto reinvertido en activos
productivos, siempre y cuando lo destinen a la isdgon de maquinarias nuevas o equipos
nuevos, activos para riego, material vegetativ@nfpilas y todo insumo vegetal para
produccion agricola, forestal, ganadera y de flituca, que se utilicen para su actividad
productiva, asi como para la adquisicibn de biersacionados con investigacion y
tecnologia que mejoren productividad, generen difrfeacion productiva e incremento de
empleo, para lo cual deberan efectuar el correspotedaumento de capital y cumplir con los
requisitos que se estableceran en el Reglamertpres$ente Ley. En el caso de instituciones
financieras privadas, cooperativas de ahorro yitcrgd similares, también podran obtener
dicha reduccion, siempre y cuando lo destinen atgamiento de créditos para el sector
productivo, incluidos los pequefios y medianos pctmes, en las condiciones que lo

establezca el reglamento, y efectlen el correspataliaumento de capital. El aumento de
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capital se perfeccionara con la inscripcién erespectivo Registro Mercantil hasta el 31 de
diciembre del ejercicio impositivo posterior a ager® que se generaron las utilidades materia
de la reinversion, y en el caso de las cooperatd@asahorro y crédito y similares se

perfeccionara de conformidad con las normas pertese’. '’

7 Cédigo de la Produccion
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Glosario

Publicidad.- Es una técnica de comunicacion comercial que tat@&rmentar el consumo de
un producto o servicio a través de los medios adeucicacion. En términos generales puede
agruparse en above the line y below the line seffipo de soportes que utilice para llegar a
Su publico objetivo.

Above the line (ATL, ‘sobre la linea’); medios congncionales

Anuncios en television.-Publicidad realizada a través de cadenas de $a&layibien a través

de spots, patrocinios, microespacios tematicos..uremedio caro y de gran impacto. Solo
utilizable para productos o servicios de ampliostono. Se han introducido nuevas férmulas
como el patrocinio de programas o recomendacigorefgentadores (placement). Es sin lugar

a dudas el ATL mas poderoso.

Anuncios en radio.- Desplazada en relevancia por la television, maetien publico que por

necesidades concretas o preferencias subjetivashestel medio fielmente.

Anuncios en prensa.-Medio muy segmentado por su naturaleza: existestas de nifios,

jovenes, mujeres, profesionales, etc. Se tratandmedio leido por personas que gustan de

informacion por lo que la publicidad puede ser eédsnsa y precisa.

Below the line (BTL, ‘bajo la linea’); medios altenativos

Product placement.- Es la presentacion de marcas y productos de matiscaeta en

programas de T.V. o series, noticieros y similares.

Anuncios _en _exteriores.- Vallas, marquesinas, transporte publico, letreha®inosos,

«unipole», vallas prisma, etc. Debe ser muy diredgtapactante, «un grito en la calle».

Anuncios _cerrados.- Anuncios desarrollados para exhibirlos en medigseeificos tales

como videojuegos o peliculas.

Anuncios en punto de venta.-Se realiza por medio de displays o visualizadaresgbles

expositores, habladores, carteles o poésteres, @ie.,se sitian en el lugar en el que se

realizara la venta. Es un refuerzo muy importantespes alli donde se decide la compra.
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Generalmente, se utilizan como BTL o complemento cdenpafias publicitarias y

promociones en marcha.

Publicidad online 6 Anuncios en linea.Anuncios que estan estratégicamente ubicados, en

un sitio web o portal, como: foros, blogs o paginksiicadas. Se pueden presentar en
banners|Banners,Google adwords Google adSensep3pict, entre otras. (La web 2.0 ha

llevado a un nuevo nivel a este medio).

Material POP_( Point of Purchase ).- Es una categoria del Marketing que recurre a la

publicidad puesta en los puntos de venta, buscargemna permanencia de la marca
recurriendo a una gran variedad de objetos dongeiesge imprimir o estampar informacion

de la empresa o producto. Ejemplos: Llaverosjes)a@alendarios, encendedores, boligrafos,
mouse-pad, memorias usb, calcomanias, camisefambahs, pisa papeles de escritorios,
carpetas, blocks de notas, bolsas de mercado datiemagendas personales o de escritorio,

gorras, franelas, camisetas, tazas, vasos, etc.

Disefio_grafico.- Es una profesién cuya actividad es la accién decetnr, programar,

proyectar y realizar comunicaciones visuales, primtis en general por medios industriales y
destinadas a transmitir mensajes especificos aogrspciales determinados. Esta es la
actividad que posibilita comunicar graficamenteaglehechos y valores procesados y
sintetizados en términos de forma y comunicaciaatofes sociales, culturales, econémicos,
estéticos y tecnoldgicos. También se conoce comomibre de “disefio en comunicacion

visual”.

Serigrafia.- Es una técnica de impresion empleada en el métmdaeproduccion de
documentos e imagenes sobre cualquier materialngiste en transferir una tinta a través de
una malla tensada en un marco, el paso de lagmntaloguea en las areas donde no habra
imagen mediante una emulsion o barniz, quedand® libzona donde pasara la tinta.

El sistema de impresion es repetitivo, esto es, upuee vez que el primer modelo se ha

logrado, la impresion puede ser repetida cientussya miles de veces sin perder definicién.

Tampografia.- En la impresion, es un proceso de reproduca@tativamente joven. Consiste

en una placa metalica o plastica, revestida deenmalsion fotosensible, donde se graba la

imagen por un proceso quimico, formando un huetegi@ esta placa es cubierta de tinta y
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barrida por una cuchilla, posteriormente un tamg@silicona presiona sobre el grabado de la
placa recogiendo la tinta del huecograbado y ti@tépdola sobre la pieza que sera impresa
por contacto. Este sistema es actualmente muyadii para el marcaje de piezas industriales

y publicidad.

Los cambios fisicos en la pelicula de tinta tamtelecliché y en la plataforma permiten salir
de la zona de la imagen grabada en favor de lasantha la plataforma, y posteriormente la
liberacion de la plataforma en favor de la adhesibnsustrato (material que se esta

imprimiendo).
Las propiedades unicas de la almohadilla de siiaqure pueda recoger la imagen desde una
superficie plana y su transferencia a una graneslad de superficie (es decir, plana,

cilindrica, esférica, angulos compuestos, textugagerficies cdncavas, convexas).

Plotter de impresion_y de cortee Ampliamente reconocido como la herramienta de

produccion mas flexible y de mayor rendimiento oedrcado, para una gran variedad de
aplicaciones, incluyendo graficos para vehiculomlados total y parcialmente, rotulos,
expositores para puntos de venta, pancartas, &gjymgatinas y mucho mas.

Se trata de unos aparatos destinados a la imprésiptanos para proyectos de arquitectura o

ingenieria, por lo que trabajan con enormes formdN-Al (59,4x84 cm) o superiores.

Antiguamente consistian en una serie de plumillésiles de diferentes grosores y colores
que se movian por la hoja reproduciendo el planouestion, lo que era bastante incomodo
por el mantenimiento de las plumillas y podia sgpreciso al dibujar elementos tales como
grandes circulos. En la actualidad casi todos iemecanismos de inyeccion de tinta,

facilitando mucho el mantenimiento, que se reducarabiar los cartuchos; son auténticas
impresoras de tinta, solo que el papel es muchoaméso y suele venir en rollos de decenas

de metros.

Impresora laser.- Es un tipo de impresora que permite imprimir textgraficos, tanto en

negro como en color, con gran calidad.
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El dispositivo de impresion consta de un tambavdohductor unido a un depdsito de toner y
un haz laser que es modulado y proyectado a t@deés disco especular hacia el tambor
fotoconductor. El giro del disco provoca un barrdkd haz sobre la generatriz del tambor.
Las zonas del tambor sobre las que incide el hadajuionizadas y, cuando esas zonas
(mediante el giro del tambor) pasan por el dep@gtdoner atraen el polvo ionizado de éste.
Posteriormente el tambor entra en contacto comapelp impregnando de polvo las zonas
correspondientes. Para finalizar se fija la tinaagel mediante una doble accidén de presion y

calor.

Impresion offset.- (a menudo castellanizado como '6fset’) Es un métiedreproducciéon de

documentos e imagenes sobre papel o materialetaig®)i consiste en aplicar una tinta,
generalmente oleosa, sobre una plancha metéliocggumsta generalmente de una aleacion de
aluminio. Constituye un proceso similar al de tadrafia. La plancha toma la tinta en las
zonas donde hay un compuesto hidréfobo (tambiénaidoa como oledfilo) y el resto de la
plancha (zona hidrdfila) se moja con agua parargpela la tinta; la imagen o el texto se

trasfiere por presion a una mantilla de cauch@ pasarla, finalmente, al papel por presion.

Bastidor para Serigrafia.- Es un marco de madera o metal, en el cual vafiremte tensada

y adherida una malla pasa a constituirse en umdoast

Racle para Serigrafia.-Es la herramienta mas usada para imprimir, lo caéacteristico de

la serigrafia junto con la matriz.
La racleta es una espatula formada por una tirgafea insertada en madera 0 en un
dispositivo de metal o plastico que la asegure.

La funcién de la racleta es arrastrar y presioméinta a través de la malla.

Malla para serigrafia.- Es un tejido sintético o metalico, muy fino y stente, que estirada y

adherida al marco permite el paso de las tintagraéicas.
Los requisitos de una malla son: resistencia a,rada traccion y a los productos quimicos,

facil paso de tinta, facil de limpiar y buena esiaéad dimensional.

Tintas serigraficas.- Es una pasta coloreada, que posee caracterisSpasiales para el

trabajo en la malla y que es capaz de adheriseaperficie sobre la cual se imprime.
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Como toda tinta, consta de dos partes; una le dalsuy se denomina pigmento o colorante
y otra que le da sus propiedades de trabajo, gllarsa vehiculo base-copaje. Un correcto

balance entre las dos partes proporciona unadamaz de hacer un buen trabajo.

Termofijado.- Aplicacion de calor a un estampado textil en basesinas acrilicas para
obtener el polimerizado de la tinta y una mejoremdhcia. No se aplica a las tintas

autopolimerizables.

Pulpo.- Maquina similar a un carrusel para estampar vamdsres sucesivamente y con un
calce, a prendas colocadas en una base llamadbacampaleta.

PVC.- Es el producto de la polimerizacion del monénaecaloruro de vinilo a policloruro

de vinilo. La resina que resulta de esta polimerdraes la mas versatil de la familia de los
plasticos; pues ademas de ser termoplastica, & partella se pueden obtener productos
rigidos y flexibles. A partir de procesos de poli&cion, se obtienen compuestos en forma

de polvo o pellet, plastisoles, soluciones y enoulss.

Flameado.-Consiste en un tratamiento térmico efectuadoaataihperatura en la superficie
de ceramica, aplicando sucesivamente una llamals®ue inclinacion, mediante mecheros,

sencillos o multiples, de oxiacetileno que consigakeanzar unos 2.800 ° C.
Revelado.- Etapa de procesado con agua de una pantallaiermrada y recién expuesta, para
obtener una matriz; en fotografia se refiere at@so para hacer visible la imagen latente de

una pelicula expuesta.

Papel autoadhesive Papel que lleva, por un lado, una capa de nadtmthesivo que adhiere

el material por simple contacto.

Papel couché Papel que se ha fabricado con un revestimiamuesya sea en una o en las

dos caras. Con ello se obtiene una superficie muchs compacta, lisa y con mejores
propiedades de reflexion de la luz.

Papel de periodico- Papel de baja calidad, compuesto especialment@gsta de madera,

que se utiliza normalmente para la impresion degeos.
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Papel fino.- Papel de bajo gramaje y translicido que s&atpara copiar o para proteger

material grafico.

Dispositivo CTP.- (Computer To Plate, de ordenador a plancha)uSdepreparar planchas

para offset, flexografia y huecograbado partir dsl digitales sobre soportes metalicos, de

poliéster o de papel.

Encuadernacién- Departamento de una industria grafica queallecabo las operaciones

de acabado (como, por ejemplo, corte y plegado)rdgkrial impreso y, también, las de

confeccion del producto final en la forma o cohesequeridas.

Encuadernacion con grapas Sistema de fijacion de las diversas hojas gqueponen un

producto grafico que se basa en el elevamientedegsios elementos metélicos debidamente

doblados por la parte interior del lomo.

Mate.- Caracteristica del papel, tinta o barniz enmntua reflejar poca cantidad de luz o
hacerlo en forma dispersa.

Bajo relieve- Imagen que sobresale en relieve de sombrarta da un fondo plano,
disefiada para dar la ilusion de una mayor profatids utilizado en material promocional y
acabados especiales en impresiones.

Troquel.- Cualquiera de los elementos de corte distinbo djuillotina que permiten obtener
productos terminados con formas, normalmente ndase@ara aplicaciones o efectos

especificos.

Doble O.- Es una encuadernacion metalica muy resistergeoypdmica para cantidades
pequefias. Existe en diferentes colores y diamségsn la cantidad de paginas.

Constituye un acabado rigido  con la  practicidad deyiro  360°
(sustituye el antiguo canutillo de plastico).

Plegados o grafado.-Un folleto puede plegarse de muchas formas, aragation se explica

las mas comunes.
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Es importante destacar que para poder plegar wl gageso o cartulina es necesario realizar
previo al plegado un hendido. (Generalmente arpdetiLl70 grs.)
De no tener hendido se romperian las fibras detlpape notaria un borde irregular y de "mal

tacto".

Perforado.- Son unos cortes discontinuos que se dan patddata separacion de una hoja

en varias partes.

Medio corte.- Es un corte continuo superficial que se le dpaglel adhesivo para poder
despegar facilmente.

Plastificado o laminado brillo o mate.-Se le aplica una pelicula muy fina de PVC.

Se utiliza generalmente para proteger y realzealidad de un impreso.

Barnizado UVI brillo 0 mate.- Es un poco mas econémico que el plastificadoc&bado es

practicamente el mismo.

Encapsulado.- Es un plastificado muy rigido que se utiliza peaatidades muy pequenas.

Debe sobresalir por fuera del documento para quagreezcan pegadas las dos caras del

plastificado.

Barniz UVI reserva.- Es un barniz aplicado a una zona concreta deleisappara destacar

algo sobre el resto del impreso.

Golpe en seco.Mediante presion por la parte posterior del impngsin molde se consigue

dar un efecto "relieve".
Se puede aplicar a una cartulina sin imprimir orgsp (como la muestra).

Este efecto deja la huella por detras.

Troquelado.- Los cortes en guillotina son lineales, por lo guse quiere dar un corte con

formas irregulares o curvas es necesario un praedsa denominado troquelado.

Tiro y retiro .- Expresion muy utilizada en artes graficas padicar que una caracteristica o

la impresién esta presente en las dos caras del. pap
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Tiro_a una cara- Publicacion o producto impreso con paginas cplansente contienen

imagenes en una de las caras de cada hoja de papel.

Numerar.- Consiste en enumerar (ordenar con numeros) lasntds categorias o

documentos impresos mediante una numeradora manpat medio de impresion.

Tela.- Tejido formado por muchos hilos entrecruzados fguman una especie de hoja o

[Amina.

Madera.- Es el conjunto de tejidos organicos que formamésa de los troncos de los

arboles, desprovistos de corteza y hojas.

Vidrio.- Sustancia dura, fragil, transparente, formaddlae s
Material transparente, su presentacion pude say distireflex, decorativa o laminada en
distintos acabados, incoloro, incoloro antireflexokanco opalino. Para ser utilizada en

distintas funciones como letreros luminosos puedtosxposicion divisores, etc.

Aluminio.- Metal de color y brillo similares a los de la tplaligero, maleable y buen

conductor del calor y de la electricidad.

Cartulina_bristol acabado_satinado.- Compuesto por un gran porcentaje de fibras largas,

asegurando una mayor rigidez y resistencia. Graiedad de gramajes. Buena opacidad.

Excelente imprimibilidad.

Cartulina_plegable.- Cartulina recomendada para la fabricacion de esvélexibles, se

pueden hacer de una variedad de materias primaslijezentes tipos de maquinas.
Posee cualidades que permiten el marcado y plegaiiene caracteristicas superficiales

variables dependiendo de los requisitos de impnesio

Cartulina_kimberly.- Son cartulinas finas con contenido de algodon,lédepara artes

gréficas e impresion comercial, tarjetas de pres#m, invitaciones, menus, etc. Acabado

Premier: texturizada con marca de agua. Acabadmit@racon fibras visibles afadidas.
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Acabado Crest: con marca de agua. Disponible engedidos. Se pueden hacer juegos con

papeles de la misma linea.

Plastico.- Es una sustancia sintética de estructura macemmlalr, ya que esta constituido
por gran cantidad de moléculas de hidrocarburoshales y demas compuestos organicos, es
decir el plastico es una sustancia organica dadzstidad de carbono entre sus numerosas
moléculas.

Roll up.- Es el expositor mas rapido, comodo y ligero delaado del display. Es una

estructura enrollable de aluminio, a una cara.

Banner.- Sistema auto-enrrollable de una vista. Uso arioit Base de aluminio. Graficos

en tela, lona, papel sintético, etc.

Vinil_microperforado .- Es un vinil adhesivo con perforaciones que permque se

visualicen las gréficas, a la vez que se permiteidan en el otro sentido. Los vinilos
microperforados dependiendo de la cantidad de a&ifmmes se dividen en 70/30 y 60/40 es
decir 70% de impresion 30% de perforaciones, o @8@%npresion y 40% de perforaciones.

Estos vinilos se utilizan principalmente para veaty para dividir espacios.

Gigantografia.- Médulo exterior de forma rectangular en orientadmrizontal cuyo gran

formato logra captar la atencion de peatones yuwtindes en la via publica las 24 horas del

dia.

Resoluciones gigantograficas320dpi, 720dpi y hasta 1440 dpi, a mayor cantaadPI es

mayor la resoluciéon por pulgada impresa, es idaed parteles de ruta, carteles comerciales,

front de empresas o tiendas y también se usa @amaeBs y Colgantes de publicidad.
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CAPITULO |

MARCO METODOLOGICO:

Los métodos de investigacion a utilizar en el preste proyecto son:

Método inductivo.- es un proceso analitico sintético que parte datliesde casos, hechos

o fendbmenos particulares para llegar al descubnitmige un principio o ley general.

Método deductivo.- sigue un proceso sintético analitico, en dondersseptan conceptos,

definiciones 0 normas generales, de las cualests®ea conclusiones y consecuencias en los
cuales se aplican o examina casos particulares dabbase de afirmaciones generales

presentadas.

Método descriptivo.- Consiste en la observacion actual de hechos, femisng casos, en

tiempo presente, pero no se limita a la recolecgidtabulacion de datos, sino en la

interpretacion y andlisis de los mismos.

Fuentes y técnicas de recoleccion de la informacion

Las fuentes de recoleccion de la informacion &ati$e son:

Fuentes primarias.- ya que constituye en informacion oral o escriteg gara recopilada

directamente por el investigador, la cual utiliZasisiguientes herramientas:

Entrevista.- ES una técnica que consiste en un interrogataigidb a aquellas personas que

pueden dar informacién sobre el asunto investigado.

Encuesta: Esta técnica consiste en utilizar un cuestionajie debe ser llenado por
diferentes personas que fueron escogidas de uersojvpara que proporcionen informacion

requerida para la investigacion.

8| EIVA, Francisco, Nociones de metodologia de Investigacion cientjfPag. 24
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Observacion.- Es una técnica que consiste en observar atentaneéritnémeno, hecho o

caso, tomar informacion y registrarla para un pastandlisis.

Fuentes secundarias.las fuentes secundarias seran tomadas de obris®soomo textos,

revistas informativas, Internet, datos estadistietts, los cuales serviran como guia para el

proceso de investigacion.

Capitulo Il

Mercado total.- conformado por el universo con necesidades queepuser satisfechas por

la oferta de una empresa.

Mercado potencial.-conformado por todos los entes del mercado totlaglemas de desear

un servicio, un bien estan en condiciones de aitligsir

Mercado meta.- esta conformado por los segmentos del mercada@ateque han sido

seleccionados en forma especifica, como destipatate la gestion de marketing, es el
mercado que la empresa desea y decide captar.

Mercado real.- representa el cercado al cual se ha logrado liedas consumidores de los

segmentos del mercado meta que se han captado.

Tipos de Competencia:

Mercado de competencia perfecta en economia abierta

Las caracteristicas mas significativas de una ctenpim perfecta son:

»  Existen tantos compradores y vendedores que ninganai solo, afecta el precio;

*  El producto que se ofrece al mercado es homogéneo;

* Todos los actores del mercado tienen la mismanmdoion suficiente y necesaria de
modo que ninguno puede manipular el mercado;

« No se presentan barreras de entrada a nuevos \eadet compradorés

Lo anterior conduce a que todos los productoresngiedores aceptan el precio del mercado.

1 SCHOTTER, AndrewMicroeconomia un enfoque modeyiiitorial CECSA, México 1996.
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Mercado de competencia imperfecta

En estos mercados también hay muchos vendedoreackiosn compradores, pero no se
cumplen todas las condiciones expuestas anterieemior lo general, hay desconocimiento
de la informacion por algunos de los actores, nbmmate muchos, y, ademas, no hay

homogeneidad del producto.

Las empresas que se encuentran en este mercadentiarcompetir con precios para vender
mas, lo que ha conducido a las famosas “guerrgseatgos” donde sobreviven las empresas

gue han construido ventajas competitivas y pohesoogrado ser empresas competitivas.

La American Marketing Association (A.M.A.), defimela competencia imperfecta como una
situacion del mercado en la que muchos vendedoag® uno con una cuota de mercado

relativamente pequefia, compiten por el patrocielacdnsumidor.

En sintesis, se puede definir la competencia imptafcomo una situacion del mercado en la
que los vendedores o empresas que compiten eremntcierto control sobre el precio
debido a que ofertan productos diferenciados yhitdin el suministro. Ademas, en este tipo
de mercado existe informacién incompleta del mercgpdcomportamiento emocional de
compra, por lo que las empresas utilizan la proémopara informar, persuadir o recordar a su

mercado meta las caracteristicas y beneficios sipreductos.

El monopolio y el oligopolio, son dos tipos de @atencia imperfecta:

Monopolio.- El monopolio es el mercado de bienes o servigicdomde existe un oponente y

numerosos demandant@s.

El mercado también genera monopolios. Algunos esapies buscan afanosamente evitar la
competencia en los mercados mediante la proteasbrEstado, bien sea por patentes de
invencion y otros rubros de la propiedad inteldctaamediante las concesiones de
explotacion de recursos naturales, vias de tratespowertos aéreos, terrestres y maritimos,
contratos de administracion, produccion y/o deribiscion de energia y de otros bienes y

servicios.

La teoria microeconémica denominsonopolios sostenibles los monopolios que pueden

establecer barreras para evitar el ingreso de otrales al mercado.

2 DAVALOS, Nelson, Op. Cit. p. 368
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Oligopolio.- El oligopolio es una forma de estructura de mercauda cual solamente unas
pocas empresas estan vendiendo un determinadocpspdn contraste con el vendedor Unico

de monopolio y con los muchos vendedores en la etenpia perfectd:

El oligopolio supone la existencia de varias emgmepero de tal forma que ninguna de ellas
puede imponerse totalmente en el mercado. Hayllsonr@a constante lucha entre las mismas
para poder llevarse la mayor parte de la cuotarsgtado en la que las empresas toman
decisiones estratégicas continuamente, teniendmenta las fortalezas y debilidades de la

estructura empresarial de cada una.

Anélisis vy fijacion de precios

El uso del dinero lleva siglos siendo la norma d@nie a la hora de realizar un intercambio
comercial de bienes y servicios. Sin embargo,jéibn de precios es mas que una simple
actividad de rutina. De esta actividad dependeran medida el desempefio de las ventas y
en consecuencia el éxito de la organizacion invatle; incluso junto a la distribucién, la
promocion y la definicion del producto, se consadaia fijacion de precios como uno de los
elementos primordiales del célebre Marketing Mixremado por Neil H. Borden en 1964 y
gue aun se considera vigente. Aunque el procespodderacién del valor de un bien o
servicio se debe a sus propias realidades, seaestthspensable evaluar varios factores antes

de tomar una decision:

Conocer el mercado objetivo y medir el posicionamaealel producto.

Definir el bien/servicio ofrecido, asi como lasrattgias de promocion y distribucion.

Estimar la influencia de los distintos niveles a@obsible demanda sobre el precio de venta al

publico (Curva de la demanda).

Calcular el costo total del servicio o productceoido.

Considerar el entorno legal y caracteristicas @efapetencia.

2L EMERY, David,Principios de Economi@rimera Edicién, Sitesa Ediciones, México, p..220
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Determinar el objetivo de la fijacion de preciodaar a la competencia, maximizar
ganancias, estabilizar mercado).

Diferenciales de precios:

Existen varios criterios para implementar distintasdalidades de precios en torno a un

mismo producto. Algunos de ellos son:
Calidad: promedio vs. lujo, bueno vs. mejor.
Tamario: tamafo estandar, tamafo familiar, tamafio econgr@nmano gigante.

Usos: leche para beber, leche para elaborar yogurtfotelé residenciales/teléfonos de

negocios.

Recarga: horario matinée vs. horario nocturno, montos dsfeEx para horas pico en

gimnasios o canchas deportias.

Lo primero que hace la empresa es decidir donderejyiosicionar su oferta de mercado.
Cuénto mas claros sean los objetivos de la empreés, facil serd fijar el precio: Una

empresa puede buscar cualquiera de cinco objginaspales al fijar sus precios:

Supervivencia
Utilidades actuales méaximas
Participacion méxima de mercado

Captura maxima del segmento superior del mercado

YV V. V VYV V

Liderazgo en calidad de productos

22 http://www.degerencia.com/temal/fijacion_de_precios
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