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INTRODUCCION

Hoy en dia el principal objetivo para toda empresacrecer constantemente y
mantenerse en la mente de los consumidores y aenastera poder tener una mayor

competitividad en la industria en la que se deseiweu

La presente investigacion inicia con una revisiftidgrafica actualizada sobre temas
administrativos, estratégicos, herramientas aduddeanalisis, y estudio de mercado

para implementarlos de una manera adecuada.

Se realiza una investigacion, mediante un estuglimercado que permite conocer la
realidad actual de la empresa y saber lo queliestes necesita. Se toma como
muestra a los clientes actuales y potenciales emfaesa Graficas Feijoo, del cantdon

Pifias.

A partir de estos resultados, se plantean estestquara que Graficas Feijéo, una
pequefia empresa artesanal, mantenga su posicionantéga un crecimiento en el

mercado y pueda llegar hacia mas clientes.

Toda empresa en el sector en el que se desenwvielee elaborar un sistema de
crecimiento. En esta investigacion identificarensomo los resultados sirven para
determinar las fortalezas, oportunidades, debibdagl amenazas en el proceso
administrativo de Graficas Feijoo, es por eso gaemplementar estrategias que son

necesarias para su mejora.

Xl



CAPITULO 1

FUNDAMENTACION TEORICA

1.1. Definiciébn de administracion

La administracion es aquel proceso de planteaanizgr, liderar y controlar el trabajo
que realizan los miembros de la organizacion atilifo todos sus recursos para que
de esta manera se pueda alcanzar los objeticohauesido definidos, como lo

expresan varios autores como Ildalberto Chiavenato.

La admiracion ha estado desde la antigliedad, lvaomdn en las empresas es de
mucha importancia ya que gracias a esto permiie @lbevos caminos en lo que se
refiere al mundo de los negocios, una empresa gureisca actualizarse en su forma
de administrar se convierte en un empresa obsastasi que una clave importante
para su crecimiento es el estar en un constanteicgnactualizacion para que de esta

manera logre un mejor funcionamiento.

De tal manera si el mercado ha venido en contaatebi® los administradores
deberian ajustarse a los mismos para lograr masteas tanta competencia que hoy

en dia se nos presenta.

Segun Taylor la administracion consta de 4 prinsiplos mismos que se resumiran

en lo siguiente:

1.1.1. Pasos de la administracion

Principios de la administracion segun Taylor:

» “Planeacion: Sustituir el criterio individual del obrero en &hbajo, la

improvisacion y la actuacion empirico practica aoétodos basados en



procedimientos cientificos. Cambiar la improvisaguor la ciencia mediante

la planeacion del método de trabajo.

* Preparacion: Seleccionar a los trabajadores con bases cagién razon de
sus aptitudes y prepararlos y capacitarlos pargopduzcan mas y mejor, de
acuerdo con el método planeado. Distribuir las riméguy los equipos en un

arreglo y un orden fisico racionales.

» Control: Controlar el trabajo para cerciorarse de queesaigg de acuerdo con
las normas establecidas y segun el plan previst@drencia debe cooperar

con los trabajadores para gue la ejecucion sea&jlar mosible.

* Ejecucién: Asignar a facultades y responsabilidades paraettrabajo se lo

realice con disciplina®”

1.2. Misién

“Describe el propésito y el negocio actual de lgpersa: quienes somos, que hacemos
y por qué estamos aqui. Las declaraciones de nesidos informes anuales o sitios
web de las empresas suelen ser muy breves, algonamican mejor que otras lo

sustancial de la empresa.”

La misién es la razén fundamental por la cual Ha sieada la empresa ésta determina
sus actividades y funciones logrando asi la emmaisstacer las necesidades de sus

clientes en general.

L CHIAVENATO Idalberto, Introduccién a la teoria general de la administracidn, p. 48

2 Arthur A. Thompson, John E. Gamble, Margaret A. Peteraf, A. J. Strickland Ill Administracién

Estratégica, 18° edicion, p 26



La mision en un negocio viene a representarda@a que guia la iniciativa y de ésta
a su vez se pueden extraer fuerzas en los momdifikes principalmente ayuda a

gue se pueda trabajar por un motivo o fin compt@mdolos a todos en el negocio.
Las caracteristicas principales de la mision son:

» Definir lo que es la organizacion

» Definir como aspira servir a la comunidad vinculada

» Ser lo suficientemente amplia para permitir el icnéento creativo
» Diferenciar a la organizacion de todas las demas

e Servir de marco para evaluar las actividades esocur

» Ser expresada con claridad para ser entendidagos t

» Generar credibilidad de la organizacion en aquejlasia lean

1.2.Visién

Define “las aspiraciones de los directivos parartgpresa mediante una panoramica
del “lugar a donde vamos” y razones convincentedgmcuales es sensato para el
negocio. Asi una visibn encamina a una organiza@onun rumbo particular,
proyectandola por el en preparacion del porvenic@hprometerse a seguirlo,
comunica las aspiraciones de la directiva a todssinteresados y contribuye a

canalizar la energia del personal en una direaémin.

Para Jack Fleitman, en el mundo empresariaiisian se define como el “camino al
cual se dirige la empresa a largo plazo y sirveud#o y aliciente para orientar las

decisiones estratégicas de crecimiento junto ddasompetitividad®

La Visién es aquella que indica hacia donde saalita empresa a largo plazo

considerando también el gran impacto en que nosnérenos hoy en dia en los

3 Arthur A. Thompson Op Cit. p. 22

4 FLEITMAN Jack, MCRAW Hill, Negocios Exitosos, 2000, p. 283.



grandes avances de la tecnologia también de tEsidades y las expectativas de

nuestros clientes antes estos grandes cambios.

La vision de una organizacién constituye un prayee lo que la empresa quiere a
futuro tomando en cuenta el gran impacto de laolegia, las necesidades y

expectativas cambiantes de sus clientes ante ggstiodes cambios

1.3. Objetivos

“El proposito general de establecer objetivos esvedir la mision y vision en
objetivos de desempefiio especificos, estos objesmoespecificos, cuantificables o

medibles y contienen una fecha limite para su cutsén.”®

Los objetivos se convierten en un paso fundameyaa las organizaciones ya que
vendria a considerarse como los fines hacia loesua empresa se dirige tomando
muy en cuenta que no solo representan el puntbdeéa planeacion sino el fin, la

integracion, direccion y control al que se dirigéaeorganizacion.

1.4.Mercado

“Es el lugar donde se reunen oferentes y demarslgnés ahi donde se determinan
los precios de los bienes y servicios a travéscdeiportamiento de la oferta y la
demanda, el mercado esta conformado por los codsuesi reales y potenciales de

un producto o servicio”

Para Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro "199 Preguntas Sobre

Marketing y Publicidad", einercadoes "donde confluyen la oferta y la demanda. En

55 Arthur A. Thompson Op Cit, p. 28

8 FISCHER Laura, ESPEJO Jorge, Mercadotecnia ,4° Edicién, p. 58



un sentido menos amplio, el mercado es el conjdattmdos los compradores reales
y potenciales de un producto. Por ejemplo: El ndoyade los autos esta formado no
solamente por aquellos que poseen un automoviltaimbién por quienes estarian
dispuestos a comprarlo y disponen de los medi@sgsgar su precié”

Se puede de esta manera considerar que mercad@excaso social y administrativo
gue promueve el intercambio de productos de valoisas semejanzas en funcion con
las empresas la misma que es orientada a la idectdn y satisfaccion de

necesidades y deseos de sus clientes

1.4.1. Tipo de mercado

Segun Laura Fischer, Jorge Espejo en el beocadotecnia, el mercado consta de:
Mercado real: personas que normalmente adquieren un producto.

Mercado potencial: personas que podrian comprar un producto.

Tipos de Mercado desde el punto de vista Geografico

« Internacional: comercializa bienes y servicios del extranjero.

* Nacional: efectia intercambio de bienes y servicios en tddteretorio
nacional.

* Regional: cubre zonas determinadas libremente.

* Intercambio comercial al mayoreo: areas donde las empresas trabajan al
mayoreo.

* Metropolitano local: puede desarrollarse en una tienda establecida o en

modernos centros comerciales dentro de una areapuobtana.

Tipos de mercados desde el punto de vista del clten

7 BONTA Patricio y FARBER Mario, 199 Preguntas Sobre Marketing y Publicidad, de Grupo Editorial
Norma, p. 19



 Mercado del consumidor: los bienes y servicios son adquiridos para uso
personal no para ser comercializados.

e Mercado del productor o industrial: adquieren productos, materias primas y
servicios para la produccion de otros bienes yices:

* Mercado del revendedor:obtienen utilidades al revender o rentar bienes y
servicios a otros.

* Mercado de gobierno:esta conformado por instituciones pertenecientes al
sector publico que adquieren bienes o serviciosa plavar a cabo sus
funciones.

* Mercado internacional: cuando las organizaciones de un pais desean ampliar
sus fronteras es decir estudian la posibilidadadecar sus productos en otro

pais.

1.4.2. Segmentacion de Mercado

“El mercado consta de diversos tipos de clientesdyrtos y necesidades; y el
mercadodlogo debe determinar cudles segmentos pftasemejores oportunidades.
Los consumidores se pueden agrupar y atender eéesds/ maneras con base en
factores geograficos, demograficos, psicografigogonductuales. El proceso de
dividir un mercado en distintos grupos de comprasi@on base en sus necesidades,
caracteristicas o comportamientos, y que podrignem productos o mezclas de

marketing diferentes, se denomina segmentaciénedeanio’ ®

Segmentacion

Los mercados consisten en compradores y estosetdifienos de otros en diversos
sentidos. “La diferencia podria estar en sus dese@srecursos, su ubicacion, sus
practicas o sus comportamientos de compra. Mediargegmentacién de mercados,
las empresas dividen los mercados grandes y héteog en segmentos mas

8 KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary, Fundamentos de Marketing, 82 Edicidn, p. 50
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pequefios, a los cuales se puede llegar de una fodsaeficaz con productos y

servicios adecuados a sus necesidades Urficas.”

» Segmentacion geograficaconsiste en dividir un mercado en diferentes areas
geograficas como continentes, naciones, regiongaaes, o incluso simples
calles.

* Segmentacion demograficaes aquella que divide el mercado en grupos
utilizando variables como edad, sexo, tamafio diaralia, ciclo de vida
familiar, ingresos, ocupacion, educacion, religidacionalidad, raza o etnia,
generacion.

» Segmentacion psicograficatoma como referencia su clase social, su estilo de
vida o caracteristicas de personalidad

» Segmentacion conductaldivide a los compradores en grupos de acuerdo a

Sus conocimientos, sus actitudes, sus usos o gusesas a un producto.

1.5.Investigacion de mercado

La American Marketing Asociation propone la sigtéemefinicion formal de la

investigacion de mercados:

“Es la funcion que conecta al consumidor, al ckeptal publico con el vendedor
mediante la informacion, la cual se utiliza pamntificar y definir las oportunidades
y los problemas del marketing “para generar, peidaar y evaluar las acciones de
marketing para monitorear el desempefio del maxketimejorar su comprension

como un procesa®

9 ARMSTRONG Gary, KOTLER Philip, MERINO Maria JestBINTADO Teresa Maria JesUs
Merino, Introduccion al marketing3 edicién, cap. 6, p. 135,

10 Naresh K.Malhotralnvestigacion de mercados? edicion, p. 7



1.5.1. Pasos de la investigacion de mercados

Se considera que la investigacion de mercadosadesb pasos:

INVESTIGACION DE
MERCADOS

Definicién .o Preparacion
del disefio campo o PN
del y andlisis de

problema datos

de recopilacion

Fuente: Investigacion de mercados Naresh K.Malhotra, &id@u
Elaborado: Los autores

Definicion del problema.- Para cualquier proyeaard/estigacion se debe considerar

en primera instancia cual es el problema de esteraal investigador considerara el
proposito del estudio, las informaciones tanto @adentes y las que se ira a utilizar
para la toma de decisiones

Desarrollo del enfoque del problema.- En este gastiende a considerar marcos de

referencias objetivos y tedricos, modelos anaBtiqureguntas de investigacion e
identificacion de la informacidn que se necesitagsia mediante las conversaciones

de los administradores frente a los expertos en&st.

Formulacién del disefio de investigacion.- mediaste paso podemos llevar a cabo

una investigacion de mercados mediante un esquamel, mismo se muestra con

detalles los procedimientos necesarios para oblemeformacion.

El propoésito fundamental es plantear y disefiardéssuque nos permitan determinar
las posibles respuestas a las preguntas de latiga@én logrando con esto tomar

decisiones precisas y adecuadas.

Para la elaboracion de un disefio de investiga@@ossideran los siguientes pasos:



» Definicion de la informacion necesaria

* Andlisis de datos secundarios

* Investigacion cualitativa

» Técnicas para la obtencion de datos cuantitatigasugstas, observacion y
experimentacion)

* Procedimientos de medicidén y escalamiento

» Disefio de cuestionarios

* Proceso de muestreo y tamafio de la muestra

» Plan para el analisis de datos.

1.6.5 fuerzas de Michael Porter

Michael Porter mediante estas 5 fuerzas proponandtisis de la industria en el
entorno en el que se desenvuelve y asi ver subikidéa para lograr una ventaja

competitiva ante los demas.

La industria grafica ha venido siendo una de lasndgs impulsadoras en el
crecimiento de la economia del pais, los avanae®ig@gicos y las necesidades del
mercado sin embargo, hace que cambien constantem&hihacer un analisis de los
factores que intervienen en la industria permdiréear una imagen mas completa
sobre el escenario al que se enfrenta aprovechasaportunidades y amenazas con

la que se van a encontrar.

Michael Porter se basa en la idea de que la empiesa evaluar sus objetivos y

recursos frente a cinco fuerzas que rigen la coenmpét industrial:



Fuente: Estrategia competitiva de Michael Porter
Elaborado: Los autores

Amenaza de los nuevos competidores

Si bien sabemos cuéando en un sector de la industrvenido generando ingresos y

grandes beneficios, no tardara la llegada de guenl@vas empresas aprovechen

dichas oportunidades que ha venido ofreciendo etade es asi que ellos lanzaran

sus productos llevando a cabo que aumente la cenmpaty baje la rentabilidad.

Dentro de la amenaza de nuevos competidores eaoavgrlos siguientes factores:

Economias de escala.Las economias de escala hace referencia al bienefic
gue una empresa obtendra gracias a la expansidecieses la propiedad por
la que el costo total medio a largo plazo dismireuyeedida que se incrementa
la cantidad de produccién.

Diferenciacién del producto.- En el momento de que nosotros queramos
entrar al mercado nosotros debemos dar un valegado a nuestro producto
para diferenciarlo del resto y hacer que nuestirestes nos recuerden y con
el tiempo lograr fidelizarlos con la finalidad dee cliente nos recuerde

siempre y exista una fidelidad con ellos.

Requisitos del capital.-Hace gran referencia a los recursos financierosagque
empresa necesita para ingresar en el mercado yetorap el mismo sector la

misma que necesita de una gran inversion en itftexdsra, investigacion,
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publicidades, marketing, etc. Cabe recalcar quealgunos sectores la

inversion es tan alta que les es muy dificil eatrael mercado.

Costos cambiantes.- Son aquellos costos que al momento de que el
comprador necesite cambiar de proveedor tomariaanyienta que no sean
muy elevados ya que en el momento de que este carsliceda el nuevo

comprador tendria que ofrecer mejorias ya sea evs&é y el desempenio.

Acceso a las canales de distribucionSon aquellas barreras de entrada. En
un sector competitivo los canales de distribucianvgn a estar ocupados y
seria muy dificil lograr que nuestro producto llegl consumidor final, la
nueva empresa tendria que persuadir a los canadeacgpten su producto Y

ganarselos mediante una reduccién de precios

Desventaja en los costos independientes de las emoias de escalaHace
referencia aquellas ventajas que tienen las enyprgsaestablecidas con

respecto a la entrada de los nuevos competidores

Rivalidad entre competidores

Esta rivalidad se da muchas de las veces debide aiqo o mas competidores quieren

o se ven en la necesidad de mejorar antes quehodsd

Segun Porter, siempre sera mas dificil la entradandnuevo competidor en tanto los
ya existentes cuenten con un posicionamiento cialaginl o sean muchos o donde los

costos fijos sean muy altos.

Encontramos algunos factores que influyen a ldidad entre competidores que son:

Concentracion: Saber identificar la cantidad de empresas queesxish el
mercado y tener bien claro sobre la competencit @ue la industria se
encuentra.

Diversidad de competidores: En el medio actual existen muchos

competidores en la mayoria de los sectores, estugcambiante ya que los

11



consumidores exigen una excelente calidad dersdlsigtos y servicios para
lograr de esta manera poder satisfacer sus nedesidha tecnologia es
aguella que poco a poco presenta cambios y lasesagptienen que ajustarse
a estos para lograr mantener la fidelidad de lsrstes.

» Condiciones de costod:a empresa tiene que cumplir con el minimo requisit
de cubrir sus costos fijos y variables y mantemarargen de la competencia,
la empresa esta obligada a mantener un alto pegtisus productos para
maximizar sus ganancias en funcion de que sic@st®s son relativamente
altos en el mercado.

» Diferenciacion del producto:sobresalir ante los demas manteniéndose asi en
la mente del consumidor ya sea por su calidad oipréogrando de esta
también maximizar sus ganancias.

* Costos de cambioSe produce los costos de cambio entre los proddettss
diferentes empresas logrando asi que la competsasiaclva mas dura.

* Grupos empresariales:Cada vez que se encuentran o existen mas grupos
empresariales la rivalidad entre ellos aumenta.

» Efectos de demostracibnDar a conocer el éxito que tiene en el mercado
convirtiéndose en lideres seria mas facil competilos otros mercados

» Barreras de salida: Son factores econémicos que hacen que la empeesa s

mantenga compitiendo ante las otras, las princpsde:

Activos especializados
Costos fijos de salida
Interrelaciones estratégicas

Barreras emocionales

O O O o o

Restricciones sociales y gubernamentales

Poder de negociacion de los proveedores

Esta fuerza hace referencia a la capacidad parmciaegle los proveedores, ellos
pueden ejercer el poder en sector industrial equel se encuentran, definen el

posicionamiento de la empresa en el mercado.
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Mientras menos proveedores hayan, la capacidaégleciacion aumentaria es decir
no habra mucha oferta de insumos y con eso se gunisede que facilmente
aumenten sus precios. Tener capacidad de negatipeitnite mejores precios para
los proveedores ya que la capacidad de negociagiamaria equilibrar su

competitividad.

Poder de negociacion de los clientes

Si sus clientes estan bien organizados en cueatigms precios Yy son pocos se
pondrian de acuerdo en lo que se refiere al prpeecellos estan dispuestos a pagar
y esto generaria una amenaza para la empresa detigoellos plantearian el precio

gue mas les convenga y por lo general seria n@mrecio que la empresa estaria

dispuesta a aceptar.

Amenaza de servicios y productos sustitutivos

La amenaza de servicios y productos sustitutoagoellos que limitan el rendimiento

potencial de un sector industrial.

También constituyen una fuerza que determina ati@o del sector industrial en el
gue se encuentran de tal motivo estos serviciasgugtos se pueden reemplazar o a
Su vez podrian representar una gran alternativea geisfacer las necesidades de su

demanda

1.7. Marketing mix

Segun Kotler “es el conjunto de herramientas deketisng tacticas y controlables que
la empresa combina para producir la respuestadizseeel mercado meta. La mezcla
de marketing incluye todo lo que la empresa puederhpara influir en la demanda

de su producto*

1 KOTLER Philip, ARMSTRONG Gary, Fundamentos de Marketing, 82 Edicién, p. 52
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Las muchas posibilidades pueden reunirse en cgatifmos de variables conocidas

como las “cuatro P"producto, precio, plaza y promocién.”

1.7.1. Producto
Hace referencia a la combinacion de bienes y sesvigue ofrece la empresa al
mercado obijetivo.

Si hablamos de producto se refiere también a pague, forma, calidad, tamafo y
marca entre otros aspectos. Ahora es cuando ehdwha venido ofreciendo una gran
variedad de productos a comprador y este a subtendra el que mejor le parezca o
le convenga para obtener del mismo grandes bevefic

1.7.2. Precio

Es la cantidad de dinero que tendran que pagalitdes para obtener el producto,

es decir lo que se va a entregar a cambio de alged de un bien o servicio.

1.7.3. Plaza o lugar
Incluye las actividades que hace la empresa pa&iquroducto esté disponible para
sus clientes.

Es la distribucion de los productos para que seericen en el lugar requerido por

Sus compradores.

1.7.4. Promocidn

Hace referencia a las actividades que comunicarvdatajas del producto y que

persuaden al cliente para comprarlo.

14



“Es la comunicacion que realizan los mercadologasa informar, persuadir y
recordar a los compradores potenciales de un prodon objeto de infundir en su

opinién u obtener una respuesta.”

1.8. Definicion de estrategia

Una estrategia es el modelo o plan que integraiiogipales objetivos, politicas y

sucesion de acciones de una organizacion en urctduwente.

Una estrategia bien formulada ayuda a ordenar gnasilos recursos de una
organizacién de una forma Unica y viable que sa bassus capacidades y carencias
internas relativas, en la anticipacion a los casigiel entorno y en las eventuales

maniobras de los adversarios inteligentes.

1.9.MATRICES
1.9.1. Matriz FODA

El andlisis FODA es un avance al planeamiento @adizan las industrias para
adaptarse de una mejor manera al ambiente. Medistdeanalisis, mas cualitativo
que cuantitativo, impulsa la generacion de nued@as con respecto al negocio de la

empresa.

La matriz FODA analiza los aspectos internos cortereos que tiene una empresa

en su desarrollo.

12 | AMB Charles, HAIR Joseph MCDANIEL Carl, Marketing, 4ta. Edicién, International Thomson
Editores, México 1998
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Interno

Externo

Positivo Negativo

FuenteFundamentos de Marketing
Elaborado:Los autores

Un analisis FODA se basa en dos pilares basiidE€ERNO Y EXTERNO

INTERNO
Fortalezas

* Recursos y destrezas de la empresa
* Lo que se diferencia de las demas
» Son puntos fuertes para las empresas

* ventajas competitivas que deben y pueden senarggilotar oportunidades.
Debilidades

* Lo que la empresa debe mejorar
» Desventajas ante las otras empresas
* Lo que debe mejorar para convertirlo en fortalezéacempresa

» Deben ser controladas y superadas

16



EXTERNO
Oportunidades

» Latecnologia que nos ayuda en grandes cambios

* Representa una posibilidad para que la rentabiliideld empresa mejore

Amenazas

» Dificultad empresarial de adaptacion rapida a kslmos.
» Las crisis economicas.

* Problemas en los recursos del capital

El principal objetivo de un analisis FODA es quediante estos pilares la
organizacion  pueda encontrar sus factores estagegriticos, ya una vez
identificados y realizar los cambios en la orgaaidn, consolidando las fortalezas,
minimizando las debilidades, aprovechando las jesitde las oportunidades, y

eliminando o reduciendo las amenazas.

1.9.2. Matriz BCG

La matriz de crecimiento, es un método desarroletd he Boston Consulting Group

con el objetivo de decidir qué enfoques se les @aida distribucion de sus recursos a
los distintos productos o unidades de negociogaeéetuna empresa, la matriz consta
de cuatro cuadrantes y dos ejes uno vertical quesenta el crecimiento del mercado

y otro horizontal que refleja la participacion detrcado.

La matriz cuenta con cuatro cuadrantes:

1° PRODUCTO INTERROGANTE

Cuentan con alto crecimiento pero baja participacsé trata de productos o unidades
de negocios nuevas que no se sabe qué direcci@raonro que resultado nos daran,
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se debe invertir una gran cantidad de fondos senpgyoduzca un retorno. A estos
productos o unidades de negocios se los pretendeerwlos en estrellas y
posteriormente en vacas lecheras, para ello sendefy@ementar las estrategias

exactas que no permitan el fracaso.

2° PRODUCTO ESTRELLA

Cuentan con un alto crecimiento y también con @dtdicipacion, estos crecen muy
rapido, requieren una gran inversién para mantsm@osicion, pero a la vez también
generan gran cantidad de dinero como retribuci$rel @roducto lider pero si no se
invierte en este puede caer a ser un producto peéorque se busca es que pase a ser

vaca lechera.

3° PRODUCTOS VACAS LECHERAS

Muy pocos pueden llegar a esta posicion, es etigbjde todo producto o unidad de
negocio, son la base de toda empresa, los genesaderliquidez ya que estos no
necesitan una mayor inversion para lograr una graibucion, muchas veces estos
son los que financian la inversion de otros proolectinidades de negocio, por lo que

se recomienda mantenerlos a estos productos odesidie negocio en esta etapa.

4° PRODUCTOS PERROS

Estos tienen una baja rentabilidad incluso en ooasi es nula, se recomienda
deshacerse de este producto o unidad de negoajogyaste por lo general esta ya en

su ultima etapa de vida y no conviene mantenerlos.
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1.10. Posicionamiento

“Es la forma en que los consumidores lo definerabdsse en sus atributos méas
importantes en comparacion con otros productos|, legar que el producto ocupa en

la mente de los consumidores en relacion con lodyatos de la competencld”

1.10.1Posicionamiento por producto

Trata de conseguir un mejor disefio a un menor esstiecir que tenga mas valor para

el cliente.

Segun Philip Kotler en el libro de Direccion derkkting'* da a conocer algunas de
las variables de diferenciacion del producto, lasnmos que daremos a conocer a

continuacion.

» Forma: Tamafig estructura fisica del producto

e Caracteristicas: En este caso son aquellas que completan la furdzd
producto es decir la empresa puede ofrecer caistatas personalizadas a

costos mas altos o paquetes estandar a preciosajogs

» Calidad de desempefiaHace referencia al nivel que operan las caradtasst
primarias del producto. También se debe teneuenta que la empresa debe
controlar la calidad de desempefio con el tiempo.

e Calidad de conformidad: es el grado en que todas las unidades producidas

son idénticas y se ajustan a las especificaciones.

e Durabilidad: Es la vida util del producto en condiciones natsab de

tension.

13 Gary Armstrong Philip Kotler Maria Jests Merino Teresa Pintado José Maria Juan introduccion al
marketing 3 edicidn cap. 6 p. 149

14 KOTLER Philip, Op Cit, pag 292
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Confiabilidad: Es la probabilidad de que un producto no fallargendra alguin

desperfecto durante cierto tiempo.

Reparabilidad: Es la medida de la facilidad con la que se pgedegir un producto

cuando tiene un desperfecto.

Estilo: Es aquel aspecto que tiene el producto a la gedtaomprador.

Disefio:es un pre requisito para la produccion al igual€ygondstico de volumen,
es la totalidad de caracteristicas que afectaspicio del producto en funcion a lo
que el cliente ha requerido.

1.10.2 Posicionamiento por servicio

Es agregarle al producto servicios de calidad &l padria ser el éxito para la
empresa. Las principales caracteristicas de difeaeidn con respecto al servicio

son las siguientes.

» Facilidad para ordenar: La facilidad con la que el cliente hace el pedido
la empresa.

» Entrega: Hace referencia a que tan bien se ha hecho llggaea el servicio
el producto al cliente.

» Instalacion: Es el trabajo que se efectla para que el progweda
efectuase en el lugar que va destinado.

* Mantenimiento de reparacion:Es el servicio de ayuda a los clientes para

mantener aquellos productos que han adquirido ey bmen estado.
1.10.3Posicionamiento por personas
Es aquella capacitacion del personal en lo quefs&e al servicio de atencién al ¢
cliente.

1.10.4 Posicionamiento por imagen de marca
Va dirigido a personas que buscan el prestigila dearca.
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Segun el libro de Direccion de MarkettAge debe distinguir entre: identidad e imagen
en donde la identidad es aquella que comprenderass en que una empresa busca
identificarse a si misma ante el producto y pax paarte imagen es aquella forma en
que el publico percibe a la empresa o0 a sus prosluct

1.11. Presupuesto

Segun Jorge Burbano presupuesto en su Libro: Upvestos: Enfoque Moderno de
Planeacion y Control de Recursos”. Indica que esypuesto es la estimacion
programada, de manera sistematica, de las condgdmoperacion y de los resultados

a obtener por un organismo en un periodo deterrainad

El presupuesto significa lo que la administraciérialempresa tratara de realizar, es
un plan que se lleva a cabo identificando el olapapirincipal de la empresa estos a su

vez se relacionan con los ingresos y egresoseajealizaran dentro de la empresa.

Es una herramienta de suma importancia ya qudagrada realizacion del mismo se
puede llegar a resultados anticipados en un peréterminado utilizando las

determinadas operaciones y recursos necesarios.

15 KOTLER Philip, Op. Cit., pag. 296
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CAPITULO 2

SITUACION ACTUAL

2.1. Actividad de la empresa

Graficas Feij6o se dedica a la industria GraficaddeMayo de 1993, su gama de
productos va dese la impresion de hojas volardagstds de presentacion, empastados
a la elaboracién de facturas, guias de remisioriPera la elaboracion de estos trabajos
la imprenta emplea materia prima variada ya sedachl precio.

El logotipo de Graficas Feijoo es el siguiente:

2.2.Historia de la empresa

“GRAFICAS FEIJOO” inicia sus actividades como impta en el cantén Pifias
provincia de El Oro a partir de Mayo de 1993, ese tiempo se realizaba los
trabajos en tipografia que consiste en fueteestipos” de todo tamafio y forma
de letra que se lo diferenciaba por puntos tipos de letra eran de plomo, la
separacion de cada parrafo se la hacia spaci®s o lingotes de varios espesores

0 puntos, con el cual se llamaban matri@geglanchas.
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Las matrices se las armaba en un componkstia por letra y luego se iba
sacando en una galera para ir disefiandoédsces y asi poner dibujos, también
se hacia coaliset (lineas elaboradas de metal que permiten separaalvafos del
trabajo que se estaba realizando).

La impresiéon se la realizaba en una maqumanual de marca Chandler (
tamafo oficio, en esa maquina se realizabanpresion de las matrices que

se armaba para luego imprimir en la maquina

Para cortar el papel se lorealizaba en guiflotina manual que sirve para cortar
el papel a la medida que se va realizandtrabajo, todo trabajo se lo hace a
mano. Poco a poco se fue modernizando maquinaria de mejor calidad.
Actualmente cuenta con dos maquiddsp automaticas y guillotina automatica,
los trabajos se los hace en computadoraolpaga por un proceso de impresion
placas para asi armar en las maquinas ydajasta manera el trabajo resulta mas

rendidor y de mejor calidad.

» Gréficas Feij6éo no tiene una Mision y Vision forimatla sin embargo de

acuerdo a opiniones del gerente se estableciguiesite:

2.3.Mision de la empresa

“Satisfacer las necesidades de nuestros clientesc@anto a calidad y
eficiencia, apoyandonos en la excelencia de nuesapital humano y
tecnologia adecuada con el propésito de ser unofaghportante para

nuestros clientes.”
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2.4.Vision de la empresa

“Llegar a ser una imprenta de excelencia en nuestir@abajos de impresion,
brindando un buen servicio, manteniendo la calidadonfiabilidad de nuestros

productos.”

2.5.Objetivos

* Cubrir el mercado de la Ciudad de Pifas ofreciamtservicio de buena
calidad y puntualidad.

» Mantenerse con ética profesional de tal maneralag€lientes se sientan
conformes con el servicio.

* Buscar excelencia tanto en los productos commicges que se prestan.

2.6. Ubicacion de la empresa

Gréficas Feijoo se encuentra ubicada en el Caréhfths provincia del Oro, entre

las calles Segundo Figueroa y Juan José Loayza.
Sus teléfonos son: (593)072976032 — 096599914

Su e-mail esfeijoo 032@hotmail.com

2.7.Matriz FODA de la imprenta

2.7.1. FORTALEZAS

e Cuenta con los proveedores adecuados tanto papacsligctos y servicios que
la empresa requiere.

» Cuenta con experiencia en el &mbito gréfico apragamente 22 afios.

* Laempresa cuenta hasta el momento con maquimdisicada, la misma que

permite ser mas competitiva.
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Cuenta con el personal altamente creativo paratdeneanera conseguir una
imagen en el disefio de sus productos o serviciomif@ndoles asi
diferenciarse de los demas.

Rapida atencion al cliente

2.7.2. OPORTUNIDADES

Existe una buena relacion hacia sus clientes.

Mejoramiento de las condiciones de trabajo y remagién del personal
operativo.

La obligacion en la actualidad que los pequerigsecies tienen para facturar.
Existencia de poca competencia en la zona, ya gis¢er solamente dos
imprentas.

Existe fidelidad con la mayoria de los clientesquee existen vinculos de

amistad.
El apoyo gubernamental para el desarrollo de lapugigas y medianas

empresas.

2.7.3. DEBILIDADES

Desperdicio de material en el desarrollo de lasidetles en el area de trabajo.
Se encuentra ubicada en un sector no muy comercial.

No cuenta con muchos conocimientos en el manegmdiero.

No cuenta con parqueadero propio.

Deficiente utilizacion del espacio y distribucioa éreas de trabajo.

2.7.4. AMENAZAS

La facturacion electronica que se esta implemengads pais.
Tendencia del alza del precio de los suministrafigrs y materia prima.
El aumento de impuestos a las importaciones detmaria que requeririan

para su expansion.
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* Al encontrarnos en una época de conciencia ambiEstamprentas no se
encuentran muy bien situadas por el impacto amddieqie generan, las

personas optan por el ahorro de papel y cuidadmddio ambiente.

2.8. Marketing mix de la imprenta

Graficas Feij6o desempeiia sus actividades bajoaitire y control de su propietario
el Sr. Carlos Miguel Feijoo quien con el pasar @& afios ha adquirido una gran
experiencia en la industria grafica. Imprenta ‘fi@es Feijéo- ha venido aplicando el

marketing mix de la siguiente manera:

2.8.1. PRODUCTO

Ofrece productos con buena materia prima, estagenesariamente cuentan con un
empaque o etiguetas que lo diferencie de su compateUno de los principales
productos que ofrece son todos los documentos taribs como (facturas,
comprobantes de retencion, notas de crédito, ndéaglébito, comprobante de

liquidacién).

2.8.2. PRECIO

Mantiene sus precios con referencia a la competentaneja descuentos para sus
clientes con el fin de que se sientan conformesaamhrtes de tal manera que los dos

salgan beneficiados.

2.8.3. PLAZA
Graficas Feij6o se encuentra ubicado entre ldssc8kegundo Figueroa y Juan José
Loayza frente al Instituto Tecnologico ocho de Novbre.

No cuenta con sucursales en otras ciudades aledb@aston Pifias, tampoco cuenta
con intermediarios para hacer la entrega de sukiptos y la relacion ante sus clientes

es directa.
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Graficas Feij6o en muchos de los casos hace lagantte sus productos a domicilio
siempre y cuando sus clientes lo pidan. Para legmtde los productos a clientes
ubicados fuera de la Ciudad de Pifias lo hace medésvios por las cooperativas de

transporte.

Graficas Feijoo atendera propiamente al mercada @audad de Pifias, personas que

estan entre los 18 a 65 afos de edad.

2.8.4. PROMOCION

Graficas Feijoo emplea planes publicitarios podimele las radios locales, también

se basa en las recomendaciones que sus clientss laaa terceros.

2.9. Aspectos legales

GréficoRluc de Gréficas Feij6o

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
u 01985130001
N BR AJAR AF

S AL -
Lo b il o

FUENTE: Graficas Feijéo

Graficas Feijoo se constituye como una empresaiddil, en esta empresa trabajan
con numero de RUCL(01995130001registrado en el Servicio de Rentas Internas
(SRI).
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Grafico 2 Patente de Graficas Feijoo

“ DEPARTAMENTO DE GESTION FINANCIERA
Pinas PATENTE

G.A.D. MUNICIPAL
2014 - 2019

T CARLOS MIGUEL = 1101995130
NOMBRE COPLADORA RUC./CC i
ACTIVIDAD: SEGUNDO FIGUERDA FECHA DE EMISION

DIRECCION:

FEIJOO FAJARDO

i2015

De conformidad con el Titulo IX, capitulo i, Seccion Novena, del Cédige Organico de Organizacion
Territorial, Autonomia y Descentralizacion (COOTAD) y los Arts. 546 y siguientes del indicado Cédigo; y
luego de haberse cumplido con los requisitos legales e inscritos en el Registro se confiere en esta fecha
la presente PATENTE que le autoriza el ejercicio de la actividad econdmica.

CAPITAL EN GIRO TOTAL A CANCELAR
1]

PO A
7 y

£ -
DIREETORFINANCIERO

TFuerite:Gréaticas+€ljoo

La Imprenta cumple con todas las obligaciones ésgalie se imponen como:
» Pago de patente Municipal
» Declaracion del impuesto a la Renta

» Aportacion del Seguro.
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2.10. Organigrama

GERENTE

CONTADORA DISENADORA

PRENSISTA Pi'ZS:’B'\A%'bSDE

Fuente: Graficas Feijoo
Elaborado: Los Autores

2.11. Maquinaria

La maquinaria es la parte fundamental de la empggagias a esta se realizan los

trabajos en si es una parte fundamental pararleegabo sus actividades.

Graficas Feij6o cuenta con maquinaria sofisticadea pga elaboracion de sus

productos, entre los mas importantes tenemos:
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Grafico 3  Maquina Offse

Realiza una impresion
offset® en alta calidad
como hojas volantes,

facturas.

Fuente: Graficas Feijoo

Gréfico 4 Chandle

Es una de las primeras
maquinas que se

adquiri6 se la utiliza

para realizar las
impresiones en
tipografia.

Fuente: Graficas Feijéo

16 a impresion offset @ menudo castellanizado como '6fset’, proveniegitindlés offset: indirecto)
es unmétodo de reproduccion de documentos e imagenedsm papel 0 materiales similaregjue
consiste enaplicar una tinta, generalmente oleosaobre una plancha metalicacompuesta
generalmente de uradeacion de aluminio. Tomado de http://www.printyourcolor.es/item/1&¢io-
sobre-la-impresion-offset.html#.VMBf3dKG9S8 . Coltauealizada el dia 10 de enero del 2015
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Gréfico 5 Guillotina

Realiza los cortes de
papel a cualquier
medida.

Fuente: Graficas Feijoo

2.12. Gama de productos

e Gréfico 6 Hojas Membretadas
Gréfico 7 Factura

FERRINDUSTRIA .....consn. FACTURA ,
5&5 Ly s

* CaRMITA KARINA CARRION ZARI o =
f

o8l A i Of 1ZADO

MR 4 ROBEDEN AN | A CONTABILIDAD RU.C.: 0703224667001 ) MUNICIPAL DE PINAS Pift
cae: [— (] e AR
RUC. Lugar: Fucha

Dirwceiér Ret Teléfeng:

| FomMa DE FAGD:

Rechil Conforme Entragué Gonforme. 3
[T e ——r—— Varas pas 5 evidn hame € 05 DE FESSERD @1 2015

Fuente: Graficas Feijoo

Fuente Gréficas Feijéo
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Gréfico 9 Tripticos

(" COMERCIAL “JORGE DANIEL"

DOMINGO 16 DENOVIEMERE . :
1H00: Encuent do ncor Pt Clu Deporivo &1
= Bocars

St
ograma Ge,,

la Ruarroquiz

de Parroquializacién

e e v 4
e (€elebraysus X1l
e

Andrea Bravo

£2 Gobtano Potaiod & Bocons ogodcs 5
oo i do &5 Powqs. st
oladoios 3 pabl o goad s e ol 080
mana b eosbacds da s fimo s sies.
punina 3 e o o complininn y i

Fuente: Gréficas Feijéo

Gréfico 11 Hojas Volantes

PiNR S

- interprovincial

SERVICIO A DOMICILIO
DESDE CUALQUIER OFICINA A NIVEL NACIONAL

PINAS , ZARUMA Y PORTOVELO

CONDICIONES:

» Con sbfo una llamada a LLEGA PRONTO a los numeros
0959403535 - (07) 2978 008 podrés solicitar que tu envio
sea enfregado en la puerta del jugar indicado.

» Su encomienda debe estar debidamente sellada.

» Los paguetes o Sobres que no sobrepasen os 10 kilogramas
y las medidas 40 X 60 cm.

» No movilzamos articuios de prokibido transporte.

» El tismpo de entrega depende de la cantidad y el lugar
del destino de la encomienda.

> El valor minimo & cobrar desde el refiro hasta ia emﬂga
es de §1,00 dependienda del jugar

EiisE Hega % ’*

W @mgeprontose 2978-008
0959403535

FuenteGraficas Feijoo

Gréfico 12 Boletos

Gon el curl e

“LA BOBANA®

A" BOCANATPINAS)

Grafico 8 Tarjetas de invitacic

'C.mFafr wn i més do vide & una bendieion bl Sefior, Nakgam
definicidn, U mientear mdr afoy fanamay, r‘igmﬁm qar fiamer sido
s bendecidhs” v |

Hlarin Feth, Yis Fomandts g v

Tienen ol honor do pawitar a Ud. (2) o ke cena, q-unmnmmmdnmmmlfr
OCHENTA AROS do vida, s querids Madre,

Sva. Yslanda Mwmnfeﬂ}m[b

Ofrecerdn e dia stbado 27 de diciembre del presente ajio, o
partir de las 17400, en el local de Liga Deportiva
*Ocho de Noviembre"

Fuente: Graficas Feijoo

.
a

Gréfico 10 Certificado:

LA CASA DE LA CULTURA ECUATORIANA
“BENJAMIN CARRION"
NUCLEO DE PINAS

Confiere el presente

CERTIFICADO

Barlos 6lm'que Qoélei %queg

Por su participacion en el CURSO DE LOCUCION Y PERIODISMO
RADIAL, dictado en esta Institucion desde el 17 al 22 de Marzo, con
una duracion de 30 horas.

Pifias, Marzo del 2014

Lic. Norma Moreno Ochoa Santiago Cabrera Aguilar
o VL ¥

'MAGKTER 1 DOCENCI SUPERIGR

[

Fuente: Graficas Feijoo

L{c [8]
Py

20K

AUT 1VIEEEREE

Proclamasiin § Corenaciin ds ta

Renine da Pisias 2014

o Frans
nre de 301a
it €8 Bachillerwte = Gicha de Hevieshoe®

Goblarys M Y
[ b g ok SN S

Elecelon, Proclamacion ] Corsnacisn
Rena de Piias 2014
N® AUT 1115805050

FECHA: 1de noviembre de 2014

LocaL: Colegio de Bachillerata * Ocho de Noviembre"
HoRA: 20h00

m- "P.L"'t'"" *

CONTIOGAENTE (LA BGUN RESCLLOON P
1 DEL - 000 mm

: GENERAL
i : | §5,00
#ff g 5 :
& i !

SERIE
W 00001~

FuenteGraficas Féijc')o



» Dipticos

* Recetarios

* Retenciones

* Boletos para rifas

* Empastados

* Recuerdos

» Tarjetas de presentacion
» Certificados

*+ Sobres Membretados

2.13. Principales clientes

Graficas Feijoo cuenta con clientes que van desdpresas publicas como privadas
de pifias y de los cantones aledafios, a continuaeidetalla algunas de las empresas

e instituciones con las que trabaja.

Municipio de Pifias  Colegio Leovigildo Loayza
Sindicato de Choferes de Pifas Loayza.

Artesanos de Pifias » Colegio Galo Plaza Lasso
Sociedad Minera Minanca » Distribuidora Loayza

Elipe, Golden Valley » Botica Comunitaria

Avicola Saracay » Compaiiia Ajicel

Estacion de Servicios Castro « Seguro Social de Piflas y
Alvinor Piflas — Machala vy Portovelo

Huaquillas. » Cuerpo de Bomberos de Pifias
Coinvaru » Cooperativa de Taxis Orquidea
Porcesace de los Andes.

Clinica Reina del Cisne * Aviconza S.A.

Clinica Santa Rita » Diproavilm

Empresa Minera Comivariv * Notaria primera del Canton Pifias
Colegio Ocho de Noviembre * Notaria Segunda del Canton Pifias
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2.14. Competencia

La Ciudad de Pifias cuenta solo con dos imprentasicas Feijoo e Imprenta El Mundo,
existen otras imprentas en los cantones aledafio® en el Canton Zaruma “Imprenta
Espejo”. Estas imprentas ofrecen productos y ses/similares a Gréaficas Feijoéo por
lo que se considerarian como competencia dirdatatar en el mismo segmento de

mercado.

2.15. Proveedores

La Ciudad de Pifias es un cantdn que pertenegeaataalta de la provincia del Oro, por
ser una ciudad pequefia sus proveedores no se tmacuen la localidad es asi que
Graficas Feijoo busca la manera de mantener buelzsones con sus proveedores los

mismos que se detallar4 a continuacion:

« PACINGRAF GUAYAQUIL
« VY RDISTRIBUCIONES - DE EUGENIO VERDUGO — CUENCA
+ PAPELERIA MEJIA - GUAYAQUIL

« LNS - MACHALA

2.16. Investigacion de mercados (Graficas Feij6o)

» Definicién del problema

Mediante un analisis minucioso ante la situacidnaae la empresa frente al mercado

al que se enfrenta se pudo determinar lo siguiente:
Falta de conocimiento de los actuales consumidenesuanto a sus gustos y preferencias.
» Disefio de investigacion

Para la realizacion de una correcta investigacdfeso a cabo encuestas las mismas
que recopilaran la informacion necesaria para wead elaboracion de plan de

marketing.
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* Formulacion de la muestra

Segun los datos de la INEC en la Ciudad de Pifisteex25 988 habitantes segun el

ultimo censo realizado.

Para la formulacion de estrategias hemos tomadao couestra a las personas naturales
gue se encuentran entre los 18 a 65 afos de edatprgsas de la localidad obteniendo

lo siguiente:

+ Calculo del tamaio de la muestra

k”l*p*q*N

("3 (N-1))+k" g

Donde:

n= Tamafo de la muestra
N= Tamafio de la poblacion
g= probabilidad de fracaso
p=probabilidad de éxito

K= margen de confianza

E=nivel de error

« N=3101
* p=0.5
[ q: 05

 K=95% 1,96
 e=8% 0,08
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(3.8416)(0.5)(0.5)(3101) _ 13284.72

n= n=
(0.0064(3100)) + (3.8416(0.5)(0.5)) 35.54
_2978.2004 — 143.18
"= 7208004 n= 2

Al aplicar esta formula se determind un total 48 &ncuestas a realizar en la Ciudad

de Pifas.

2.17. Disefio de la encuesta.

ENCTESTA

EL OEBJETIO DE ESTA ENCUESTA ES CONOCER LOS GLISTOS V¥
EREFERENCIAS DE LOS LISUARIOS DE LAS IMPRENTAS EN LA CIUDAD
DE PINAS ¥ ADEMAS CONOCER LA REALIDAD EN LA QUE SE
ENCUENTRA GRAFICAS FELFOO ANTE SUS CLIENTES.

ambre:

Drireccion:

Telefona:

1) ;Ha acudide Ud. algona vez a alguna imprenta para adguirir un prodocte?

5l | O ]
1)y ;Que praductos o servicios conoce Ud. que ofrece una imprenta?
FACTURAS ] AGENDAS [
CALENDARTIOS []  TripTICOS, DIPTICOS O
EMPASTADOS (]  rameras pE rEsENTACTON [
TARJETASDE INVITACIONES | |  caARTELES [
SELLOS DE PUBLICTDAD [l mverEsIONES ]
OTROS |ESPECIFICAR]
1) Especifigue con qué frecuencia a adguiride los productos al ane
FACTURAS ] AGENDAS
CALENDARIOS [0  triPTICOS. DIPTICOS O
EMPASTADOS L] tamerasoeeeesenracon ]
TARJETAS DE INVITACIONES [ CARTELES 1
SELLOS DE PUBLICIDAD [ oeeEsimEs O
OTROS (ESPECIRCAR)
4) ;Cumal de los sigmientes servicios valora mis en una imprenta como valor
agregada?
ASESQORAMIENTO ] DISEND PERSONALIZADC VIA .
PAGINA WEEB

PARQUED ]

- CALIDAD DE TINTA |:|
CALIDAD DEL PAPEL 1] P TUALDAD
FRECD = DTR.D'S- PECTFIC =
ENTEEGA A DOMICILIO ] €S AR)
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2.18.

5} ;Que imprentas conoce en la Coidad de Pinas?

) ;Qmé servicios quisiera Ud. que ofrezca nna imprends 3 mas de loz mencionados
em las pregunfas anteriores?

ESFEROS IMPRESOS | TARROS IMPRESDS
GIGANTOGRAFIAS - IMPRESIONES EN LONAS
OTROS (ESPECIFIQUE)

T) ;Es duedic Ud. de alzan negocio propio o es encargado de nmo?

st [ ¥o [
NOMBERE DEL NEGOCED

£) ;Ha escuchado Ud. acerca de bs Imprenta Graficas Feijoo?

g [] HO ]

9y ;Es Ud Chiemte de Graficas Feijoo o ha adquiride alzne producto o servicio sn
esta imprenta”

s [ NO =

Mencione al producto o servicio que adguimo

51 5U RESFUESTA FUE AFIRMATIVA EN LA FREGUNTA ? POR FAVOR

RESFONDEER LAS SIGUIENTES FEEGUNTAS DE LO CONTEARID LA

ENCUESTAHA SIDO CONCLUIDA

10} ; Como califica Ud. Jos productos que ofrece Graficas Feijoo?
e [ RE@MAR  [] MALO

11) ;Cual es el walor agregado que Ud recomece en Graficas Feijoo?

CAITDAD DELPADEL. [ CALIDADDE TINTA |
PRECID [ PUNTUALIDAT Cl
OTROS (Especificar)

17) ;(Jue valor agregado desearts Td. que ofreciera Graficas Feijoo?
ASESOPAMIENTO | ENTEEGA A DOMICILIO

PARGUED (| DISEMO PEFDONMALIZADIO WVIA
CREDITD | BAG WEB

DTROS (ESPECTFICAR)

1
=

-
c

LE AGRADECEMOS POR 5U VALIOSD TIEMPO LA ENCUESTA A CONCLUIDO

Recopilacion y analisis
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2.19. ENCUESTA

Una vez realizada las encuestas se procede alaileaidn de los datos, a continuacién

se presenta la informacion obtenida.

Tabla 1 Ha acudido Ud. alguna vez a una imprenta paraiadgn producto

Sl NO TOTAL
133 10 143
PORCENTAJE| 93,01% 6,99% 100,009

Fuentelnvestigacion de Mercados
ElaboradoLos Autores

llustracion 1 Ha acudido Ud. alguna vez a una imprenta para adquirir un producto

HA ACUDIDO UD A UNA IMPRENTA
PARA ADQUIRIR UN PRODUCTO

S|

mNO

Fuenténvestigacion de Mercados
Elaboradd:os Autores

El 93,01% de los encuestados han acudido alguna wem imprenta para adquirir un

producto y solamente un 6,99% no lo ha hecho.
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Tabla 2 Qué productos o servicios conoce Ud. Que ofreedmprenta?

VARIABLE CANTIDAD | PORCENTAJE
CALENDARIOS 58 10,66%
EMPASTADOS 54 9,93%
TARJETAS DE 53 9,74%
INVITACION
SELLOS DE PUBLICIDAD 42 7,72%
AGENDAS 41 7,54%
TRIPTICOS 31 5,70%
TARJETAS DE 54 9,93%
PRESENTACION
CARTELES 37 6,80%
IMPRESIONES 47 8,64%

544 100,00%

Fuente: Investigacion de Mercados

Elaboradd:os Autores

llustraciéon 2 Qué productos o servicios conoce Ud. Que ofreagmprenta?

QUE PRODUCTOS O SERVICIOS CONOCE UD QUE OFRECE
UNA IMPRENTA?

6,80%

5,70%

7,54%

7,72%

Fuente:Investigacion de Mercados

Elaborado: Los Autores

= FACTURAS

= CALENDARIOS
EMPASTADOS
TARJETAS DE INVITACION

= SELLOS DE PUBLICIDAD

= AGENDAS

= TRIPTICOS

= TARJETAS DE PRESENTACION

Hubo un total de 544 respuestas en los 143 enclosstdebido a que cada persona

encuestada elegia mas de una opcién, Podemos abgaesel producto mas conocido



son las facturas ya que representa un 23,35%sdedpuestas, con un 10,66% le siguen
los calendarios y luego con 9,93% estan los emgastalas tarjetas de presentacion.

Tabla 3 Indique qué productos a adquirido y con qué frecizeen el afio

VARIABLE CANTIDAD | PORCENTAJE
FACTURAS 85 32,32%
CALENDARIOS 19 7,22%
EMPASTADOS 27 10,27%
TARJETAS DE 24

. 9,13%
INVITACION
SELLOS DE 11
4,18%
PUBLICIDAD
AGENDAS 6 2,28%
TRIPTICOS 5 1,90%
TARJETAS DE 24
. 9,13%
PRESENTACION
CARTELES 7 2,66%
IMPRESIONES 52 19,77%
OTROS 3 1,14%
263 100,00%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaboradotos Autores
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llustracién 3 Indique qué productos a adquirido y con qué frecizeen el afio

PRODUCTOS ADQUIRIDOS EN UNA IMPRENTA

1,14%
= FACTURAS
= CALENDARIOS
= EMPASTADOS

TARJETAS INVITACIGN
2,66% | — = SELLOS PUBLICIDAD
= AGENDAS
/ = TRIPTICOS
A = TARJETAS PRESENTACISN
= CARTELES
= IMPRESIONES

= OTROS

1,90%
2,28%
4,18%

9,13%

Fuentelnvestigacion de Mercados
Elaboradolos Autores

Hubo un total de 263 respuestas en los 143 endasstdebido a que cada persona

encuestada elegia méas de una opcion.

Podemos observar que el producto que mas adgsittas facturas ya que representa
un 32,32% de las respuestas, con un 19,77% lersiggeimpresiones, solamente un
1,14% de las respuestas eligieron otras opciomas cmvenas y recuerdos
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Tabla 4 Frecuencia de Adquisicion de Facturas

FACTURAS

1 ves por afio 64 | Ocasionales
2 veces por afio 9 élﬁ-g)veces X 73 85,88%
3 veces por afo 4
4 veces por afo 2
5 veces por afio 2 | Frecuentes
6 veces por afo 2 (r\?sseiexz 12| 14,12%
8 veces por afio 1 ano)
10 veces por afio 1

TOTAL 100,00%

Fuentdnvestigacion de Mercados
Elaboradotos Autores

llustracién 4 Frecuencia de adquisicion de facturas

M ocasionales (1-2
veces x afio)

m frecuentes (mas de
2 veces X afio)

“Fuenteinvesiigacion’aé iviercaaos
Elaboradbos Autores

llustracion 5 Adquisicion de factur:

1ves 2 veces3 veces4 veces5 veces6 veces 8 vece 10
por por por por por por por veces
ano ano ano ano ano ano ano por

afno

Fuentevestigacion de Mercados
Elaboradbos Autores
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Las facturas son el producto que mas han adquoglencuestados y de éstos el 14,12
% adquieren frecuentemente y el 85,88% ocasionaémen

Tabla 5 Frecuencia adquisicion calendarios

18 1 0 0 0

Ocasionales (1-2 Frecuentes (mas de 2 veces x afio)

veces X afo)
19 O
100% 0%

Fuentdnvestigacién de Mercados
Elaboradotos Autores

llustracion 6 Frecuencia de adquisicion de calendarios

M ocasionales (1-2
veces x afio)

m frecuentes (mas de
2 veces x afo)

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaboradd:os Autores
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llustracion 7 Adquisicién de calendarios

ADQUISICION DE CALENDARIOS

20
18
16
14
12
10

o N b O ©©

1 ves por afio 2 veces por afho

Fuente:Investigacién de Mercados
Elaborado:Los Autores

El 100% es decir todos los encuestados que oppanmdos calendarios fue de una forma
ocasional de 1 a 2 veces por afio.

Tabla 6 Frecuencia adquisicién empastados

18 6 1 1 1
Ocasionales (1-2 veces k Frecuentes (mas de 2 veces x afo)
afno)
24 3
88,89% 11,11%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaboradobos Autores
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llustraciéon 8 Frecuencia de adquisicién de empastamos

M ocasionales (1-2
veces x afio)

m frecuentes (mas de
2 veces x afio)

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaboradbos Autores

llustracion 9 Adquisicion empastados

1 ves por 2 veces por 3veces por 4 veces por 5 veces por
ano ano afno ano afno

Fuentlvestigacion de Mercados
Elaboradtps Autores

De todos los encuestados que optaron por adgmpastados, el 88,89% fueron de una

manera ocasional y solamente un 11.11% fue deaurreaffrecuente.
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Tabla 7 Frecuencia adquisicion de tarjetas de invitacién

18 4 1 1
Frecuentes (mas de 2
Ocasionales (1-2 veces [x veces X afio)
afno)
22 2
91,67% 8,33%

Fuente:lnvestigacion de Mercados
Elaboradd:os Autores

llustracion 10 Frecuencia adquisicion de tarjetas de invitacion

A

M ocasionales (1-2 veces x afio)

frecuentes (mas de 2 veces x aino)

Fuenténvestigacién de Mercados
ElaboradlLos Autores

llustracion 11 Adquisicion de tarjetas de invitacion

20

15

10

0 I 1 I 1
1ves porafio 2vecespor 5vecespor 10 veces por
afo afio afo

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaboradbps Autores
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De todos los encuestados que optaron por adcarijgtas de invitacion, el 91,67% fueron
de una manera ocasional y solamente un 8,33% fueal®rma frecuente

Tabla 8 Adquisicion de Sellos

9 2 0 0 0
Ocasionales (1-2 veces X Frecuentes (mas de 2 veces x afo)
afno)
11 0
100% 0%

Fuente:Investigacién de Mercados
Elaboradotos Autores

llustracion 12 Frecuencia Adquisicién sellos de publicidad

0,00%

M ocasionales (1-2 veces x
afio)

m frecuentes (mas de 2
veces x afio)

100,00%

Fuentelnvestigacion de Mercados
Elaboradot.os Autores
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llustracién 13 Sellos de publicidad

ADQUISICION DE SELLOS DE PUBLICIDAD

=
o

O B N W & U1 OO N 0V

1 ves por afio 2 veces por afio

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaboradoios Autores

El 100%, es decir todos los encuestados que oppeamolos sellos de publicidad, fue de
una forma ocasional de 1 a 2 veces por afio.

Tabla 9 Adquisicién agendas

6 0 0 0 0
Ocasionales (1-2 veces X Frecuentes (mas de 2 veces x afio)
afno)
6 0
100% 0%

Fuenteinvestigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

48



llustracion 14 Frecuencia adquisicién agendas

M ocasionales (1-2 veces
X afio)

m frecuentes (mas de 2
veces x afio)

Fuent&vestigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

llustraciéon 15 Adquisicién Agendas

ADQUISICION DE AGENDAS

o B N W A U O

1 ves por afio

Fuentetnvestigacion de Mercados
Elaboradolos Autores

El 100%, es decir todos los encuestados que opfoadquirir agendas, fue de una

forma ocasional de 1 a 2 veces por afio
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Tabla Frecuencia adquisicién de Dipticos y tripticos

4 0 0 0 1
Ocasionales (1-2 veces X Frecuentes (més de 2 veces x afio)
afno)
4 1
80% 20%

Fuente:lnvestigacion de Mercados
Elaborado:Los Autores

llustracion 16 Frecuencia adquisicion de dipticos y tripticos

M ocasionales (1-2 veces
X afio)

u frecuentes (mas de 2

veces x afio)
80,00%

Fuente:lnvestigacion de Mercados
Elaboradotos Autores

llustracion 17 Adquisicion dipticos v triptice

ADQUISICION TRIPTICOS
DIPTICOS

1 VES POR ANO 5 VECES POR ANO

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaboradd:os Autores
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De todos los encuestados que optaron por adqupiicos y dipticos, el 80% fueron de
una manera ocasional y un 20% fue de una formadree.

Tabla 11 Frecuencia adquisicion tarjetas de presentacion

21 0 0 2 1
Ocasionales (1-2 veces X Frecuentes (més de 2 veces x afio)
afno)
21 3
87,50% 12,50%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

llustracién 18 Frecuencia adquisicién tarjetas de presentacion

M ocasionales (1-2 veces x
afio)

u frecuentes (mas de 2
veces x afio)

87,50%

Fuentdnvestigacion de Mercados
Elaboradolos Autores
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llustracion 19 Adquisicion tarjetas de presentacién

25
20
15
10
5
0 I —
1 ves por afio 2 veces por 3 veces por 5 veces por 10 veces por
afo afo afo afo

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado:Los Autores

De todos los encuestados que optaron por adqaijetas de presentacion, el 87,5%

fueron de una manera ocasional y un 12,5% fue ddéarma frecuente.

Tabla 12 Frecuencia de adquisicion de carteles

6

0 1 0 0

Ocasionales (1-2 veces x afo)

Frecuentes (mas de 2 veces x afo)

6

1

85,71% 14,29%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores
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llustracidén 20 Frecuencia de adquisicidn de carteles

14,29%

M ocasionales (1-2 veces x
afno)

m frecuentes (mas de 2
veces x afio)

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

Ilmscion 21 Adquisicion de carteles

ADQUISICION DE CARTELES

0 I

1 ves por afio 3 veces por afho

Fuentdénvestigacién de Mercados
Elaboradd:os Autores

De todos los encuestados que optaron por adquairieles, el 85,71% fueron de una
manera ocasional y un 14,29% fue de una formadraeu
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Tabla 13 Frecuencia de adquisicion de impresiones

23 2 3 1 5 8 7
Ocasionales (1- Frecuentes (més de 2 veces x afio)
2 veces X afno)
25 27
48,08% 51,92%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

llustracidon 22 Frecuencia de adquisicion de impresiones

M ocasionales (1-2 veces x
afio)

M frecuentes (mas de 2
veces x afio)

Fuente:lnvestigacion de Mercados
Elaboradotos Autores

llustracion 23 Adquisicién de impresion
25

20
15

10

wv

o

-l-llll
20 30

lves 2veces 3veces 4veces 5veces 10
por afio por afio por afio por afio por afio veces veces veces
por afio por afio por afio

Fuenténvestigacion de Mercados
Elaboradd:os Autores
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De todos los encuestados que optaron por adquipireisiones, el 48,08% fueron de una
manera ocasional y un 51,92% fue de una formadrdgeu

Tabla 14 Cual de los siguientes reconoce Ud. como valergeglo?

ASESORAMIENTO 66 17,60
PARQUEO 27 7,20
CALIDAD DE PAPEL 58 15,47
PRECIO 57 15,20
ENTREGA A 17 4,53
DOMICILIO
PAG. WEB 17 4,53
CALIDAD DE TINTA 70 18,67
PUNTUALIDAD 60 16,00
OTROS 3 0,80
(AMABILIDAD)

TOTAL 375 100,00%

Fuenteinvestigacion de Mercados
Elaboradaps Autores

llustracion 24 Cual de los siguientes reconoce Ud. como vajoegado?

0,80%

= ASESORAMIENTO

= PARQUEO
CALIDAD DE PAPEL
PRECIO

= ENTREGA A DOMICILIO

= PAG WEB

v
/ 15,47%

= CALIDAD DE TINTA 15,20%
y (v

4,53%
4,53%

= PUNTUALIDAD

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores



Hubo un total de 375 respuestas en los 143 endasstdebido a que cada persona
encuestada elegia mas de una opcién, Podemos absg el valor agregado mas
reconocido es la calidad de tinta y el asesoramigatque representan un 18,67% y

17,60% del total de las respuestas respectivamente.

Tabla 15 Imprentas en la Ciudad de Pifias

137 121 1
52,90% 46,72% 0,39%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

llustracion 25 Imprentas en la Ciudad de Pifias

IMPRENTAS EN PINAS

B GRAFICAS FEIJOO
® EL MUNDO
= NINGUNA

Fuerte. Invesigadcionrae erercaaus
Elaborado: Los Autores

Podemos observar que las personas encuestadasgmn&eite conocen las dos imprentas
gue se encuentran en la ciudad de Pifas, llevamaltigera ventaja Graficas Feijéo con
un 52,90% sobre La imprenta EI Mundo con un 46,%28%6lamente un 0,39% de los

encuestados no conocen ninguna de las dos.
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Tabla 16 Qué servicios desearia Ud. que ofrezca una ingeemas de los mencionados en las
preguntas anteriores?

60 93 40 49
24,79% 38,43% 16,53% 20,25%
Fuente:Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

siiakion 26 Savabypnsadista a encontrar en una imprenta

m ESFEROS IMPRESOS

B GIGANTOGRAFIAS

W JARROS IMPRESOS
IMPRESIONES EN LONAS

Fuente: Invesuydcivirue iviercauus
Elaborado: Los Autores

De un total de 242 respuestas en los 143 encuss@elnido a que cada persona
encuestada elegia mas de una opcién, Podemos abspre el servicio que mas
desearian los clientes se oferte en una impremtdasagigantografias ya que tienen un
38,43% del total de las respuestas, seguido deslesos impresos con un 24,79% del

total de las respuestas.

Tabla 17 Es duefio de algin negocio o encargado de uno?

63 80
44,06% 55,94%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores
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llustracién 27 Duefio o encargado de un negocio

Sl
mNO

Fuente: Invesugacion'ae iviercaaos
Elaborado: Los Autores

El 44,06% de los encuestados estan relacionadestatinente con algin negocio,

mientras que el 55,94% no cuentan con negociagrop

Tabla 18 Ha escuchado Ud. acerca de Graficas Feijoo?

137 6
95,80% 4,20%

Fuente:Investigacién de Mercados
Elaborado:Los Autores

llustracién 28 Ha escuchado Ud. acerca de Gréficas Feij6éo?

S|
= NO

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

El 95,80% de los encuestados conocen o han esaudea@raficas Feijéo, por lo que
podemos deducir que la imprenta es conocida dedetrambito en el cual se desarrolla.
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Tabla 19 es Ud. cliente de Graficas Feijoo o adquirié todpcto o servicio en ésta?

91 52
63,64% 36,36%
Fuentlvestigacion de Mercados
Elaboradtos Autores

llustracién 28 Es Ud. cliente o adquirié un producto en Graficagde

36,36%

63,64%

Fuente: Investigacion de Mercados
ElaboradolLos Autores

Podemos observar que el 63,64% de los encuestadachdido por Io menos una vez a
Gréficas Feijoo para adquirir ya sea un producerwicio.

Tabla 20 Productos adquiridos por Graficas Feijoo

44 8 20 11 8
48,35% 8,79% 21,98% 12,09% 8,79%
Fuente:Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores
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llustraciéon 30 Productos adquiridos
EMPASTADOS
8,79%

FACTURAS
48,35%

IMPRESIONES
21,98%

CALENDARI
8,79%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

Las facturas son los productos que més se hanrattgpor nuestros encuestados ya que
representa un 48,35% al contrario de los calensigrampastados que son los productos

menos adquiridos tan solo con un 8,79%.

Tabla 21 cémo califica Ud. los productos y servicios gi@ce Graficas Feijoo?

88 3 0

Fuenteinvestigacién de Mercados
Elaborado:Los Autores

llustracion 31 Cémo Califica Ud. los productos o servicios défieas Feij6o?

= BUENO
B REGULAR
MALO

Fuenteinvestigacion de Mercados
Elaborado:Los Autores
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La mayoria de nuestros encuestados, el 96,70%ceaatdmo buenos a los productos y
servicios que ofrece Graficas Feij6o y tan sol8,80% dicen lo contrario, por lo que

deducimos que GRAFICAS FEIJOO tiene una buena imagee sus clientes.

Tabla 22 Cuédl es el valor agregado que Ud. reconoce efic@séd-eij6éo?

47 33 38 60

26,40% 18,54% 21,35% 33,71%
Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

llustracion 32 Valor agregado de Graéficas Feijéo

N

26,40% = CALIDAD DE PAPEL

33,71%
CALIDAD DE TINTA

- PRECIO

PUNTUALIDAD

18,54%

21,35%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

Podemos observar que lo que las personas mas apreei Graficas Feijoo es la
puntualidad con un 33,71% que es un requisitspahsable para el negocio, el 21,35%
toman muy en cuenta en cuestion a la calidad delEeguido por el precio que las

personas aprecian un 21,35% y por ultimo la caltdatinta que aprecian en un 18,54%.
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Tabla 23 Qué valor agregado desearia que le ofreciefeasdeijoo?

23 35 19 72 21

13,53% 20,59% 11,18% 42,35% 12,35%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

De un total de 170 respuestas que dieron 143 eadaessdebido a que cada encuestado
elegia mas de una respuesta, podemos observaa @mréga a domicilio es lo que
guisiera como valor agregado en Graficas Feijoquarepresenta un 42,35% del total
de las respuestas.

llustracién 33 valor agregado que desearia en Graficas Feijéo

= ASESORAMIENTO
= PARQUEO
= CREDITO

ENTREGA A
DOMICILIO

= DISENO EN PAG
WEB

Fuente:Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores
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2.20. MATRIZ BCG

TERJETAS DE
ESTRELLAS IMPRESIONES PRESENTACION E INCOGNITAS
INVITACION

VACAS PERROS

Elaborado: Los Autores

Podemos localizar cada uno de estos productosetidiintos cuadrantes, mediante una
perspectiva de la investigacion de mercados Gmafi@j6o no cuenta con un registro

histérico de ventas por producto, si no tiene wtdhico de ventas en general, por este
motivo utilizamos la perspectiva del propietarielyestudio de mercado realizado para

elaborar la matriz BCG.

PRODUCTOS PERROS

Se consideraron productos perros a los calendgaogue son productos que por lo

general se elaboran solamente una vez por afiog} estudio de mercado realizado

apenas el 8,79% de las personas lo eligieron.

PRODUCTOS INCOGNITAS

Se consideran a las tarjetas de invitacion y ptasgm como productos incognitas, ya

gue se invierte constantemente en nuevos disefds yo se consigue la participacion

gue se espera dentro del mercado
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PRODUCTOS ESTRELLAS

Se consideran como estrellas las impresiones yalgueuerdo al estudio de mercado
tiene una preferencia de un 21,98% de los cliesuksnente superado por las facturas.
Las impresiones no pueden ser consideradas conas vBbido a que no existe una
demanda durante todo el afio y en épocas de vaeadimdemanda de estas disminuye.

PRODUCTOS VACAS

Indudablemente las facturas son el producto qeent@s utilidad a Graficas Feijoo ya
que existe una demanda de estas durante todo ef aégun el estudio de mercado

realizado es el producto como mayor participacidrg8,35% de los clientes demandan

este producto.
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“FORMULACION DE ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO EMPRESAR IAL
PARA IMPRENTA GRAFICAS FEIJOO".

3.1. SUMARIO EJECUTIVO

Con la aplicacién de un plan de marketing se bugea Graficas Feijéo mejore las
actividades que actualmente realiza, establecignighcipalmente su mision, vision y
objetivos basadas en el marketing mix (productecipr plaza y promocion) con la
finalidad de que cada estrategia vaya en rela@aretobjetivo principal de este plan de
marketing el mismo que busca satisfacer las nemdsgdde sus clientes aumentando el
poder de mercado y lograr una mayor comercialimade sus productos y asi buscar la
rentabilidad de la imprenta.

Hoy en dia el sector grafico es muy complejo geeidos avances tecnoldgicos y las
necesidades de los consumidores frente al medebcure se desenvuelven. Para lograr
fortalecer los atributos que la imprenta poseargmitante la aplicacion de estrategias
ayudandola de esta manera a diferenciarse dena&sdgatisfaciendo las necesidades de

sus clientes.

Lo que se busca con la aplicacion de estas esaateg el posicionamiento e incremento

de sus ventas de tal manera que obtengas mas @gananc

3.2.Introduccién

Graficas Feij6o es una imprenta dedicada a laidati de artes graficas, iniciando sus
actividades desde mayo de 1993 en el Cantén PidamBia del Oro, gracias a la calidad
de sus productos y servicios ha logrado ganarse alientes haciéndose merecedor de

su lealtad y confianza.

Graficas Feijoo pone a disposicion la elaboraciérhdjas volantes, dipticos, tripticos,
tarjetas de presentacion, facturas, hojas memiagtdmbletos para rifas etc. Ademas

65



cuenta con la tecnologia necesaria para la elaldorde sus productos y poner a la
disposicion de la ciudadania de Pifias en genesgdrsductos elaborados con un margen

de calidad sumamente alto.

Los avances tecnoldgicos y la creacion de otragesap en las ciudades aledafias han
venido afectando al crecimiento de Graficas Feiggias otras empresas ofrecen sus

productos a precios mas bajos provocando que lpetemcia sea mas fuerte.

El presente trabajo propone estrategias de magkgiama lograr que la empresa se
adapten a todos los cambios que se presentarseatet de la industria Grafica, y hacer
que tanto sus productos como servicios se posici@me la mente de sus clientes

satisfaciendo sus necesidades.

Mediante las estrategias propuestas para la emexesan nuevos meétodos y técnicas

que Graficas Feijoo puede implementar para podemnizar sus utilidades.

Uno de los principales problemas es el desperdieisu materia prima, esto se debe a
que no realizan una adecuada aplicacion en lag#sctle control de calidad, es decir no

realizan una buena planeacion.

3.3. Mision propuesta

Lograr que los clientes de Gréficas Feijéo obtaengea satisfaccion total, ofreciéndoles
lo mejor en sus productos con calidad, puntuajidaden precio y respaldo

incondicional, basandose en la seriedad y respiigsabantes y después de la venta

3.4.Vision propuesta

Estar dentro de las imprentas mas grandes devapia del Oro.
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3.5. Mercado objetivo

El mercado objetivo a considerarse para este trabap aquellas personas que se
encuentran entre los 18 a 65 afios de edad masjaesas que se desarrollan en el
Canton.

3.5.1. Objetivos

* Mantener el posicionamiento en la mente del consumi
» Atraer clientes de la competencia.
* Implementar nuevos productos que requieran losriosua

* Readecuacion del lugar en donde funciona la intaren

3.5.2. Competencia

En la Ciudad de Pifias encontramos solamente 2 mgxe'Gréaficas Feij6o” e Imprenta
“El Mundo”

Se ha determinado mediante una encuesta realizdda habitantes de la Ciudad de
Pifias, las dos Unicas imprentas existentes encegtad son muy conocidas por las
personas, “Gréficas Feijoo” con un 52,90% y larempa el Mundo con un 46,72%. Y
solamente el 0,38% tienen desconocimiento de |pseintas en Pifas.

IMPRENTAS EN PINAS
GRAFICAS FEIJOO 137 52,90 %
IMPRENTA “EL MUNDO” 121 | 46,72 %
NINGUNO 1 0,38 %
TOTAL 259 | 100,00 %

Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado: Los Autores

Como se puede observar tiene unaventaja camp&jue es un mayor posicionamiento
de la empresa dentro de las personas en el Caiii#@ por lo que las estrategias a aplicar
seran las siguientes.
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3.6.ESTRATEGIAS

» Campafas publicitarias en las radios locales pegais manteniéndose en la

mente de los consumidores.

v' Se considera que Graéficas Feij6o haga publicidadliante la radio. Por
lo cual se recomienda que utilice los serviciospulalicidad que brindan
las radios de Pifas, ya que las personas prefesemchar las radios
locales como lo son: Elite Stereo (102.7 Fm), Rawlipacto (107.9 Fm)
y Radio Lluvia (97.5 Fm).

Tabla 24 Comparacion de precios de publicidad por radio

Comparacion de precios en Publicidad por Radio
RADIO PRECIO POR CADA SPOT

$ 5,00 HORARIO

RADIO LLUVIA |NORMAL $7,00 HORARIO NOTICIAS
80 DOLARES MENSUALES 5

RADIO $5,00 HORARIO SPOTS DIARIOS DE LUNES A
IMPACTO REGULAR VIERNES

$4,00 HORARIO
RADIO ELITE REGULAR $6,00 HORARIO NOTICIAS

Fuente: Radios de Piflas
Elaborado: Los autores

Tabla 25 Publicidad de la Radio
Publicidad en radio
5 SPOTS DIARIOS DE LUNES A VIERNES POR 4 MES%Z0,00

Elaborado: Los autores

Se implementara esta estrategia para lograr qugperasnas en Pifilas conozcan acerca
de GRAFICAS FEIJOO, si bien es cierto el estudaizado nos indica que un 52,90%
de los encuestados conocen de GRAFICAS FEIJOO amiedia implementacion de esta

estrategia se busca aumentar en un 5% este pgecenta
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Se contratar a radio IMPACTO, la cual nos ofretgaquete promocional de 5 spots
diarios de lunes a viernes en distintos horarias, @) precio de $80,00 mensuales,

contrataremos este servicio por los meses de telabril, septiembre y diciembre.

» Sacar promociones y descuentos con el fin de atli@etes de la competencia.
v" Con el fin de que la ciudadania aproveche las opmiades que ofrecera
la imprenta y asi las personas se incentiven &gt en este mecanismo
el mismo que traera beneficios para ambas partesodo son entrega a
domicilio gratuita para los clientes y un aumentolas ventas para la

empresa.

Grafico 13 Propuesta de promociones y descuentos
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e TARJETAS DE PRESENTACION @
# CALENDARIOS
# EMPASTADOS : ‘;
# AGENDAS - ==y &
: ol a
GRAN PROMOCION POR NAVIDAE

Y FIN DEANO
DIRECCHOIN: Calle l'-egﬂ.llldﬂ Flguﬂn ¥ Juan Jors
TELEFONG: X974-032
EMAIL: feijoo_03Xhotmail.com

Elaborado: Los autores

Se implementard esta estrategia con el fin deratteates de la competencia, en esta
época del afio ya que es una época en donde las wepluntan en ciertos productos

como afiches, volantes, tripticos, dipticos, agendalendarios. Esta estrategia nos
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permitira atraer clientes de la competencia ofratiées un valor agregado como lo es la
entrega a domicilio, mediante las encuestas pudobssrvar que un 42,35% de los
encuestados desearian que se hicieran entregas@lido

Se imprimiran 1000 hojas volantes las cuales ursopa contratada las repartira por todo
el canton Pifias asi las personas se enteraranedefidilo que se ofrecerd por esta

temporada y los preferiran ante la competencia.

Tabla 26 Costo de implementacion de estrategias de hojasites

HOJAS VOLANTES
CANTIDAD PRECIO
1000 $50,00
DESCRIPCION
Entregas a domicilio por promocion $300,00
COSTO TOTAL ESTRATEGIA $350,00

Elaborado: Los autores

Se toma como referencia 300 entregas a domicidiajue es un aproximado de ventas
que se realizan el mes de diciembre, dato propwadm por el propietario basado en
hechos historicos por que no se tiene un regigaote de estos valores, estas ventas del
mes de diciembre reflejan mas o menos un 20 %ot#lde las ventas anuales las cuales

estan entre 1500 a 1700 ventas por afio.

« Creacion de una péagina web

v' Mediante la creaciéon de una pagina web la ciudadaodran encontrar
informacion detallada de los productos y servigios ofrece la imprenta.
Se recomienda la creacién de una pagina web yp@umedio de esta
estrategia ganaran tanto en imagen y comodidadsgsrclientes, estos
podran hacer compras, proformas, consultas, disedlesas a través de

esta.

v' El estudio de mercado realizado determin6 que 8522 de los clientes

solicitan la creacion de una pagina web para facila atencion.
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v" Se informara acerca del servicio de pagina wels alsntes de una forma
directa cuando estos acudan a GRAFICAS FEIJOOIgona compra.

La elaboracién de esta propuesta se lo realigathante la contratacion de una persona
o0 empresa dedicada al disefio de la misma, el epstximado es de USD 380,80 como
lo podemos ver en &ANEXO 4 la proforma realizada por la empresa del Ing. Medy
Mejia Matute, quien es persona de confianza, pdiGtar la creacion de una pagina web
con todas las caracteristicas necesarias, el Mgjia ofrece un servicio de primera

calidad, garantizado y con servicio post venta.

Gréfico 14 Propuesta de pagina web
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Elaborado: Los Autores

Tabla 27 Costo de implementar una pagina web
Pagina Web
Creacion de pagina web|  $380,80

Elaborado: Los Autores

* Realizar un acuerdo con un parqueadero publico
v' Mediante el arrendamiento de un parqueadero pukdiciitara que el

cliente pueda dejar su vehiculo en un lugar espagjoseguro sin que
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exista la preocupacion ya que el sector en donde@eentra la imprenta

no permite el estacionamiento de los vehiculos.

Segun lo observado en la investigacion de mercaalzada un 20,59% de los clientes
desearian que se implementara el servicio de paguE&RAFICAS FEIJOO, por lo que
se deberia analizar esta estrategia ya que palenraptar la misma lo mas factible por
el momento y debido al espacio, seria rentar uqueadero que esta situado frente a
GRAFICAS FEIJOO, lo cual resulta costoso para lgpresa, por lo que se debera

plantear una alternativa a dicha estrategia.

Para brindar servicio de parqueo se debera reinfar &onzalo Loayza, quien posee un
lote de terreno ubicado frente a Graficas Feijooyovalor de $250,00 mensuales es

decir $3000,00 por afio, valor minimo que el sefprasd esta dispuesto a cobrar.

Tabla 28 Costo del parqueadero

Implementacion de parqueadero
arrendamiento de parqueo por aB8000,0d

Elaborado:Los Autores

e Alternativa a esta estrategia

Tabla 29 Alternativa del parqueadero
Entrega a domicilio

320 ventas anuales a clientes AAA+y AA4  $320,00
Elaborado: Los Autores

Segun el estudio de mercado el 42,35% de los eBedésearian se les brindara un
servicio de entrega a domicilio, esta estrategiamg@ementaria para sustituir la del

servicio de parqueo ya que el cliente podria hae@edido via telefénica o por la pagina
web y este se le entrega a domicilio, los pagodrigo realizarse directo en Graficas

Feijoo 0 a través del taxista que le hace la eataegomicilio.

Para implementar este servicio se recomienda est&blin acuerdo comercial con la

Cooperativa de taxis “Orquidea de los Andes” lanmaigjue brinda un servicio de entrega
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a domicilio por tan solo $1,00 a cualquier lugantd@ del canton, valor que sera cubierto
por cada uno de sus clientes, este servicio sanarad, segun requieran los clientes,
GRAFICAS FEIJOO costeara el valor de entrega a ditimde sus clientes AAA+ y
AA+,

* Realizar acuerdos comerciales con otras empresas gsablecer vinculos

relacionales.

v" Mediante la firma de acuerdos comerciales se plogglar fidelidad con
clientes, es decir se busca realizar un evento @araa conocer el
portafolio de productos que ofrecen, los benefidedirmar alianzas y

acuerdos con otras empresas.

Tabla 30 Alternativa de acuerdos comerciales

Evento empresarial al afio Precio
Evento empresatrial al afio Precio
Alquiler de un salon para realizar el evento $600,
decoracion del salén $200,00
contratacién de DJ por 5 horas $300,00
2 modelos $60,00
1000 tarjetas de invitacion $140,00

TOTAL $1200,00

Elaborado: Los Autores

El evento se realizara en el mes de noviembreugaq este mes son las fiestas de pifias
y a las personas les atrae asistir a distintosteseRl evento a realizarse sera tipo una

casa abierta en la cual se den a conocer produbimseficios que se ofrecen, este estara
dirigido al publico en general pero se buscar&istencia de representantes de pequenas,

medianas y grandes empresas.

Se recomienda realizar una redistribucion de furesgara que el propietario de Graficas
Feijoo realice visitas periddicas a distintas ersgsalel sector ofreciéndoles vinculos con
beneficios que pudiera ofrecer GRAFICAS FEIJOO copws ejemplo entrega a

domicilio sin costo.
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e Participar en campanas de ayuda social y mejoraméenla ciudad de Pifas.

v" En la actualidad las empresas que realizan lalotalsgbtienen una buena
imagen ante la sociedad y una ventaja ante la demge por lo que
realizando esta labor se ganara la confianza ynoeimiento de la
sociedad por lo que esta se sentird comprometidia GRAFICAS
FEIJOO.

v' Se destinara un fondo de $500,00 anuales para éaspa ayuda social

como la siembra de arboles, pintar escuelas, domegia fundaciones o

agasajos navidefos.

Tabla 31 Participacién en campafias

Patrocinar camparfas de ayuda social y mejoramiento
del Canton
Fondo designado anual para campafas sociples  $300,0

Elaborado: Los Autores

3.6.1. Estrategias de Marketing mix

Mediante la implementacion de estrategias del niakenix se pretende atraer nuevos
clientes y fidelizar a los existentes cubriendtagsus necesidades y llenar la perspectiva
gue tienen ante la empresa ya que si estos sergranusatisfechos traeran beneficios

mediante la publicidad boca a boca y por endecetimento de sus ventas.

A continuacion plantearemos estrategias enfocad#ss ecuatro puntos claves del

marketing mix como son:

« PRODUCTO
* PRECIO

* PLAZA

* PROMOCION
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PRODUCTO

Se considera que la Calidad es un factor muy iraptetdentro del producto ya que este
influye en gran parte para que el cliente quedisfesaeho por lo que establecemos las
siguientes estrategias en torno a la calidad.

* Analizar periédicamente a los proveedores de nagpeina para que ésta siempre
sea de la mejor calidad y al mejor costo en lorgapecta al papel y tinta.

* Mantenimiento periddico de las maquinarias para €gtas se encuentren en
perfecto estado y el acabado de sus productos segce.

» Redistribucién de funciones para realizar un @rde calidad del producto

terminado

Tabla 32 Mejoramiento de la calidad
Mejoramiento de la calidad

Mantenimiento de la Maquinaria 3 veces al afio \ FBDO
Elaborado:Los Autores

* Se implementaran estas estrategias porque una@arésentativa, un 26,40% de los
clientes de Graficas Feijoo, segun el estudiozadb valoran la calidad de producto

tanto en papel y tinta.

* Se recomienda realizar 3 mantenimientos anualdesemeses de abril, agosto y
diciembre con el objetivo de mantener en éptimasliiones la maquinaria, este
mantenimiento lo realizara el Sr. Patricio Vivagoien lo ha venido realizando hasta
el dia de hoy.

* Se mantendra los proveedores de materia primaeg/acjualmente son los que mayor
beneficio nos proporcionan en cuanto a calidadsyocgero se realizara un analisis
periddico para analizar demas propuestas de prokEedue nos presenten un mejor
costo o una mejor calidad ya que Graficas Feijémasacteriza por brindar productos

de la mejor calidad.
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Imagen

» Cada producto elaborado por Graficas Feijoo teladndarca impresa.
» Las envolturas de los productos de Graficas Fégndran el logo y nombre de la

marca.

v' Cada producto elaborado por Graficas Feijoo teledrdarca impresa y el
logo en las envolturas

Tabla 33 Detalle de precio de tinta
DETALLE PRECIO
1 frasco de tinta para impresion de logos y marca $15,00

Elaborado: Los Autores

Se recomienda implementar esta estrategia pararlagre mas personas en Pifas
conozcan acerca de GRAFICAS FEIJOO, si bien emaestudio realizado nos indica
que un 52,90% de los encuestados conocen de GRAFFEAIOO se desea aumentar

en un 5% este porcentaje.

Se imprimira la marca, logo y slogan en todo yacawlo de los productos que salgan de
GRAFICAS FEIJOO, esto lo realizaran las mismasqers que realizan la produccion,

se realizard una redistribucién de actividades.

Entrega

» Gréficas Feijoo debera tener una politica estatideaie que el producto debe
estar terminado al menos 6 horas antes de la lstalecida a excepcién de
trabajos inmediatos con el fin de que el produeteeppor un debido control de

calidad y poder entregar en la fecha y hora pactadal cliente.

Mediante el estudio se observa que la puntualidadwy importante para los clientes, el
trabajo a su debido tiempo hace que el clienteiestas satisfecho y satisfaga sus

necesidades de la mejor manera.
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PRECIO

v" En lo que concierne al precio existiran algunasabées que les ayuden a
determinar el precio como:

v’ Clasificacion de los clientes en las categoriastpidas que van desde A-
gue es la categoria mas baja hasta AAA+ que estdgaria mas alta la
cual tendra beneficios como entrega a domiciliaccesto.

v" A mayor cantidad en el pedido que realice el alientayores beneficios
para este, uno de ellos la entrega a domicilio.

v Las ventas se realizan al contado y a créditoa®nullentes que son fieles

y que tienen una buena costumbre de pago.

El precio se manejara con la relacion costo beioefic
Mediante el estudio podemos observar que el pesionportante para los clientes, ya
que un 15,20% de las respuestas lo prefieren Y1852 de los clientes lo valoran, por

lo que implementando esta estrategia se fidelin@sia los clientes que valoran el precio.
PLAZA
» Ladistribucion de sus productos se realizardndeforma directa cara a cara con
los clientes ya sea que el cliente retire el prtmluc de otra forma que se
implementara como es la entrega a domicilio.
Mediante el estudio realizado podemos observaretiservicio de entrega a domicilio

que se desea implementar es factible, ya queses\etio que mas desearian los clientes

que se ofreciera con un 42,35% de aceptacion.
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PROMOCION

Publicidad

* Se mantendra la publicidad en las radios locales mensajes creativos que
llamen la atencidn del consumidor.

» Creacion de un pagina web

* Publicidad de boca a boca ya que un cliente setisfatrae a mas clientes.

* Se entregara tarjetas de presentacion tanto an@arsaturales y empresas

* Se auspiciaran campafias de ayuda social.

Promociones y descuentos

* Se daran promociones especiales como la entregm@ilio sin costo, cuando
contratos de grandes cantidades.
* Se aplicaran promociones por temporadas (navidadpide clases u otros

eventos).

3.7.ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

* Se brindara un excelente servicio con valores cpuordualidad, amabilidad y
responsabilidad para asi lograr que la empresaasgenga en la mente del

consumidor.

» Par llevar a cabo esta estrategia se recomiendgasuyle capacitacion para el
personal en especial para los que realizan ateraiodiente por lo cual
consideramos que deben tomar los cursos de cagaaitque ofrece la Escuela
Politécnica NacionaANEXO 5 dentro del curso podran encontrar todos los
materiales y contenidos para el desarrollo depaa#acion, se llevara a cabo por
semanas (desde 48 a 64 horas) y sera exclusivanoatine y por video

conferencias.
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Tabla 34Curso de atencién al cliente

Curso de atencion al cliente
Curso x persona $140
2 personas para capacitacion
TOTAL $280,00

Elaborado: Los Autores

3.8.ESTRATEGIAS PARA MANTENER UNA RELACION CON SUS
CLIENTES

Clasificar nuestros clientes basandonos en la exmmea de pago y frecuencia de
compras, con el objetivo de ofrecer un serviciospealizado en cada uno de los
segmentos clasificandoles a los clientes en difesetipos

Mediante un analisis interno consideramos la sigaielasificacion para los clientes

yendo desde AAA+ como mas importante a AAA- comamase importante.

Tabla 35 Clasificacion de los clientes

FRECUENTES Mas de 3 veces por afio
POCO O NO TAN FRECUENTES 3 veces por afo
EVENTUALES 1y 2 veces por afio

Elaborado: Los Autores

CAPACIDAD DE PAGO

Tabla 36 Clasificacion de la capacidad de pago de lostelgen

Clientes que pagan a tiempo sus facturas
SIN PROBLEMAS DE PAGO - . ]
y han tenido atrasos eventuales no mas de

PAGAN BIEN .
un mes por hasta dos veces por ano.
Clientes que han tenido mas de dos
CON PROBLEMAS DE PAGO atrasos al afo con facturas atrasadas por

més de un mes pendiente de pago.

Elaborado: Los Autores
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CLIENTE AAA+

Serian los clientes mas frecuentes y que pagan bien
A estos clientes se les tiene que tener mas ategaigue se consideran como los mas
rentables para la imprenta, los mismos que sedes promociones como entrega a

domicilio gratuita y prioridad en los trabajos.

 CLIENTE AA+

Clientes no tan frecuentes y que pagan bien.

También se les considera como clientes importantss les considerara promociones

como entrega a domicilio gratuita.

 CLIENTES A+

Clientes eventuales y que pagan bien

Son aquellos clientes con los que intentara comsaegie sean mas frecuentes y también

se les dara promociones cuando estas ameriten.

* CLIENTE AAA-

Clientes frecuentes con problemas de pago

Son aquellos clientes a los que se les considgpasénociones, pero la forma de pago

sera de contado.

* CLIENTE AA-

Clientes no tan frecuentes con problemas de pago

Seran aquellos clientes a los que se les considarrtas promociones y la forma de

pago sera de contado
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CLIENTES A-

Clientes eventuales con problemas de pago.

Seran aquellos clientes que no se les podran @rasipromociones y su forma de pago

sera de contado.

Nos referimos a problemas de pago con clientesequel periodo de un afio se han

retrasado por lo menos 3 veces en los pagos eateldretraso al no pago de la factura

dentro de un mes luego de vencida esta.

Realizar una redistribucion de funciones a caddeadp para que cada quien se
enfoque en distinto proceso de tal manera queasedis adecuada y organizada
division de trabajo, el gerente analizara el peldilcada persona para reasignar

las funciones a cumplir.

Establecer politicas de orden y limpieza paraa@ea cosa se encuentre en un
lugar adecuado y determinado para esta por ejemplrea solo para materia
prima, otra solo para materiales, otra para dese&to. Mediante la elaboracion
de calendarios de limpieza y reorganizando loscespasignados.

Realizar registros de todas las ventas tanto ereraicomo en valor y otros
ingresos que tenga la empresa asi como de cadieuos gastos que se realicen,
esto se recomienda realizar de una manera mensleaioyma virtual. Mediante
un archivo en Excel se le pedira a la contadotawg lun control exhaustivo de
las ventas divididas por producto asi mismo pantdis, como también de los
gastos realizados

Recomienda llevar un control exhaustivo y minucide@ada cliente para formar
una base de datos digitalizada y personalizadaada ano con su respectiva
informacion como: nombres completos, direccionjvalzd, teléfono, correo

electrénico, historial de compras: historial degsy clasificacion que le hemos
dado. El propietario realizara una base de dat@&xeal de sus clientes con toda

la informacion anteriormente mencionada.
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3.8.1. Organigrama con redistribucion del personal

GERENTE
CONTADORA
I I
. PEROSONALDE
DISENADORA PRENSISTA ACABADOS

Elaborado por: Losa Autores

Gerente: Es el propietario de la empresa.

Contadora: Se encargara de realizar las declaraciones, rasesaelacion con
la preparacion, revision, andlisis de estados btega control de ingresos vy
egresos

Disefladora: Tener conocimientos en programas de disefio comatgghop,
llustrator, etc), Solucionar problemas de disefiosan diferentes areas de
aplicacion (editorial, ilustracion, a través deelaboracion de propuestas que
respondan a las necesidades del cliente y a logniegentos del mercado.
Prensista: Tener conocimientos en el manejo de maquinastofisg@resiones
sencillas o complejas, preparando y utilizando it&s) material y equipos
necesarios para garantizar la obtenciéon de un proditido y de éptima calidad
para el area de artes graficas.

Personal de AcabadosPersonas con experiencia minima en atencioneatteli

trabajo en equipo
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3.9.PRESUPUESTO DE LA APLICACION DE LAS ESTRATEGIAS

Tabla 37 Presupuesto de la aplicacion de las estrategias

" PRECIO PRECIO
ACTIVIDAD CANTIDAD | \iTARIO TOTAL

PUBLICIDAD EN RADIOS 5 320,00

PROMOCIONES

HOJAS VOLANTES 1000 0,05 350,00

ENTREGAS A DOMICILIO 300,00 ’

CREACION DE PAGINA WEB

PAGINA WEB(ORGANIZACION

WEB) ( 1 380,80 380,80

ALTERNATIVA DE PARQUEADERO

VENTAS A CLIENTES AAA+ Y AA+ 1 320,00 320,00

ACUERDOS COMERCIALES

ALQUILER DEL SALON 1 500,00

DECORACION 1 200,00

DJ (5 HORAS) 1 300,00 1200,00

MODELOS 2 60,00

TARJETAS DE INVITACION 100 140,00

FONDOS PARA CAMPANAS

FONDO ASIGNADO | 1 500,00 500,00

MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD

MANTENIMIENTO (x ANO) | 3 100,00 300,00

MARCA IMPRESA

FRASCO DE TINTA | 1 15,00 15,00

CAPACITACION

CURSO ATENCION AL CLIENTE | 2 140,00 280,00
TOTAL 3665,80

Elaborado: Los Autores
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3.10.

PROYECCIONES

PROYECCION INGRESOS Y GASTOS DE GRAFICAS FEIJOO

Tabla 38 Ventas proyectadas

VENTAS ANUALES
2012 63.125,91
2013 80.037,16
2014 97.520,48
2015 114621,00
2016 131818,00
2017 149015,00
2018 166212,00
2019 183409,00

Fuente: Graficas Feijoo
Elaborado:Los Autores

llustracion 34 Formula de la Proyeccion

120.000,00
100.000,00
80.000,00
60.000,00
40.000,00
20.000,00

0,00

Ventas Anuales

y =17197x + 45833
R%2=.0,9999

2012 2013 2014

Fuente: Gréficas Feijéo
Elaborado: Los Autores
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Tabla 39 Ventas con el 5%

VENTAS ANUALES

2012 63.125,91 | 5% DE

2013 80.037,16 | VENTAS TOTAL
2014 97.520,48

2015 114621,00 | 11462,10 126083,1(
2016 131818,00 | 13181,80 144999,8(
2017 149015,00 | 14901,50 163916,5(
2018 166212,00 | 16621,20 182833,2(
2019 183409,00 | 18340,90 201749,9(

Fuentéraficas Feij6o
Elaboradotos Autores

llustracién 35 Proyeccidn de Ventas a futuro con 5%

400000,00
350000,00
300000,00
250000,00
200000,00
150000,00
100000,00
50000,00
0,00

5% ventas

2016

Elaboradolos Autores
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Tabla 40 Proyeccion de Gastos

GASTOS
2012 49.556,34
2013 56.696,90
2014 73.519,65
2015 83889,00
2016 95871,00
2017 107853,00
2018 119835,00
2019 131817,00

Elaborado: Los Autores

llustracién 36 Proyeccion de Gastos

GASTOS PROYECTADOS

80.000,00
y =11982x + 35961

70.000,00
60.000,00

50.000,00

40.000,00
30.000,00
20.000,00
10.000,00

0,00
2012 2013 2014

Elaborado: Los Autores

Tabla 41 Proyeccion Materia Prima

2012 29789,12
2013 37777,54
2014 46027,25
2015 54538,40
2016 63310,75
2017 72344,40
2018 81639,35

2019 91195,60
Elaborado:lLos Autores
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llustraciéon 37 Proyeccion de Materia Prima

MATERIA PRIMA

50000
45000
40000
35000
30000
25000
20000
15000
10000

5000

y =130,65x% + 7596,5x +

2012 2013 2014

Elaborado:Los Autores

Tabla 42 Inflacion

2012 2013 2014
4,16% | 2,70% | 3,67%

Elaborado: Los Autores
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3.11.

FLUJO DE CAJA SIN LA PROPUESTA

Tabla 43 Flujo de Caja sin propuesta

3

7

INGRESOS

VENTAS $63.125,91%$ 80.037,16 $ 97.520,48 $ 114.621,00$ 131.818,00% 149.015,00% 166.212,00 $ 183.409,00

TOTAL INGRESOS |$63.125,91 $80.037,164 $ 97.520,48 $ 114.621,00$ 131.818,0( $ 149.015,0( $ 166.212,00¢ $ 183.409,00

EGRESOS

COSTOS

sueldos $12.264,006 11.448,00 $ 16.320,00 $ 16.992,00 $17.490,03 $17.941,5% $18.332,40 $18.677,83
beneficios sociales $5.028,24% 4.693,68 $6.691,20 $6.966,72 $7.170,91 $7.356,04 $ 7.516,2¢ $ 7.657,91
materia prima $29.789,17 $37.777,54 $46.027,24 $54.538,4( $63.310,75 $72.344,4( $81.639,3F $ 91.195,6(
servicios basicos $ 450,00 $ 490,00 $ 540,00 $ 583,33 $ 628,33 $ 673,33 $ 718,33 $ 763,33
mantenimiento

maquinaria $ 70,00 $ 80,00 $ 90,00 $ 100,00 $ 110,00 $ 120,00 $ 130,00 $ 140,00
otros gastos $1.062,9¢ $1.187,68 $2.531,20 $3.025,51 $3.709,64 $4.393,73 $5.077,84 $5.761,95
GASTOS

ADMINISTRATIVOS

sueldos $9.504,00 $10.356,00 $11.280,0¢ $ 18.480,0¢ $ 19.200,0¢ $ 19.680,00 $ 20.400,0( $21.120,0(
beneficios sociales $3.896,64 $4.24596 $4.624,80 $7.576,80 $7.872,00 $8.068,80 $8.364,0( $ 8.659,2(
servicios basicos $892,00 $1.020,0¢ $1.320,00 $1.505,33 $1.719,33 $1.933,33 $2.147,39 $ 2.361,33
TOTAL GASTOS $62.956,94 $ 71.298,8¢ $89.424,45 $ 109.768,0¢$ 121.210,91 $ 132.511,1¢ $ 144.325,5] $ 156.337,15%
FLUJO NETO SIN

PROPUESTA $168,93 $8.738,3( $8.096,03 $4.852,91 $10.607,03 $16.503,87 $21.886,47 $27.071,8%

D

Elaborado: Los Autores
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EGRESOS
COSTOS

Sueldos:Son proyectados mediante regresion.

Beneficios Socialestepresentan mas o menos un 41% mas del sueldo

Materia prima: se tiene el dato del afio 2014 se proyecta hacanltesiores afios
haciendo referencia la % de ventas y se realizarayeccion mediante regresion
polinomica de orden 2

Servicios basicosse tienen datos aproximados de los afios 2012,20034 y

se proyecta mediante regresion polinomica de a2deara los siguientes afios
Mantenimiento de maquinaria: el costo de mantenimiento aumenta 10 délares
por afio segun datos historicos

Otros gastos:se tiene datos historicos y se proyecta mediagiesion lineal.

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Servicios basicosse calcula el pago a partir del afio 2015 sumariddkesa de

inflacion proyectada mediante regresion
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3.12. FLUJO DE CAJA CON LA PROPUESTA
Tabla 44 Flujo de caja con propuesta
INGRESOS
$ $ $ $ $ $ $ $
VENTAS PROYECTADAS 63.125,91 80.037,16| 97.520,48 114.621,00 131.818,00 149.015,00 166.212,00 183.409,00
INGRESO DEL 5%
PROYECTADO $5.731,05 $ 6.590,QIO $7.450,/5 $8.310,6(0.1%0,45
$ $ $ $ $ $ $ $

TOTAL INGRESOS 63.125,91) 80.037,16| 97.520,48 120.352,05 138.408,90 156.465,75 174.522,60 192.579,45
EGRESOS
COSTOS

$ $ $
sueldos 12.264,00 11.448,00 16.320,00 $16.992,00 $17.490,03 $17.941,5% $18.332,40 $18.677,83
beneficios sociales $5.028,24 4.693,68 $6.691,20 $6.966,72 $7.170,91 $7.356,04 $7.516,28 $7.657,91

$ $ $
materia prima 29.789,12 37.777,54 46.027,25 $54.553,40 $63.326,28 $ 72.360,47 $81.655,99 $91.212,82
servicios basicos $ 450,00 $490,00 $ 540,00 $ 583,33 $ 628,33 $ 673,33 $ 718,33 $ 763,33
mantenimiento maquinaria $ 70,00 $ 80,00 $ 90,00 $ 300,00 $ 330,00 $ 360,00 $ 390,00 $ 420,00
Otros gastos $1.062,985 1.187,68 $2.531,20 $3.025,51 $3.709,62 $4.393,73 $5.077,84 $5.761,95
GASTOS ADMINISTRATIVOS

$ $

sueldos $ 9.504,00 10.356,00 11.280,00 $ 18.480,00 $19.200,00 $ 19.680,00 $ 20.400,00 $ 21.120,0(
beneficios sociales $3.896,645 4.245,96 $4.624,80 $7.576,80 $7.872,00 $8.068,80 $8.364,00 $8.659,2(¢
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servicios basicos $892,00$ 1.020,00 $1.320,00 $1.50533 $1.719,33 $1.933,33 $2.147,33 $ 2.361,33
Publicidad $320,00 $331,23 $ 342,86 $ 354,89 $ 367,35
Transporte por promociones $ 670,00 $ 693,52 $ 717,86 $ 743,06 $ 769,14
pag. web $ 380,80 $ 70,00 $ 72,46 $ 75,00 $ 77,63
evento captacion clientes $1.200,006 1.242,12 $1.285,72 $1.330,85 $ 1.377,56
labor social $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
capacitaciones $ 280,00 $ 289,83 $ 300,00 $ 310,53 $ 321,43
$ $ $
TOTAL GASTOS 62.956,9 71.298,86 89.424,459% 113.333,84%$ 124.573,2($ 135.986,14$ 147.916,5($ 160.047,48
FLUJO NETO CON
PROPUESTA $168,93 $8.738,30 $8.096,03 $7.018,1¢ $13.835,7( $20.479,61 $26.606,1( $ 32.531,97
| FLUJO INCREMENTAL | $2.16529 $3.22868 $3.97574 $4.719,64 $5.460,12

Elaborado: Los Autores
El flujo incremental es la diferencia del flujoelyo de la propuesta que se plantea y el flujoasprdpuesta planteada, podemos observar que ya

en el primer afio, luego de cubrir los gastos gelosraor la propuesta ya nos muestra un incremetode $2165,25.

Tabla 45 Comparacion de flujos con y sin propuesta

2015 2016 2017 2018 2019
FLUJO NETO CON -
PROPUESTA $7.018,16] $13.835,7(% 20.479,61 $26.606,10, $ 32.531,9
FLUJO NETO SIN PROPUESTA| $4.852,91] $10.607,0% 16.503,82 $ 21.886,47| $27.071,8

Elaboradbos Autores

~J
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3.13.

CONTROL Y SEGUIMIENTO

Tabla 46 Control y seguimiento de las estrategias

RESPON FECHA CUMPLI OBSER RESULTAD
ESTRATEGIA CANTIDAD COSTO SABLE INICIO FECHA FIN MIENTO | VACION IMPACTO o
5 spots diarios El provietario Febrero, abril,| Febrero, abril, sDc?k;rz ((:Sorgﬁ‘)izzrs
Publicidad en de lunes a propiet: septiembre, septiembre, s .
. : $320,00 | contratara con| . . - o . MEDIO Feijoo a mas
radio viernes por 4 ' diciembre afio| diciembre afio
meses al afio Radio Impacto 2015 2015 personas en
Pifas
Personal de
acabados
entregara hojas
1000 hoias volantes vy el
) propietario . . Atraccion de
. volantes, 300 . Noviembre Noviembre del
Promociones $350,00 | acordara con ALTO nuevos
entregas a del 2015 2015 i
domicilio una clientes
cooperativa de
taxis para las
entregas a
domicilio
El proplet,arlo Facilitar las
Creacion < contratara los compras a
PAGINA WEB 1 PAG. WEB $380,80| servicios del Enero del 2015 Diciembre 201 MEDIO nuesecros
Ing. Mamfredy i
Mejia clientes
Personal de
acabados
entregara hojas
Entrega a volantes vy el Fidelizar
domicilio clientes| 320 Entregas $320,00 propietario Continuamente ALTO clientes
AAA+ Yy AA+ acordara con

una
cooperativa de

taxis para las

92




entregas a

domicilio
Eventos para Todo el
conseguir firmas personal de Noviembre Noviembre del Fidelizar
de acuerdos 1 Evento $1200.00 GrAFICAS del 2015 2015 ALTO | Clientes
comerciales FEIJOO
Buena imagen
De2a3 social de la
~ empresa por Id
Campafias de campanas Co No existe que los
: dependiendo el| $500,00 | Propietario . i MEDIO ;
ayuda social : fecha estimada clientes se
monto requerido .
sienten
en cada una .
comprometido
S
Propietario
Mantenimiento 3 contratara los | Abril, agosto, | Abril, agosto, Mejora de la
Maquinaria mantenimientos $300,00 | servicios del diciembre del | diciembre del ALTO calidad del
q sefior Patricio afio 2015 afio 2015 producto.
Vivanco
Personal de -
Reconocimien
acabados
) S to de la marca
Impresién del logo imprimira el por las
Todas las ventas $15,0Q logo de la Continuamente ALTO
del producto . personas que
imprenta en "
se fijen en el
cada empaque |
0go
de entrega
Propietario
contratara los
Cursos de servicios de Mejora en la
e . 2 cursos $280,00| cursos online | Mayo del 2015  Junio del 2015 ALTO | atencion al
atencion al cliente :
de la Escuela cliente

Politécnica
Nacional
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Este control lo
realizard cada

una de las
personas que
realice el Mejora a
Control de calidad Todos los proceso del Enero 2015 Diciembre 201% ALTO | calidad del
del producto productos producto y al
. : producto
final sera
revisado
nuevamente
por el personal
de terminado
Analisis constante Mejora de la
de proyeedpres dg Propietario Enero 2014 Diciembre 2015 ALTO calld_ad Y
materia prima y precio del
materiales producto
Se logra la
Clasificacion de L . identificacion
) Propietario Enero 2015 Diciembre 2015 MEDIO .
los clientes de los clientes
mas fuertes
Lograr una
correcta
Redistribucion de ?al\r/ézsallgndgﬁtro
funciones de cada Propietario Enero 2015 Diciembre 2015 ALTO

empleado

de la empresa
para mejorar
la eficacia y
eficiencia.
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Conseguir un
lugar de
Establecer TSSS%ELI de trabajo limpio
politicas de orden b Enero 2015 Diciembre 201% MEDIO | y ordenado
2 GRAFICAS -~
y limpieza FEIJOO para facilitar
las tareas a
realizar
Permitira tener
Elaborar una base informacion
de datos digital dg Disefladora Enero del 2015 Enero del 2D15 ALTO realy
cada uno de los oportuna de
clientes cada uno de
los clientes

Elaborado: Los Autores

* Se utilizara esta matriz para los posteriores anos.
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CONCLUSIONES

e EIl sector industrial existen muchas limitaciones lenque se refiere a las
diferenciaciones de los productos es por eso quéiém se debe enfocar en

nuevos aspectos como son los servicios.

Al no ser muy grande el Canton Pifias, se debe mania calidad de los
productos porque influye en las personas las rendationes de quienes tienen

un buen concepto de la imprenta

* En la investigacion de mercados realizada se datérque en gran parte de los
clientes requieren estrategias como publicidadmppiones, creacion de una
pagina web ya que se consideran como el motoripahpara llegar a la mente

de los consumidores y que ellos se sientan conome el servicio que brindan.

» Otro de los factores muy importantes que para Hlagan del Canton Pifias es
muy indispensable es que se les facilite las easrdg sus productos mediante la
entrega a domicilio ya que el sector donde est@adbi Graficas Feijéo no cuenta

con parqueaderos Y el cliente no tiene donde dagwehiculos.

» Redistribucién de funciones de cada empleado pgrari una correcta division

de tareas dentro de la empresa para mejorar kcefig eficiencia en el negocio.

« Por ultimo mantener la calidad de sus productogugpara las personas es un
factor importante porque siempre van a querer adymto bien elaborado y que

cumpla con sus expectativas y necesidades.

» Esfactible la aplicacion de estas estrategiasigamgplementarlas representan un

bajo costo y tienen un gran impacto.
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RECOMENDACIONES

e Graficas Feij6éo debera aplicar los las estratag@scionadas anteriormente para
llamar asi mas la atencion ya no solo de sus ekesino los de la competencia.

Estas estrategias deberan ser constantemente daslgedisefiadas.

e Se debera implementar un buzén de sugerenciaseldonde que los clientes
expresen inquietudes y reclamos, consultar quest® leciendo bien para

mantenerlo y que se esta haciendo mal para cdagginejorarlo.

e Por otro lado no se debera descuidar los avanceslégicos ya que estos ofrecen
beneficios y haran que la empresa obtenga unavgraaja competitiva ante la

competencia.

e En el estudio de mercado realizado se puede olssgnea una considerable
cantidad de personas requiere como ampliaciénaftafplio entre ellos estan las
gigantografias y lonas por lo que se recomiendaaga futuro otro estudio para
comprobar la aceptacion que este producto tiered srercado y poder realizar
un analisis que permita observar si seria facohi® ofrecerlo. Este estudio de
nuevos productos para diversificar su portafosangporte, debido a que se debe

buscar nuevas alternativas para la facturaciornrétdca.
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ANEXOS

ANEXO1] PROFORMA RADIO IMPACTO

radio

siempre original...como ta!

Pifias, 20 de Enero del 2015

Sefiorita:
Andrea Feijod
Ciudad

De mis consideraciones;
Por medio de la presente me permito saludarlos muy afectuosamente, deseandole éxitos en sus

actividades diarias, al mismo tiempo para ponernos a la orden esperando sea de su
conveniencia.

Por 5 Spots diarios de Lunes A Viernes durante un mes ..........................___ 80.00 INCLUYE IVA
Anuncios varios Programacién musical y Noticiero ....5.00 INCLUYE IVA
PROGRAMACION:

PRIMER INFORMATIVO: 06HOO A 08HOO con Rémulo Ofiate.

SEGUNDO INFORMATIVO DEPORTIVO: 18H00 A 19H00 con Raul Encarnacion.

ENCIENDETE: (8h00 a 12h00)

DALE PLAY: (14h00 a 18h00)

CIRCUITO 10 79: (19h00 a 23h00)

Durante el fin de semana programaciones interactivas

Haciéndoles conocer que nuestra empresa tiene una cobertura que abarca a los cantones
de: Pifias, Portovelo, Zaruma y Atahualpa en la parte alta de la Provincia de Fl Oro, ademas
de los cantones de Olmedo y Chaguarpamba sus parroquias y sitios en la provincia de Loja,
con toda nuestra nitidez y calidad.

Transmitimos en audio y video a todo el mundo a través de nuestra pagina
web www.ra : - gozamos de una sintonia del 90% en noticieros y del 60% en
programacion musical de entre tres emisoras.

Esperando servirlos de la mejor manera, nos anticipamos en manifestarles que la publicidad
es el mejor medio para vender y ubicarnos en el mejor sitial.

Atentamente;
-

Direccion: Av. Heroes de Panupali s/n y Av. Loja Pifias - El Oro
Telefonos: 2977-440 - Fax: 2976-983
Web: www.radioimpacto.com e mail: radimpactol@hotmail.com

Fuente: Departamento Administrativo Radio Impacto
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ANEXO 2 PROFORMA RADIO ELITE

Elite Stereo

Pifias, 2015-02-16.

Srs.
MEDITERRANEO AGENCIA DE PUBLICIDAD
Presente.-

De mi consideracion:

Cimpleme poner a consideracion vuestra, los canales de Radio Elite con 18
afios de existencia en frecuencia modulada y sonido stereo, que siendo la
primera en la Parte Alta de la provincia, transmite desde Pifias en la sefal
102.7, teniendo cobertura en los cantones de El Oro: Huaquillas, Zaruma,
Portovelo, Atahualpa, y otros cantones de la Provincia de Loja como:
Olmedo, Chaguarpamba, Catamayo, Catacocha, etc.; lugares en los que
gozamos de sintonia total dada la calidad de sonido y musica con que
hemos disefiado y transmitimos los programas durante las 24 horas.

Cabe sefalar que nuestra programacion ha sido disefiada para captar la
atencion del publico de todas las edades. Por lo expuesto, adjunto a la
presente encontrara la proforma correspondiente.

Esperando poder servir a vuestra agencia, como uno mas de nuestros
clientes satjisfechos, me suscribo de usted.

Estudiios: Av. Loja y Escalinata Maximino Aflazco
Teléfonos: 2976 472 - 2977 090

Email: radioelite 102.7@hotmail.com

www .radioelite.com.ec

Pifias - El Oro - Ecuador
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Elite Stereo
Fm

Pifias, 16 de febrero del 2015.

CLIENTE: MEDITERRANEO AGENCIA DE PUBLICIDAD

PROFORMA GUBERNAMENTAL

Spot publicitario de maximo 30”, en horario regular.................... Us$ 4.00
Spot publicitario de maximo 30”, en horario Noticiario................. US$ 6.00
Spot publicitario de maximo 50”, en horario regular.................... Us$ 6.00
Spot publicitario de maximo 55”, en horario Noticiario................. us¢$ 8.00
Spot publicitario de maximo 45” a 50", en horario regular........... Us$ 8.00

Spot publicitario de maximo 45” a 50”, en horario Noticiario......... UsS $ 10.00

BONOS: El mismo niimero de spot el fin de semana
ESTOS VALORES INCLUYEN IVA Y COMISION DE AGENCIA

GERENTE o\,
CC:ﬁ'e [ g ssusasssnsnsussonsosnonses ‘5
OAC/G] {@ GERENCIA S|

Estudios: Av. Loja y Escalinata Maximino Aflazco
Teléfonos: 2976 472 - 2977 090

Email: radioelite 102.7@hotmail.com

www radioelite.com.ec

Pifias - El Oro - Ecuador

Fuente: Departamento Administrativo Radio Elite Stereo
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ANEXO 3 PROFORMA RADIO LLUVIA

Pifias, Febrero |8 de 2015
PROFORMA 2015

Sra.
Andrea Elizabeth Feijoo Valarszo
Fifias.-

Reciba un cordial y atento saludo de quienes hacemos Radio Lluvia 97.5 de La Ciudad
de Pifias, desedndoles muchos éxitos en sus labores diarias.

El motivo de la presente es para hacerles llegar nuestra cobertura y programacién; En la
que consta de mas variedad y mucho més musica, Continuando con nuestro
compromiso de ofrecerles a ustedes v a nuestros oyentes, personal capacitado y
profesional; Tecnologia y Sonido de calidad, que hacen de nuestra Emisora, la Mejor
Alternativa en Radio.

PROGRAMACION.- Lluvia transmite las 24 horas del dia, duranie el afio, su
programacion estd dirigida para un target clase media, media alta y alta, con edades
promedio entre 11 a 39 y de 40 afios en adelante, la produccion musical que se emite
son:

SOLO EXITOS.- Multigeneracionales y diversos géneros, los idiomas que predominan
son el inglés y espafiol.

La progamacion maneja como primer objetivo el grupo Juvenil, Adulto
Contemporineo, es decir con quien tiene poder de decisién y ¢l potencial comprador,

ESTRUCTURA DE PROGRAMACION 2015

musica

05HDO a 0BHOO:

“MANANEANDO” Ritmos Tropicales alegres y populares: Conducido por (Walter
Buele).

08h00 a 12h00
“SINTONIZADOS™ Programa interactive con musica actual y variada en Espafiol e Inglés;
Concursos permanentes y Segmentos, temas, para tener |a participacion de nuestros oyentes.

. Conducido por (Glenda Gallarde & Carlos Espinaza).

12h00 a 13h20
INFORMANDO SOBRE LA NOTICIA.

De lunes a Viernes

Caracteristicas de un espacio noticioso destinado a edicidn, produccidn, entrevistas a
personajes de |a politica, social, econdmica, cultura, deportes.

Panelistas que buscaran orientacion y descripcién de la informacién general. Conducida por el

Arg. Luis Rubio Valarezo.
Direccién: Av. Loja y Gonzalez Suarez (Esq.) « Telf.: 2976-450 -2977-009

Email; lluviafm@hotmail.com « www.lluviaradiofm.com

PINAS

ECUADOR
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14h00 a 18h00
“ZONA DE COMPLICE”. Programa interactivo, con misica de i
Farindula, Baladas POP, Miisica Juvenil, Estrenos. Conducido por (Mayte Loayza)

18h00 a 20h30
“AL SABOR DE LA NOCHE” Con miisica actual y variada. Y muchos segmentos de
Participacion con los oyentes. Conducido por Johanna Rojas.

20h30 a  0ShOO: Se activa nuestro sistema computarizado con variedad musical.

COSTOS PUBLICITARIOS:

Los costos publicitarios de inversion por segundos rotativos,
* Costo de cada cuia a un valor de 5.00 en Horario Normal.
* Costo de cada cufia a un valor de 7.00 en Horario de Noticias.
¢ El Precio no incluye IVA.

COBERTURA:

Nuestra Emisora cubre los Cantones de La Parte Alta de la Provincia de El Oro: Pifias,
Portovelo, Zaruma, Atahualpa, y los cantones de la Provincia de Loja que colindan con
nuestra zona, Ademds le hacemos conocer que nuestra Empresa Radial cuenta con el
Sistema de RADIO ON LINE HD, que nos permite emitir nuestra sefial en vivo a todo
el pais y el resto del mundo por medio de nueswa pigina Web:
www.lluviaradiofm.com. un beneficio més para nuestros clientes.

Radio Lluvia 97.5 trabaja solo con éxitos en todas las programiiciones lo que hace que
sea la diferencia del dial. .

Direccion: Av, Loja y Gonzalez Suarez (Esq.) » Telf.: 2976-450 -2977-009 PINAS
Email: lluviafm@hotmail.com » www.lluviaradiofm.com ECUADOR

Fuente: Departamento Administrativo Radio LLuvia
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ANEXO 4 PROFORMA PAGINA WEB

Cuenca, Febrero 20 de fetrers de 2065

sres, Graficas Feijoo
Chusdad.

Salucos condiales Sres. Graficos Feijoe, estamos inferesados en ofrecens un
Sitic welh pora s negocio, con la fnaklod de mescrar k1 imagen y & trabajo intemo
de |g mima, en & desamobo de sy sifio web utizoremos . componentes
compietamente ootusizados ios cudles e brindaran & migjor sendcio ¥ garanta,
dentro de nuestna propuesta se incluye un ofic de Hosting y fres meses de soporte.

Huestra propuesta 5 compietamente escaiabe con (o cudl usted No se sentira
fimitodo o implementar o quitor coractensticds a su sifio web.

Organzocion Web es una empresa dedicosa 0 o construccion de sifios web parg
foda fipo o8 negocn, institucion, industia o actividad econdmica.

Husstrg especioidod e desamodar sitios @ o medida de gz necesdoges de
ruestros ciemtes, ufiizands  moduios ¥ componentes gue han sido probados
previomente por nuestios olientes ¥ han terido gron &xito, safisfaciendo ios
requefnientos planteaaos.

orgarizacion Web no ofrece sifios wed propiaments, Sno ¥Omos Mas akd, ruesho
propasito 25 cumplr ko5 oojefives de nuesTos cientes, y enegar soucionss
informaticas oportunas, opfimzoe sus recursos, ¥ expiotor e potencial de su
rganizacion, d fraves del desarclo web.

Erocias a nuestna forma de desamoilio Basada en obietives podemas asegurnor gue
riJestros trabaios son completamsante garanfzaodos,

Form e gesamolis de nuestos proyectos Utiizamos o tecnologia mas reciente, i
cual proporciond atta flexibiidod, segundad, confrol, escoiabiidad, entre otras
ventoas, esta tecnoioga parmite que nuestros clentes puedan hacer combios en
fiempo red es decT que cugiguier rueva implementacion farde tan soie homs ¥ ya
Mo S2MENas eomeo soia fardar hace unos ofios.

Construimes, re-disefiamos, odaptamos Y asesoramos en fecnologias basodas en
Imtemet.

Hos hacemos responsabies del todo & aspecto weD de s negocio, de 0
adminisracan completa de su sifio web, 1oz actualizocionss, promociones,
poscionamiente, aloiomisnta ¥y muchas mejoras de forma oporhunag pag U
permanencia en infemet.
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Conguisie nueves temionos, hogo corecer sU negocio, DusQue  mwevas
opoturicades, nuesirno equipo de frobajo e brinda abioiuiamente 1odo &l soparts
paro gue o logre.

A Corfinuacion e presenfaremos NUSSS propuesta basada en sus necesidades y
MUSEITOS SUgenencias.

HUesta propuesta se basa en lo adaptacion de un disefio especiaizado de su sifio
web, dicho diefio serd pemonalzade y ajustade a una gama de colores
seleccionados por usted, Una vez seleccionodo el disenio y o5 Coores, 58 reaizaran
varios bocetos de los cudles se selecoionara uno el cudl se ufiizand en ef desamoso
de su sitic web.

Elementos estructurales del sitio web

+ Instalocion Simple de sifio web

Paguete de instalacion simple, este paguete incluye todos los requisitos
necesanos para eloborar su stio web, enfre estos requisitos estan, una
cuenta de Hosting con almoacenamients fimitado, Dominic, 1 Cuenta de
comeo elechonico con 2GB de almacenamiento, Estructuracion y
Configuracion de s stic web, Disenc del sific web gue incluye una planiila
e implementocion del logotipo, y una cuenta de Backup, esta cuenta de
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Bockup le pemitira gue la informocion denfro de su sifio web siempre estara

respaldada.

Diseno tentativa

INTRODUCG HYHRID

FRFSI0IN W TR INEGAKE N

wol ghades |
anid poiem

th Hybiid tampls

+ (Gaolerios Mulfimedia

FEATLRES EXTEMNSIONS

Highgil [ 10 Mo e SO ferpdald cleaas

GAMTRY FRAMEWHRH l

wral or Wil

AHBEN BALT r"||||'|||-.-l

TUTORIAE
W HELPFIL Sl |

Muesire una galena animada de fotos y videos en su sitic wek, podnd escoger entre

Varios fipos de amimaciones,

Obtengo una galedo de videos en su sifio web para publicar evenfos y vanas

actvidodes.
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¢ Paginas informativas

Articulos de informacion que se pueden en diferentes secciones de su sitio web.

0 d

Una de estas secciones se utiizara para aefinir una seccion de ayuda para 10s
UsUarnios, esta seccion servirg de tutonales para instruir @ 10s usuarios sobre Ia manera
de utiizar el sitio web.

¢ Redes sociales

Se creara un moduio de sjndicaizacion con o que 105 usuarios podran tener acceso
a Ias principales redes sociales de su empresa como Facebook, twitter, YouTube
muchas mas.
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¢ Publicidad
Se crearan fres moauios para el manejo de la publiciaad del sitio web, estos fres

moduios serdn colocados en diferentes secciones del sitio web y pueden ser
rotativos, banner o imagenes.

+ Secciones informativas

Se crearan secciones informativas para diferentes aspectos del sitio web como
tecnologia, servicios, historia de Ia empresa, etc.

+ Registo de visitas

Permite al usuario lievar un contagor real ge Ias visitas actugies del stio web, y un
anaiizador que permite gestionar reportes de estas visitas para poder ofrecer y
conseguir contratos publicitanos.

* Mapa de Google

Permite @ sus visitantes ubicar geograficamente el lugar de Ia empresa con una
exactitud precisa y con tecnoiogia de punta potenciada por Google.

* Banner de imagenes

Lo pagina principal tendrd un banner anIMAJo rotativo Que MOstrara aMculos
importantes, fotos, o noticias relevantes del sitio web, asi mismo como un evento
principal el mismo que puede ser administrable por el usuaro.
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croficas Fejoo

Cuanca

Indarmacion de Pedide

Fecha: 2 da Febrem d= 2015

Arfculos

Canl Nombre REF Freclo TOTAL

Indatocion Smple Dominic, Hosfing, Comeo Bechonice,

1 318000 16300
Plonfilo e sifio web!

1 Borner de imogeanas FX 350000 {50200

1 hodulo de redes sociales UBT %1300 $1500

1 Goleng d= vicdea: ClUs 3000 faa00

1 Galena d= fofos animadas M2 20000 $20.00

5 Paginas informativas CHa $5.50 4300
Aditamentos Exiras (Reg. Vistas, Publicidad, Mapa) PU4 %0.00 $0.00

Jub Totaf:  $34300
Deccusnio Promacional: - $28.00
iub Tobai:  $340000
Total VA :  $4080

Tafzk 433080

Sl L QUSTE  10N phaes pocer hobaka con Lrindes

Alariomania

Fuente: Ing. Mamfredy Mejia Matute - info@organizacionwadm
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ANEXO 6 PROPUESTA DE PARQUEADERO

Fuente: Los Autores

ANEXO 5 PROPUESTA DE CAPACITACION DEL PERSONAL

ESCUELA ,-..\A

POUTECNICA ) J\__,
o Zcec-epny

CENTRO DE EDUCACION CONTINUA

Capacitacidn fatic Aulas Programacidn | o

+ | Especificaciones del Curso
Muestros Cursos/ Especificaciones

o Gerencia del Servicio (Atencidn al
Cliente) - Modalidad Virtual

Farodo da 10 DE FEEREROD AL 14 DE
matricutas: MARZO DE 2015

Inicia: 16 DE MARZO DE 2015
Tarmina; 13 DE ABREL DE 2015

Duracién: 23 haraz

soraria: Moctaliced vartus!

Erograma: Espaciales empresariaies

553 02 I525766 extensién
120/127/128/142/151/152

Mz informacidn: Infovirtuall cec-epn.edu.ec

Tebdtna;

10 pErOAYED PRGD..
i _— 20%: grupo 42 3 pETSonas.
Sigutnos Mo apica descusntos pages
g con tarfeta de oédito.
Mata:  El CECEPN se reserva & dersche de
= cancelacin gs curses 5 2 nlmena e NSSToE &5 Menor
U a 8 personas, i cusl 208 mtRoada,

B urusnay contrasafis cankn smisdoc & incia o8 Cunca, en
& Transcursa gei dis a sU conred siectrdnioo.

Inversifn & 140 m /

FORMAS DE FAGD / FINANCLAMIENTD

Fuente:http://cec-epn.edu.ec/index.php?producto=222&catag8

111



ANEXO 7 PROYECCIONES DE GASTOS

2012 450,00
2013 490,00
2014 540,00
2015 583,33
2016 628,33
2017 673,33
2018 718,33
2019 763,33

Elaborado: Los Autores

2012 1162,98
2013 | 1277,68
2014 | 2531,20
2015 | 3025,51
2016 | 3709,62
2017 | 4393,73
2018 | 5077,84
2019 | 5761,95

Elaborado: Los Autores

2012 892,00

2013 1020,00
2014 1320,00
2015 1505,33
2016 1719,33
2017 1933,33
2018 2147,33
2019 2361,33

Elaborado:Los Autor

SERVICIOS BASICOS EN EL COSTO DE
PRODUCCION

600,00
y = 45x +.403;33~

200,00 R? = 0,9959

400,00
300,00
200,00
100,00

0,00
2012 2013 2014

OTROS GASTOS

3000,00
2500,00

y =569,41x2 - 1593,5x + 2187,1

2000,00
1500,00

1000,00
500,00

0,00
2012 2013 2014

SERVICIOS BASICOS ADMNISTRATIVOS

1400,00
1200,00
1000,00
800,00
600,00
400,00
200,00
0,00

y =214x + 649,33

2012 2013 2014
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ANEXO 8 POBLACION POR GRUPOS DE EDADES

ELAROSACINN DEL FLAN DR OB A MIENTO ~mr FACROMEN CONRE L TOMES
TRIAITOMIAL € AN TOMNAL BEL 30NN RN AN AN FARA KL
AUTONGMO DESCENTRALIZADO MUK IFAL O D lAs DK LA DAl O A LY
FECAS PR LA FROVENVCIA D8 B4 Ol FROVIROLA DR EL oo

CUADRO No. 7.2

CTANTON FINAS: POBLACION CLASIFICADA PR GRUFOS QULNQULNALE_S DE EDAD - ANO 2010

GRUPOS PINAS CAPIRO PIEDRAS SAN LA MOROMORO SARACAY CANTON

QUINQUENALFS ROQUE BOCANA PISAS

Menor de 1 s 327 33 4 10 21 i 35 145
D 1 a4 abos 1.174 132 32 SO %2 % 218 1.796
Dv S a9 atos 1.593 180 &0 70 143 oS 258 2379
De 10 a2 14 afos 1.777 193 7. =0 147 110 244 2623
De 152 19 afos 1.640 167 49 at 124 113 214 2371
De 20 2 24 afios 1.426 128 4 a2 101 > 227 2 089
De 25 229 afios 1.351 13 3s 42 97 o3 214 1968
De 530 2 34 afos 1258 110 45 a2 39 75 193 1532
De 35 a 39 aflca 1.10% 11 27 &5 6% 7S 163 1.624
De 40 a 44 afica 1102 118 27 49 ” 3 141 1.589
De 45 a 49 afoa 1.009 @9 29 = 73 7 135 1.474
De S0 a 54 afcs £330 108 2s 39 68 73 103 1244
De SS & 59 afoas 703 &% 16 s2 74 ER 102 1.123
De 60 & 63 s¥hos S&S 79 0 42 35 ss =0 £
De 65 a 69 shos s16 7S 21 30 58 7 7 547
D 70 & 74 afos IS4 s2 19 36 38 57 s3 639
De 75 a 79 afos 273 is 3 27 38 42 43 RS
De 80 a 84 afos 201 27 16 15 1% 24 32 334
De 85 2 89 afos 115 14 s S R 13 11 172
De 90 2 94 afios 32 3 1 s 3 [ < 54
De 95 2 99 aloa 17 _— | pa— — s 1 24
De 100 aflos y miks — —_— — P— 1 p | —_— 2
TOTAL 17 401 1 850 59 85T 1.365 1.37) 2.54S 25 &S

FUENTE: INEC- Instizuno Nacsomal de Estadisticas y Censos,. Ecuador. Cm@o de Poblacsda y Vivienda- Afo 2010,
ELABORACION: Propis del Estudio.

FASEID MECOFTACION DE NFOKMACIIN ¥

e 33 EETRMASCCIAL CARAC THRZACION INTHGRAL DEE. TERRITORIO

Fuente: GAD PINAS
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