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RESUMEN

La industria grafica es considerada como proveedora de otras industrias.
Complementaria a esta actividad el disefio y la publicidad han encontrado una
relevancia en el medio nacional contribuyendo a que la creatividad en ambito
comercial sea valorada. El analisis muestra una demanda insatisfecha de
estos servicios que va 5641 usuarios a 7336 en la ciudad de Ibarra y de los
1072 a 1394 usuarios en Atuntaqui, de las cuales se espera cubrir el 6,86%.
La operacion se apoya en tres tipos, estos son: impresion digital y offset,
disefio e impresion de artes publicitarios en pequefio y gran formato. Se
instalara en la ciudad de Ibarra y permitira el empleo de once personas, bajo
un modelo de estructura jerarquica, incluyendo equipos técnicos para
impresion y disefio. Su introduccidn se concentrara en una estrategia genérica
de liderazgo en costo, ademas la adquisicibn de maquinaria que permita
consolidar un bajo precio de impresion y una cobertura de mercado amplia.
La inversion proyectada es 60.862,64 ddélares y un beneficio de 29.038,86
dolares, con una tasa interna de retorno de 28,94%, siendo este el escenario

mas idoneo para su implementacion.

Palabras clave:

» Estudio

* Creacion

» Disefio grafico
* Integral

* Servicio.
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ABSTRACT

The printing industry is considered as a provider of other industries.
Complementary to this activity design and advertising have found relevance in
contributing to the national average that creativity is valued in commercial
areas. The analysis shows an unmet demand for these services will users
5641 to 7336 in the city of Ibarra and 1072-1394 Atuntaqui users, which is
expected to cover 6.86%. The operation is based on three types, these are:
digital and offset printing, advertising design and printing arts in small and large
format. Be installed in the city of Ibarra and allow the use of eleven people,
under a model of hierarchical structure, including technical equipment for
printing and design. Its introduction will focus on a generic cost leadership
strategy also purchase machinery to consolidate print a low price and wide
market coverage. Projected investment is $ 60,862.64 and a profit of $
29,038.86 with an internal rate of return of 28.94%, which is the most suitable

for implementation stage.

Keywords:

* Study

* Creation

 Graphic Design

* Integral

* Service.



ESTUDIO PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE DISENO
GRAFICO INTEGRAL QUE BRINDE SERVICIOS TANTO A
EMPRESAS COMO PERSONAS NATURALES EN LAS

CIUDADES DE IBARRA'Y ATUNTAQUI

El presente trabajo se encuentra dividido en seis capitulos secuenciales,

cuyo contenido se resume a continuacion:

En la primera parte se amplian los antecedentes que motivaron la
investigacion, asi como la justificacion del estudio, la definicion de objetivos y

el marco referencial de estudio.

El capitulo segundo se enfoca directamente a la investigacién de
mercados, previo analisis de la industria y descripcién del producto, para ello
se establecio el método de recoleccion de datos y su interpretacion y analisis

permitié cuantificar la oferta y la demanda del sector.

El estudio técnico desarrollado en el capitulo tercero en funcién de la
demanda obtenida permitio determinar el tamafio y localizacion de la planta,
ademas en relacion a las mismas se establecieron los procesos de ingenieria

del proyecto.

La organizacién de la empresa en funcion de los lineamientos legales, se
establecieron en el capitulo cuarto, ademas se ha desarrollado el manual de
perfiles y funciones, el direccionamiento estratégico y se ha establecido el

logotipo de la empresa.
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El plan de marketing como punto estratégico del desarrollo del proyecto
contenido en capitulo quinto especifica la planificacion de marketing y el mix

establecido para la estrategia definida.

En el capitulo sexto se desarrolld la valoracion de las inversiones, costos,
gastos e ingresos; de los cuales se establecieron los balances financieros y

los indicadores de rentabilidad financiera.

Finalmente se establecieron las conclusiones y recomendaciones para el

proyecto que coadyuvaran a la mejora del mismo.



CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1. Descripcion del problema

1.1.1. Sintomas y causas

El desarrollo del sector norte del pais producto de la relacion de comercio
internacional con Colombia y el impulso de nuevos emprendimientos
consecuencia del desarrollo de la industria maderera en lo que corresponde a
la fabricacion de muebles (lbarra) y el desarrollo textil (Atuntaqui), han
determinado un incremento sustancial en lo que a establecimientos
comerciales, empresas y pequefios negocios se refiere; segun los datos del
INEC en el Censo econémico 2010 en la provincia de Imbabura se registran
un total de 17.008 establecimientos economicos de los cuales 9.828 se
encuentran en la ciudad de Ibarra.(INEC, 2010, pag. 34) Esto ha incrementado
de forma significativa la demanda de servicios de disefio e impresion tanto
offset como digital en las dos plazas nombradas con anterioridad,
ocasionando que los actuales proveedores (imprentas y empresas de disefio)
tengan que doblar esfuerzos para satisfacer la demanda, desnudando varias

falencias como las que se anotan a continuacion:

» Deficiente organizacion del trabajo de impresion y disefio grafico,
errores comunes y demoras en entrega pruebas de color.
» Las empresas han tendido hacia la especializacion por lo que no se

encuentra una oferta integral de disefio grafico e impresion, lo que hace
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que las empresas y establecimientos econdmicos deban contratar los
servicios por separado incrementado los costos y el tiempo.

« Las actividades de disefio que se vinculan a las imprentas en las dos
ciudades en su mayoria son realizadas por personal con poca
preparacion, pocas empresas cuentan con disefladores graficos
especializados para la concepcion creativa, elaboracion de artes y
disefio industrial.

« Magquinaria y equipos de baja calidad, antiguos que reducen la calidad
de impresion.

* Los materiales utilizados por las imprentas y propuesto por muchos
disefiadores son similares para todos los clientes, son pocas las
propuestas que se tornan creativas y que impactan en los

consumidores de las ciudades de Ibarra y Atuntaqui.

1.1.2. Pronoéstico

Las causas anteriormente anotadas desembocan en varios efectos tales

como.

e Incumplimiento en los plazos de entrega de trabajos tanto de disefio
como de impresion de materiales y artes publicitarios.

 Mayor esfuerzo de las empresas demandantes en la blsqueda de
proveedores de servicios de impresion y disefio grafico mas adn
cuando no hay servicios integrales.

» Costos de impresibn mas altos y garantias minimas de calidad,

obligando a consultar mas de un proveedor para un mismo trabajo.
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e Poco espacio para la creatividad en cuanto a disefio material e

impresion de material para mechandising o para acciones de marketing
directo.

e La baja calidad de la maquinaria y de los materiales hace que varias

de las empresas mas importantes prefieran enviar sus trabajos a

imprentas de la ciudad de Quito, reduciendo la rentabilidad en el largo

plazo.

1.1.3. Control del pronéstico

La solucion a la problemética antes descrita se lograra con la redefinicion
de los servicios de disefio e impresion en la ciudad de Ibarra y Atuntaqui, esto
se conseguira en primera instancia con la creacién de una empresa que
ofrezca un modelo de integracion de las dos actividades pero con
caracteristicas propias en cuanto al manejo técnico del disefio con equipos
adecuados y software actualizado que facilite el desarrollo de piezas graficas,
infografia, sefalética, publicidad exterior y disefio industrial y packaging;
ademas de facilitar la impresion con maquinaria propia que haga que los
costos se reduzcan y la oferta en cuanto a precios sea competitiva a cualquier

volumen de impresion.

Esta propuesta impactar4 en las empresas y reducird la amenaza de
imprentas y centros de disefio de ciudades aledafias cuyo servicio integral

seduce a los clientes de Ibarra y Atuntaqui.



1.1.4. Formulacion del problema

En correspondencia con las causas y efectos descritos en el prondstico de

la problematica se define el siguiente problema a resolver con la investigacion:

Existe una oferta ineficiente en cuanto a la calidad, tiempo de entrega,
especializacion del trabajo tanto de las imprentas como de los centros de
disefio gréfico que afecta a las empresas y establecimientos econdémicos de
las ciudades de Ibarra y Atuntaqui generando desconfianza, mayores costos

y poca satisfaccidn respecto de los proveedores actuales.

1.1.5. Sistematizacion del problema

» ¢Cudl serd la demanda insatisfecha de los servicios que ofrecen
actualmente las empresas de disefo grafico?

e ¢Cuales son los aspectos técnicos que debe cumplir el centro de
disefio grafico integral?

* ¢ Qué estructura organizacional y legal tendra el centro de disefio?

» ¢Cudles son las estrategias que se deben utilizar para promocionar a
un nuevo centro de disefio grafico integral?

» ¢ Cual sera la rentabilidad que genere la creacion del nuevo centro de

disefio grafico integral?



1.2. Justificacidon e importancia

1.2.1. Justificacion

En Ibarra existe una cantidad de empresas dedicadas al mundo de la
impresion y disefio grafico que trabajan bajo estandares de acuerdo a quien
maneja la empresa que muchas veces no es un Disefiador grafico capacitado,
0 a su vez egresado de una Universidad de Disefio o Instituto, que realizan
sus trabajos empleando generalmente a gente empirica que conoce del medio

por experiencia mas no por conocimientos solidos del disefio gréfico.

Estas empresas muchas veces proporcionan varios tipos de servicios que
satisfacen algunos clientes y a otros no, produciéndose que varios clientes de
empresas importantes opten por enviar sus trabajos a la ciudad de Quito, por
la confianza que brinda un lugar que ofrece servicios integrales en disefio
grafico. Es por eso que se ha visto la necesidad de crear el Centro de Disefio

Grafico integral para la ciudad de Ibarra.
1.2.2. Importancia

La creacion del centro de disefio e impresion permitira dinamizar el
mercado gréfico de la ciudad de Ibarra y Atuntaqui, proponiendo una oferta de
valor superior que mejore el tiempo de entrega de los trabajos de disefio e
impresion tanto digital como offset, la calidad actual de los competidores,
creatividad y seriedad en los negocios, con la ventaja competitiva de encontrar
todos estos valores en un solo lugar, sin tener que desplazarse a otras

ciudades.
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Con esto se pretende crear en la ciudad de Ibarra y Atuntaqui un centro de
disefio integral que ofrezca sus servicios bajo estandares de calidad tanto en

impresion y creatividad, evitando la fuga de trabajos hacia la ciudad Quito.

Por la tanto se obtendria mas fuentes de trabajo para los profesionales
especializados en el campo del disefio, ademas de obtener beneficios

econdémicos para la empresa.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo general

Desarrollar el estudio para la creacion de un centro integral de disefio e
impresion que atienda al mercado empresarial de las ciudades de Ibarra y
Atuntaqui, que mejore la oferta actual con trabajos de alta calidad, creatividad

y a costos razonables.
1.3.2. Objetivos Especificos

* Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda
insatisfecha que existe en las ciudades de lIbarra y Atuntaqui de
servicios de disefio e impresion grafica.

» Desarrollar un estudio técnico de los mejores recursos para instaurar y
equipar el centro de disefio integral.

* Proponer una estructura organizacional y legal para el centro de disefio
grafico integral.

* Realizar un plan de marketing para el centro de disefio integral.
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« Determinar a través de un analisis financiero la rentabilidad del centro

de disefio integral.

1.4. Marco de referencia

1.4.1. Marco teérico

1.4.1.1. Que es un proyecto

Segun Gabriel Baca Urbina(2006, pag. 2), un proyecto es:

...una busqueda de una solucion inteligente a un problema basado en
una necesidad humana, para ello se hace necesario desarrollar varias
ideas, inversiones y metodologias que tiene como enfoque lograr la
satisfaccion de las necesidades que motivan su desarrollo. Un proyecto
de inversion, es un plan gque respaldado en un capital estructura la
creacion de una empresa que producira algun producto o servicio que
sera util para la sociedad, la propuesta debe ser sometida a un proceso
de evaluacion econémica y social, en funcion de establecer el impacto
gue generara su ejecucion y entender cual es la opcion mas segura y
rentable de uso de dicho capital.
De ahi la importancia de utilizar este modelo de trabajo para la
investigacion puesto que el fin mismo es esquematizar la posibilidad de crear

una empresa.

1.4.1.2. Proceso de preparacion y evoluciéon de proy  ectos

El desarrollo de un proyecto de creacién de empresas tiene caracteristicas
particulares, mas la estructura del estudio que se requiere para ello tiene fases
en comun y una metodologia que es facilmente aplicable a cualquier proyecto,

en lineas generales segun Urbina, los proyectos incluyen las siguientes fases:

* “Instalacion de una planta totalmente nueva



10

Elaboracion de un nuevo producto de una planta ya existente
Ampliacion de capacidad instalada o creacion de sucursales
Substitucion de maquinaria por obsolescencia o capacidad insuficiente”

(Baca, 2006, pag. 4)

En la realizacion de un proyecto se pueden establecer tres niveles de

alcance, de acuerdo a lo consultado, estos son:

Perfil, gran vision o identificacion de la idea: gue es un proyecto que
se establece a partir de informacion existente, fundamentado en el
juicio del autor y con alto grado de empirismo; este presenta calculos
globales de las inversiones, costos e ingresos, sin ahondar en detalle
de las inversiones.

Anteproyecto: este nivel profundiza en la investigaciéon de fuentes
primarias y secundarias, detalla la tecnologia, los costos y la
rentabilidad econdémica, permitiendo decidir si es rentable o no
ejecutarlo.

Proyecto definitivo: este contiene la informacion del anteproyecto
pero profundiza en los sistemas de comercializacion, estudios
arquitectonicos, confirmacion del valor de inversiones y posteriormente

la ejecucion o puesta en marcha del mismo.

El estudio de creacion de una empresa de servicios integrales de disefo

estara a nivel de anteproyecto en su fase de presentacion a la universidad,

para posteriormente en correspondencia con los resultados obtenidos poner

en practica lo investigado.



1.4.1.3. Partes del anteproyecto

Es fundamental entender antes del disefio de un anteproyecto de inversion
la estructura que este debe tener, con el objeto de establecer adecuadamente
la investigacion y desarrollar de forma especifica la informacion concerniente

a la creacion del negocio. Para ello es necesario cumplir con tres objetivos

generales:

En este lineamiento se deberan desarrollar cuatro fases que garantizaran

que el anteproyecto sea evaluado de forma técnica previo a tomar la decision

Verificacion de la existencia de un mercado potencial o de una

necesidad no satisfecha.

Demostracion de la viabilidad técnica y la disponibilidad de los recursos

humanos, materiales, administrativos y financieros.

Ratificacion de las ventajas desde el punto de vista financiero,

econdmico, social o ambiental de asignar recursos hacia la produccién

de un bien o la prestacion de un servicio.

de ejecutarlo, estas son:

Estudio de Mercado: Es la primera parte de la investigacion formal
del estudio, consta basicamente de la determinacion y cuantificacion
de la demanda y oferta, el analisis de los precios y el estudio de la
comercializacion.

Estudio Técnico: Después del pronostico del mercado se investigan
las posibilidades técnicas, donde se cubrira todos los detalles
respecto a materia prima, materiales e insumos técnicos necesarios
para el proyecto.

Estudio Organizacional: Este estudio consiste en definir como se
disefiara la empresa. En el aspecto juridico puede ser preciso
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conocer, o las formulas legales para realizar una operacion
determinada.

» Estudio Financiero: La estimacion y el célculo de la rentabilidad, es
el tltimo paso y el fundamento de un estudio de creacion de negocios.
Todos los resultados anteriores se recopilan para determinar los
resultados econdmicos que pueden esperarse de la inversion.(Baca,
2006, pags. 7 - 10)

En correspondencia con la necesidad de establecer medios de promocién
adecuados para el Centro Integral de Disefio que se pretende crear se ha
aumentado un lineamiento adicional, que es la estructuracién de un plan de
marketing el mismo que tiene por concepto: “decidir que estrategias de
marketing ayudaran a la empresa a alcanzar sus objetivos estratégicos
generales” (Kotler & Armstrong, 2003, pag. 65); el enfoque al producto/
servicio para la planificacion tendra en cuenta: analisis de la situacion de

marketing, analisis FODA, objetivos del producto y la marca, estrategias de

marketing y planes de accion.

1.4.2. Marco conceptual

 Competidores: grupo de empresas u organizaciones que ofertan

productos y/o servicios y confluyen en el mercado.

« Demanda: es la cantidad de un producto o servicio que un individuo
desea comprar en un periodo determinado, es una funcidn que
depende de muchos factores como es el precio del producto, del
ingreso monetario de la persona, de los precios de otros productos o
servicios y de los gustos. Manteniendo la ley de la demanda en la cual

a menor precio mayor demanda.
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Disefio grafico: el proceso de programar, proyectar, coordinar,
seleccionar y organizar una serie de elementos para producir objetos
visuales destinados a comunicar mensajes especificos a grupos

determinados.

Estrategia: son los principios y rutas fundamentales que orientaran el
proceso administrativo para alcanzar a los objetivos que se desea

llegar.

Estructura: es el orden y distribucion de un todo con serie o0 sucesion
de las cosas y una buena disposicion de las cosas entre si.
Evaluacion financiera: permite establecer las condiciones financieras
del proyecto, asi como determinar la rentabilidad que obtendra un
inversionista al utilizar su capital en la ejecucion de éste.

Grupo objetivo: es el nombre que se utiliza habitualmente para
designar al destinatario ideal de una determinada campafia publicitaria,

producto o servicio.

Imprenta: método mecanico de reproduccién de textos e imagenes
sobre papel o materiales similares, que consiste en aplicar una tinta,
generalmente oleosa, sobre unas piezas metalicas (tipos) para

transferirla al papel por presion.

Impresion digital: es un proceso que consiste en la impresion directa

de un archivo digital a papel, por diversos medios.
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Investigacion de mercados: es el disefio, obtencion, analisis y
comunicacion sistematica de datos y resultados pertinentes a una

situacion especifica de marketing.

Localizacién: es la determinacion del lugar geografico para la
implementacion de un proyecto, para lo cual se analizan diversos
factores, criterios econdémicos y estratégicos que propendan a la

maximizacion de la rentabilidad del capital invertido.

Marketing: el proceso social y administrativo por el que los grupos e
individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y

servicios

Mercado meta: es aquel que esta conformado por los segmentos del
mercado potencial que han sido seleccionados en forma especifica,
como destinatarios de la gestion de marketing, es el mercado que la

empresa desea y decide captar.

Mercado: es el grupo de personas u organizaciones que poseen la
habilidad y la voluntad de comprar un producto o servicio para el
consumo.

Oferta: Se define como la cantidad de bienes o servicios que los
productores estan dispuestos a ofrecer a diferentes precios en el

mercado.

Organigrama: representacion grafica de la estructura de una empresa

u organizacién. Representa las estructuras departamentales y, en
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algunos casos, las personas que las dirigen, hacen un esquema sobre

las relaciones jerarquicas y competenciales de vigor en la organizacion.

* Segmentacion: es el proceso de division de un mercado potencial en
distintos subconjuntos o0 segmentos de consumidores que tienen
necesidades, caracteristicas 0 comportamientos homogéneos entre si,
pero heterogéneos entre segmentos, que podrian requerir de

productos y/o servicios.

1.5. Hipotesis

La hipétesis a plantearse para la investigacion es:

H1: La creacion de un centro integral de disefio e impresion que atienda el
mercado empresarial de las ciudades de Ibarra y Atuntaqui satisface la
demanda existente en cuanto a parametros de calidad, creatividad y costos

razonables de dichos servicios.

La hipétesis sera de caracter descriptiva y esta compuesta por dos

variables:

» Dependiente: Creacién del centro integral de disefio e impresion
orientado al mercado empresarial de Ibarra y Atuntaqui.
* Independiente: Demanda de servicios de disefio con mejor calidad,

creatividad y costos razonables

Los indicadores que facilitaran la comprobacion de la hipotesis planteada

son:
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* Numero de empresas demandantes de servicios integrales de disefio
e impresion en las dos ciudades.

* Volumen de produccion de artes graficas de las empresas del sector
por afo.

» Porcentaje de cobertura de la demanda a satisfacer por parte de la
nueva empresa.

e Presupuesto de marketing y retorno esperado.

» Valor actual neto de la inversion a realizar

» Tasa interna de retorno del proyecto

» Tiempo de recuperacion de la inversion

1.6. Aspectos metodoldgicos

El estudio a realizarse sera explicativo, en busca de comprender como se
relaciona las variables de la hipotesis en busca de comprobar que la creacion
del centro integral justificara una mejora en los servicios de disefio e impresion
en las ciudades y que esto se traduce en una oportunidad para la puesta en
marcha de un negocio de dichas caracteristicas, que puede generar
beneficios sociales y econdmicos. Para ello la investigacion se servira de los

siguientes métodos

* Analisis y Sintesis: El andlisis permitir4 procesar de forma técnica y
adecuada la informacion que se obtendra tanto de las empresas como
de libros y fuentes secundarias, permitiendo establecer criterios
técnicos sobre si es pertinente o0 no crear un centro integral de disefio

esto en especial en el estudio de mercado y estudio técnico;
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posteriormente a ello la sintesis permitira desarrollar informes
concretos sobre lo estudiado y comunicar adecuadamente los
resultados obtenidos en el proceso de investigacion.

Induccién 'y deduccion: La induccion permitird establecer
conclusiones sobre la relacion existente entre la demanda de servicios
de disefio e imprenta; y la oferta que la empresa a crear busca entregar
a las empresas, de tal forma que se facilite la relacion entre ellas,
definiendo si el anteproyecto en su ejecucion tendra rentabilidad y

éxito.
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

2. 1. Analisis de la industria

2.1.1. Analisis de la industria grafica en el Ecuad  or

El sector industrial nacional es el motor de la economia en él se desarrollan
las actividades de transformaciéon, segun la clasificacion propuesta por el
Cadigo Internacional Industrial Uniforme (CIIU) el sector de la industria grafica
y sus conexos pertenecen a la actividad industrial bajo el cédigo C181
Impresion y Actividad de Servicios relacionadas con la impresion.(INEC,
2012). Como se indica en el grafico 1, el sector industrial ha tenido una
participacion promedio en la economia nacional del 13,86% entre el afio 2007
y 2011, siendo el tercer sector después del Petrolero y del sector del comercio,
el crecimiento del sector muestra su punto de mayor desarrollo en el afio 2008
con un crecimiento del 8,10% cifra que para el 2009 se convierte en negativa
con un decrecimiento sectorial del -1,6%; afo a partir del cual se ha

recuperado llegando al 2011 a una tasa del 6,86%.(INEC, 2012)
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Graéfico 1: Crecimiento del sector industrial respec to del PIB nacional

Fuente: Ecuador en Cifras, 2012

En latabla 1 se puede observar que la industria grafica representa el 1,84%
del total de la produccion del sector manufacturero nacional en délares, siendo
la actividad que mayor cantidad de ingresos genera la de fabricacion de
alimentos y bebidas con el 42% seguida de la refinacion de petréleo con el

12% de los ingresos.(INEC, 2009, pag. 2)
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Tabla 1: Produccion total por actividad econémica d el sector

manufacturero nacional

Produccién en
Délares

Sector Industrial Manufacturero Participacion en
la produccién

nacional de la

industria

Elaboracion de productos 7.824.960.505 41,77%
alimenticios y bebidas
Elaboracion de productos de tabaco 39.655.168 0,21%
Fabricacion de productos textiles 399.121.977 2,13%
Fabricacion de prendas de  vestir; 221.477.800 1,18%
adobo y tefido de piel
Curtido y adobo de cueros; fab. 143.541.696 0,77%
Maletas, bolsos de mano
Prod. De madera y fab. De productos 262.580.744 1,40%
de madera, corcho excepto muebles
Fabricacion de papel y productos de 928.156.037 4,95%
papel
Actividades de edicion e impresion y 345.514.323 1,84%
de reproduccién de grabaciones
Fabricacion de coque, productos de 2.312.706.894 12,35%
la refinacibon de petréleo vy
combustible nuclear
Fabricacion de substancias vy 1.188.185.828 6,34%
productos quimicos
Fabricacion de productos de caucho 958.688.562 5,12%
y de plastico
Fabricacion de otros productos 1.010.426.175 5,39%
minerales no metalicos
Fabricacion de metales comunes 897.797.372 4,79%
Fab. De productos elaborados de 473.738.143 2,53%
metal excepto maquinaria y equipo
Fabricacion de maquinaria y equipo 327.149.506 1,75%
n.c.p
Fabricacion de maquinaria y aparatos 206.061.296 1,10%
eléctricos n.c.p
Fabricacion de instrumentos 12650073 0,07%
médicos, Opticos y  precision
fabricacion de relojes
Fabricacion de vehiculos 867.838.318 4,63%
automotores, remolques y semiremo
Fabricacion de otros tipos de equipo 17.690.684 0,09%
de transporte
Fabricacion de muebles; industrias 295.431.848 1,58%
manufactureras n.c.p

Total manufactura nacional 18.733.372.949 100,00%

Fuente: Encuesta de Manufactura y Mineria, 2009

La Industria Gréfica nacional esta conformada por 299 compafiias, con un
promedio de 6.016 personas ocupadas con un ingreso per capita mensual de

1.114 délares, la facturacion minima anual es de 40.000 délares con una
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concentracion mayor de establecimientos en montos entre los 200.000

dolares y los 4 millones de venta por afio.(INEC, 2012)

2.1.2. Andlisis de la industria gréafica en el secto  r de Ibarra y Atuntaqui

A pesar de los crecientes avances en el acceso a informacion estadistica
sobre el sector grafico todavia no se cuenta con datos especificos sobre el
crecimiento de la industria por sectores geograficos, los datos recopilados en
el INEC muestran en la tabla 2 que la estructura del mercado de impresion
publicitaria en la ciudad de Ibarra esta conformada por 11 negocios, cuya
inversion promedio para instalacion es de 32.345 dolares con un nivel de

ventas de 43.546 ddélares y una utilidad anual de 12.932 dolares.(INEC, 2012)

Tabla 2: Total de negocios de impresion publicitari a segun Censo
Econdmico 2010 en la ciudad de Ibarra

Caracteristicas Por cada

imprenta
Total negocios 11
Necesitas invertir paratu negocio ($) $ 32.345,45
Total de ventas de los competidores ($) $ 43.546,91
Total de gastos de los competidores ($) $30.614,73
Utilidad ($) $12.932,00
NUmero de personas que trabajan 3
Mujeres 1
Hombres 2

Fuente: INEC, Si emprende, 2012

Las empresas de servicios conexos a las actividades de impresion son
mayores en numero, segun registros obtenidos en el Municipio de la Ciudad,
predominan los artesanos y personas naturales dedicadas en especial a los
servicios de publicidad. Como se muestra en la tabla 3, en total se cuantifican

17 establecimientos, con un promedio de inversion de 12.664,71 dolares, un
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promedio de ventas por afios 28.835 dolares y una utilidad de 8.172 délares,

con un promedio de 3 personas ocupadas por negocio.(INEC, 2012)

Tabla 3 Total de negocios de servicios conexos dei  mpresion

publicitaria segun Censo Economico 2010 en la ciuda  d de Ibarra

Caracteristicas Por cada
empresa de
publicidad
Total negocios 17
Necesitas invertir para tu negocio ($) $12.664,71
Total de ventas de los competidores ($) $ 28.835,29
Total de gastos de los competidores ($) $ 20.662,76
Utilidad ($) $8.172,00
NUmero de personas que trabajan 3
Mujeres 1
Hombres 2

Fuente: INEC, Si emprende, 2012

La ciudad de Ibarra concentra a 28 empresas, el desarrollo de actividades
de impresion es menor que el de servicios de disefio y publicidad, es
importante analizar que existe un comportamiento particular en el sector
empresarial que resta competitividad a las empresas existentes que es la
subcontratacion en ciudades cercanas con mayor desarrollo como Quito, esto
se le suma a la proliferacién de empresas que ofrecen el servicio de impresiéon
pero bajo subcontratacién de imprentas, en especial offset, con domicilio en
la misma ciudad. El crecimiento industrial de Atuntaqui la ha posicionado
como la ciudad de mayor desarrollo en cuanto a las actividades textiles se

refiere, este crecimiento ha permitido que los servicios de impresion, disefio y
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publicidad se beneficien, en total existen diez establecimientos que ofertan
estos servicios; cuatro se dedican a ofertar servicios de impresion, tres de

disefio y tres de publicidad, no se registran datos de facturacion.

En conclusion, no se puede hablar de una industria local fortalecida, las
condiciones proponen una intensidad competitiva mayor en lo que respecta a
establecimientos de servicios de disefio y publicidad, el crecimiento general
de la industria y la facturacion promedio anual, permiten establecer un
potencial para la creacion de negocios que satisfagan el mercado personal y

empresarial en ambas ciudades.

2.2. Descripcion de los productos y servicios a ofe rtar

El proyecto se concentra en definir los aspectos mercadoldgicos
necesarios para la determinacion de la pertinencia de crear 0 no un centro
integral de disefio, para ello es fundamental establecer cudles seran los

productos y servicios que se ofertaran.
2.2.1. Servicios de disefio grafico

El disefio gréfico tiene un sin nimero de aplicaciones, los servicios que las
empresas y personas demandan tienen relaciéon con actividades econdmicas
y comerciales en su mayoria, la empresa a crear se concentrara en dos tipos
de lineas de oferta en cuanto a disefio se refiere: Asesoria en Disefio Grafico
Publicitario y Disefio de graficas, artes y campafas publicitarias. A
continuacion se establece una descripcion detallada de los servicios segun

cada linea:
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» Servicios de Asesoria en Disefio Gréfico Publicitario
0 Asesoria enimagen e identidad corporativa
0 Asesoria en comunicacion y relaciones publicas
0 Asesoria en problemas de comunicacion externa

0 Asesoria en disefio grafico

» Servicios de disefio grafico, artes y campanfas publicitarias
o Disefio de logotipos
o Disefio de identidad corporativa
o Disefio de impresos publicitarios
o Disefio de empaques (packaging)
o Disefo de etiquetas
o Disefio de gigantografias y material publicitario en via publica
o Disefio de stands
o Disefio web (no incluye programacién)

0 Animaciones

2.2.2. Servicios de impresion

Los servicios de impresion han evolucionado a la par de la tecnologia, en
la actualidad se definen dos tipos de actividades relacionadas con este sector;
la de impresion offset (fotografia 1) que corresponde a la fijacién de imagenes
a través de placas que utilizan la cuatricromia (Cian, Magenta, Yellow y Black),
para este tipo de servicio es necesario contar con maquinaria especializada

gue puede ser manual, electrénica o digital, variando en muchos de los casos
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la calidad de impresion por punto, su rendimiento en tirajes de impresion

grandes es alto asi como la reduccion del costo por unidad impresa.

Fotografia 1: Impresién Offset

Fuente: Estigma.com.mx

La impresion Offset dependera en calidad y tiempo de entrega de la
maquinaria a utilizarse, los tipos de maquinas offset disponibles en el mercado

son:

e Prensas rotativas de pliegos

0 Monocolores : Constituyen la configuracion mas simple; tienen
gran versatilidad de trabajos y para imprimir mas de un color han
de realizarse posteriores pasadas por la maquina. Su
configuracion hace que tengan una buena accesibilidad y un

buen control de la hoja impresa.
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o Bicolores: Se trata de dos impresiones o colores en una sola
pasada por la maquina.

0 Multicolores : Mas de tres grupos de impresion unidos. Se

utilizan para realizar el producto acabado por una de sus caras

0 bien combinar la impresion CMYK por una cara y la impresion

de un color por la otra.

* Prensas rotativas de Bobinas: Imprimen el papel que llega en forma
de bobina, de esta manera la impresion rotativa es mas veloz y con
menor costo de materiales.(MINISTERIO DE CULTURA, EDUCACION

Y DEPORTE DE ESPANA, 2011)

La segunda actividad dentro de los servicios de impresion nace con la era
digital y se convierte en una de las mas comunes, el principio es que la
impresion se realiza con la ayuda de plotters o impresoras de gran capacidad,
que utilizando la informatica, transfieren al papel, lona y otros sustratos la
imagen; la diferencia fundamental con el servicio de impresion offset es que
esta utiliza Unicamente la computadora y no requiere de impresion de placas,
ademas de poder imprimir tirajes menores. Se pretende crear un negocio que
oferte este servicio en funcion de la existencia de menores barreras de
entrada respecto del costo de maquinaria, mantenimiento y capacidad del

mercado, los servicios de impresion digital segun su categoria seran:

* Impresion de material publicitario desde tamafios A6 a B3
» Gigantografia publicitaria para exteriores e interiores

» Papeleria corporativa
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 Empagques

* Adhesivos, lona y microperforado

Fotografia 2: Impresion digital

Fuente: Wp Internacional

En cuanto a equipos las maquinas utilizadas para la impresion digital como

se indica en la fotografia 2 pueden ser:

Prensas digitales multicolor o blanco y negro

Plotter para impresion de gran formato

Plotter para formatos menores

* Impresoras, copiadoras digitales color y blanco y negro

Es importante tomar en cuenta que el objetivo del servicio no es competir
de forma directa con grande tirajes, por lo que no se operara con prensas

digitales, puesto que su costo y tamafio son altos.
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2.3. Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es la planeacioén, recopilacion y analisis de
informacion obtenida de fuentes primarias que sirve como insumo para la

toma de decisiones de mercadeo.(Mc Daniel & Gates, 2005, pag. 6)
2.3.1. Planteamiento del problema

El problema de investigacion identifica las necesidades de informacion que
el estudio de creacion de un centro de disefio gréfico integral requiere, se ha

definido de la siguiente manera:

¢ Son las empresas y personas naturales de las ciudades de Ibarra y
Atuntaqui un mercado atractivo para la creacién de una empresa de
disefio grafico integral desde el punto de vista de la demanda,

estructura competitiva y capacidad econémica?
2.3.2. Objetivos de la investigacion primaria

La investigacion persigue los siguientes objetivos:

e Objetivo General:

o Determinar la conveniencia desde el punto de vista de la
demanda, estructura competitiva y capacidad econdmica de
crear una empresa de disefio gréfico integral que dé servicio a

las empresas y personas de las ciudades de Ibarra y Atuntaqui.
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* Objetivos especificos:

o Definir la cantidad de consumidores potenciales del servicio de
disefio e impresién que ofrecera la empresa a crear.

o Establecer los principales competidores presentes en el
mercado y sus capacidades.

o Definir la frecuencia, monto de compra y factores de consumo
en empresas y personas naturales de las ciudades de Ibarra y

Atuntaqui.

2.3.3. Métodos de investigacion a utilizarse

La investigacion en primera instancia seré exploratoria, determinando por
medio de variables cualitativas las condiciones del mercado de lbarra y
Atuntaqui, posteriormente se aplicara un estudio descriptivo — conclusivo que
apoyado en técnicas de investigacién cuantitativa permitiran obtener datos
sobre las caracteristicas de la demanda de servicios de disefio gréfico integral

en esas ciudades.

2.3.4. Disefio de la investigacion

2.3.4.1. Método cualitativo

+ Técnica de recoleccion

El método cualitativo se lo aplicara a través de la técnica de entrevistas a

fondo, se realizara a tres propietarios de centros de disefio, dos de ellos en la
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ciudad de Ibarra y uno en la ciudad de Atuntaqui, los datos de los

entrevistados son:

1. Michelle Ulloa de la empresa Zone Art en Ibarra
2. Héctor Jaramillo de la empresa HEC Publicidad

3. Ana Andrade de la empresa EVOGRAPHIC en Atuntaqui

* Disefo del instrumento

Una entrevista a fondo, se realiza de forma individual a un experto o
personaje de relevancia para la investigacion tiene como objeto obtener
informacion no estructurada del tema a investigar.(Mc Daniel & Gates, 2005,

pag. 133)

La entrevista a fondo para la investigacion si bien sera no estructurada

tiene como fin el desarrollo de la siguiente tematica:

a) Entorno de la industria grafica en Ibarra y Atuntaqui

b) Opinién sobre la situacion actual del negocio de disefio grafico e
impresion digital

c) Perspectivas futuras sobre la rentabilidad del negocio

d) Intensidad competitiva y estrategias comunmente utilizadas por los
competidores para obtener porciones de mercado

e) Criterios sobre satisfaccion de necesidades y conducta del consumidor

empresarial y personal en Ibarra y Atuntaqui.
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+ Plan de recolecciéon de informacioén

La recoleccion de informacion se la realizard en las oficinas de las
empresas seleccionadas directamente a los propietarios o gerentes, la
entrevista sera aplicada por el autor y se grabara en audio para efectos de

evidencia y obtencion posterior de informes de datos.

2.3.4.2. Resultados de las entrevistas a profundida d

En el Anexo Nro. 1 se muestra los resultados de las entrevistas a

profundidad.

2.3.4.3. Conclusiones de las entrevistas a profundi  dad

Analizadas las entrevistas los criterios se enmarcan en la
conceptualizacién del disefio grafico como servicio integral, en un mercado
donde las imprentas subcontratan un disefiador y se da mayor realce a la
calidad de la impresion que a la conceptualizacion de la idea; los tres
entrevistados han dado un mayor alcance a la gestién propia del disefio que
abarca desde la idea hasta los cambios que el cliente exige, bajo esta premisa

las conclusiones se resumen a continuacion:

1. El crecimiento del mercado muestra una tendencia hacia los servicios
de disefio mas no hacia los de impresién, puesto que ésta se encuentra
saturada; Ibarra es un mercado donde no se ha explotado el servicio
de disefio, por el contrario el concepto de disefiador se ha enmarcado
bajo el contexto de dibujante sin priorizar que es el ente principal para

dar forma a la idea del cliente.
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Se determina también la preferencia en la subcontratacion de servicios
de impresion, aduciendo que la mayoria de disefio ahora se plasma en
la web y si el cliente lo necesitaré se oferta la impresion del mismo,
caso contrario sera el mismo cliente quien decide donde y cuando

imprimir.

La decisidn de expansion en este sector se valora en funcion de asistir
a mercados que permitan mayor versatilidad a la hora de aportar ideas
sobre la concepcion del disefio por lo cual uno de los entrevistados

prevé el expandir su mercado a las ciudades principales.

La rentabilidad que se obtiene por ofertar el servicio sigue siendo
satisfactoria, puesto que es un mercado que todavia se encuentra en

desarrollo.

La concepcion de servicio integral para los entrevistados prioriza toda
la concepcion del disefio, no se visualiza en ninguna de las dos
perspectivas la integracion con los servicios de impresion digital y

offset.

Las empresas que contratan con frecuencia son instituciones publicas
e instituciones educativas, generalmente no lo hacen de forma directa
sino a través de los departamentos destinados en cada institucion para

el efecto.
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Los requisitos que los clientes siempre demandan son calidad,
originalidad y puntualidad, y en la impresion ademas exigen garantia
sobre los materiales utilizados. Ademas uno de los factores que afecta
el mercado es el precio sobre el cual los entrevistados indicaron que la
mayoria de imprentas ofrecen el servicio de disefio a un costo minimo

priorizando la cantidad de impresion.

La diferenciacién en el servicio que marcan las empresas se fija en
imprimir mayores esfuerzos en entregar un trabajo diferente y original,

a pesar de las dificultades de tiempo e inversion.

El ingresar a este mercado indican no es dificil pero si nos dan dos
lineamientos importantes para participar del mismo; la excelente
comunicacién con el cliente explican es uno de los principales canales
para que los trabajos a realizar estén coordinados y de acuerdo a los
gustos del cliente; y segundo el ingreso con estrategias que permitan

apoderarse de un grupo del mercado.

Para finalizar los entrevistados recomiendan que para trabajar en este
ambito del disefio e impresion es necesario dar mayor realce a la
profesion con puntualidad, originalidad y sobre todo honestidad el
momento de realizar un trabajo, en donde se muestre la versatilidad del

disefador.
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2.3.4.4. Método cuantitativo

El método cuantitativo se aplicO posterior a la entrevista a fondo. La
investigacion se aplico a muestras de la poblacion de la ciudad de Ibarra y
Atuntaqui con el objeto de establecer la demanda insatisfecha de los servicios
de disefio e impresion. La técnica de recoleccion de datos fue la encuesta,

para lo cual se prepar6 un cuestionario formal.

* Poblaciéon

La poblacion seleccionada para la aplicacion del estudio segun la tabla 4
corresponde a las empresas y personas naturales propietarias de negocios
tanto en la ciudad de Ibarra como en la ciudad de Atuntaqui, esta se ha
obtenido de los registros del INEC respecto de los resultados del Censo
Nacional Econdémico que indica que en la provincia de Imbabura existen

17.008 establecimientos econdmicos.

Tabla 4: Universo

Establecimientos Numero Porcentaje de
la poblacion
Imbabura 17.008 100%

Fuente: INEC, Censo Nacional Econémico, 2010

Segun el INEC (2010), en total la poblacion para el estudio es de 11.075
establecimientos repartidos tanto en Ibarra como en Atuntaqui, que equivalen
al 65% del total de la poblacion empresas y negocios, como se muestra en la

siguiente tabla.
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Tabla 5: Poblacion de la investigacion

Establecimientos Numero Porcentaje
de la
poblacién
Ibarra 9.485 86%
Atuntaqui 1.590 14%
Total 11.075 100%

Fuente: INEC, Censo Nacional Econémico, 2010

e Muestreo

El muestreo para la investigacion es probabilistico, del tipo aleatorio
estratificado, debido a que la poblacion debe dividirse en dos estratos uno
correspondiente al nimero de empresas y negocios ubicados en Ibarra y otro
correspondiente a la misma categoria en Atuntaqui. La muestra aplica en
similar distribucion porcentual a la expresada en la tabla 5 para cada una de

las ciudades.
* Calculo de la muestra

Para el calculo de la muestra se aplicara la formula de proporciones que
se utiliza para poblaciones finitas, donde se identifica los datos
correspondientes al error maximo admitido y el nivel de confianza, ambos en
funcién de lo que el investigador determina como rangos aceptables en la

investigacion.

Foérmula (Vivanco, 2005, pag. 78);

N
N-1 pq
ez pq
zZ2  N-1

n=
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Donde;
n= Muestra
N= Poblacion
pg= Varianza de la muestra
e2= Error maximo admitido
z2= Nivel de confianza

La férmula se obtiene con una poblacion de 11.075 elementos, con una
varianza de 0,25 resultado de asignar a p el valor de 0,5y a q 0,5; dejando la
probabilidad de seleccion en un punto medio como lo designo el método de
muestreo; el error maximo admitido es de 5% y el nivel de confianza es del
95% aplicado a la curva de la distribucion normal equivalente a 1,96.

Reemplazando en la férmula se obtiene la muestra de la siguiente manera:

11.075
—— 0,25
_ 11.075-1

~ 0,052 0,25
1,962  11.075-1

0,250
™= 0.0006733

n = 371 elementos muestrales

+ Técnica de recoleccion cuantitativa

La técnica de recoleccion es la encuesta o cuestionario estructurado, que

se aplicara por parte de un encuestador al representante de cada empresa,
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éste se aplica a cada elemento muestral segun la distribucion porcentual de

la poblacion en estratos, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 6: Distribucion de la poblacion por estratos

Establecimientos Numero Porcentaje Total
de la encuestas
poblacion
Ibarra 9.485 86% 318
Atuntaqui 1.590 14% 53
Total 11.075 100% 371

En el Anexo Nro. 2 se muestra el modelo de encuesta aplicada en la

investigacion.
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2.3.5. Resultados de la investigacién

la. ¢ Ha contratado servicios de disefio graficoene | dltimo afio?

Tabla 7: Contratacion de servicios de disefio en el ultimo afo

Variable Frecuencia Porcentaje
Validos S 288 77.63%
NO 83 22.37%
Total 371 100.0%

Fuente: Investigacion de mercados

Disefio

s

Grafico 2: Contratacion de servicios de disefio en e | dltimo afio

Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo a los resultados del estudio el 77.63% de los encuestados ha
contratado en el ultimo afo servicios de disefio gréafico, mientras que el

22.37% afirma no haberlo hecho.
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1b. ¢ Ha contratado servicios de impresién publicita ria en el dltimo afio?

Tabla 8: Contratacion de servicios de impresion en el ultimo afo

Variable Frecuencia Porcentaje
Vélidos Sl 348 93.80%
NO 23 6.20%
Total 371 100.0%

Fuente: Investigacion de mercados

Impresion

Hsi
Eno

Graéfico 3: Contratacion de servicios de impresion e n el dltimo afio

Fuente: Investigacion de mercados

El 93.80% de los clientes afirma haber contratado servicios de impresion

en el ultimo afio, mientras que el 6.20% dice no haberlo hecho.



2. ¢Qué servicios de disefio grafico ha contratado e

n ese periodo?
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Tabla 9: Tipo de servicios de disefio grafico que ha contratado
Variable F %
Logotipos 13 3.50%
Impresos publicitarios 28 7.55%
Etiquetas 7 1.89%
Gigantografias 24 6.47%
Todos los servicios 12 3.23%
Disefio de impresos publicitarios y Gigantografias material en via 46 12.40%
publica
Disefio de identidad corporativa y Gigantografias material en via 8 2.16%
publica
Disefio de logotipos y Gigantografias material en via publica 31 8.36%
Disefio de logotipos y empaques 15 4.0%
Disefio de identidad corporativa e impresos publicitarios 8 2.16%
Disefio de empaques y Gigantografias material en via publica 7 1.89%
Disefio de etiquetas y Gigantografias material en via publica 10 2.70%
Disefio de logotipos, identidad corporativa y Gigantografias en via 8 2.23%
publica
Disefio de logotipos, impresos publicitarios, empaques, etiquetas y 4 1.08%
stands
Disefio de empaques y etiquetas 3 0.81%
Disefio de logotipos, impresos publicitarios y Gigantografias 12 3.23%
material en via publica
Disefio de logotipos, impresos publicitarios y web 4 1.08%
o Disefio de logotipos, impresos publicitarios y Gigantografias 4 1.08%
_-8 material en via publica y stands
S Disefio de logotipos y etiquetas 4 1.08%
= Disefio de impresos publicitarios, stands y web 4 1.08%
Disefio de identidad corporativa, Gigantografias material en via 3 0.81%
publica y web
Disefio de impresos publicitarios, empaques y Gigantografias 3 0.81%
material en via publica
Disefio de logotipos, empaques y etiquetas 3 0.81%
Disefio de logotipos, impresos publicitarios, etiquetas vy 3 0.81%
Gigantografias material en via publica.
Disefio de impresos publicitarios, etiqguetas y Gigantografias 3 0.81%
material en via publica.
Disefio de Gigantografias material en via publica y stands 3 0.81%
Disefio de impresos publicitarios, etiquetas y web 3 0.81%
Disefio de impresos publicitarios, Gigantografias material en via 3 0.81%
publica, stands, web y animaciones
Disefio de imagen corporativa, impresos publicitarios, 3 0.81%
Gigantografias material en via publica y web
Disefio de impresos publicitarios, etiquetas, Gigantografias 3 0.81%
material en via publica y animaciones
Disefio de empaques, etiquetas y Gigantografias material en via 3 0.81%
publica
Disefio de logotipos, etiquetas y Gigantografias material en via 3 0.81%
publica
Total 288 77.63%
Perdidos 83 22.37%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercado
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Disefio Grafico

Bogotipos

Himpresos publictarios
D etiquetas

B Gigartografias

O Todos los servicios

Diseno de impresos

B publicitarios v Gigantografias
material en via publica
Diseno de iderticac

B corporativa v Gigantografias
material en via publica
Diseno de logatipos v

O Gigantografias material en
via publica

EDiseno ce logotipos v
empaguUes

Diseno de identicac

corporativa e impresos

puklictarios

Diseno de empagues v
Dl Gigartorafias material en via
publica
Diseno de etiquetas v
O Gigartorafias material en via
publica

Diseno de logatipos,
Bidentidad corporativay
gigantografias en via publica

Diseno de logatipos,
impresos publictarios,
empagues, etiquetas v
stands

Diseno de empagues v
etiquetas

Grafico 4: Tipo de servicios de disefio grafico que ha contratado
Fuente: Investigaciéon de mercados

De acuerdo al tipo de servicios de disefio graficos contratados, el 12.40%
de los encuestados contratd en conjunto el servicio de disefio de impresos
publicitarios y gigantografias. Por otro lado el 8.36%contrat6 los servicios de
disefio de logotipos y gigantografias como material en via publica, el 7.55%
Impresos publicitarios, el 6.47% gigantografias, el 4% logotipos y empaques,
el 3.50% solamente logotipos, el 3.23% todos los servicios, el 3.23% logotipos,
impresos publicitarios y gigantografias, el 2.70% disefio de etiquetas y
gigantografias, el 2.23% disefio de logotipos, identidad corporativa y
gigantografias, el 2.16% disefio de identidad corporativa e impresos
publicitarios, el 1.89% etiquetas. @ Cabe sefialar que el 22.37% de los
encuestados no contestd. Todas las demas combinaciones de servicios no

representan un porcentaje representativo.
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3a. ¢ Qué precio pago por los servicios, en disefiod e logotipos?

Tabla 10: Precio pagado por disefio de logotipos

Variable Frecuencia  Porcentaje
Vélidos $1 a $100 54 14.56%
$101 a $200 32 8.63%

$201 a $300 18 4.85%

$301 a $400 20 5.39%

Mas de $400 4 1.08%

Total 128 34.50%

Perdidos Sistema 243 65.50%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Disefio de Logotipos

Hs51as100

E 35101 2 5200
13201 a $300
H5301 & $400
Mas de §400
Brerdidos

Gréfico 5: Precio pagado por disefio de logotipos

Fuente: Investigacion de mercados

El 14.56% de los encuestados afirma haber pagado de $1 a $100 délares
en el disefio de logotipos, el 8.63% de $101 a $200 dolares, el 5.39% de $301
a $400 dolares, el 4.85% de $201 a $300 dolares y el 1.08% mas de $400
dolares. El 65.50% de los encuestados no contestaron debido a que no

debieron haber contratado este servicio.
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3b. ¢Qué precio pagoé por los servicios, en disefio d e imagen

corporativa?

Tabla 11: Precio pagado por disefio de imagen corpor  ativa

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos $1 a $100 15 4.04%
$101 a $200 19 5.12%

$301 a $400 4 1.08%

$201 a $300 0 0.00%

Mas de $400 4 1.08%

Total 42 11.32%

Perdidos Sistema 329 88.68%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Imagen Corporativa.

W31 as100
E 3101 a $200
[1$301 a $400
W tas de $400
Operdidos

Grafico 6: Precio pagado por disefio de imagen corpo  rativa

Fuente: Investigacion de mercados

El 5.12% de los encuestados afirma haber pagado de 101 a $200 ddlares

en el servicio de disefio imagen corporativa, el 4.04% de $1 a $100 dolares,

el 1.08% de $301 a $400 dolares, y el 1.08% mas de $400 déblares. El 88.68%

de los encuestados no contestaron debido a que no debieron haber contratado

este servicio.
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3c. ¢Qué precio pagd por los servicios, en disefio d e impresos

publicitarios?

Tabla 12: Precio pagado por disefio de impresos publ icitarios

Variable Frecuencia  Porcentaje
Vélidos $1 a $100 27 7.28%
$101 a $200 38 10.24%

$201 a $300 60 16.17%

$301 a $400 18 4.85%

Mas de $400 22 5.93%

Total 165 44.47%

Perdidos Sistema 206 55.53%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Impresos Publicitarios

W51 25100
E 35101 a $200
15201 a 5300
W 5301 a $400
ClMas de $400
H Perdidos

Grafico 7: Precio pagado por disefio de impresos pub licitarios
Fuente: Investigacién de mercados
Con respecto al servicio de impresos publicitarios, los encuestados que
contestan porque contrataron dicho servicio, representan el 44.47%. El
16.17% de ellos pagé de $201 a $300 délares, el 10.24% pagd de $101 a
$200 dolares, el 7.28% de $1 a $100 dolares, el 5.93% mas de $400 dolares,
el 4.85% de $301 a $400 délares. El 55.53% de los encuestados no responde

a esta pregunta.
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3d. ¢ Qué precio pago por los servicios, en disefiod e empaques?

Tabla 13: Precio pagado por disefio de empaques

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos $1 a $100 7 1.89%
$101 a $200 7 1.89%
$201 a $300 11 2.96%
$301 a $400 6 1.61%
Mas de 4 1.08%
$400
Total 35 9.43%
Perdidos Sistema 336 90.57%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Empaques

H31a5100
B 5101 = $200
3201 = $300
B 5301 & $400
Cias de $400
M Perdidos

Grafico 8: Precio pagado por disefio de empaques
Fuente: Investigacion de mercados

En lo referente al servicio de disefio de empaques, el 2.96% de los
encuestados afirma haber pagado de $201 a $300 dolares, el 1.89% de $1 a
$100 ddlares, el 1.89% de $101 a $200 ddlares, el 1.61% de $301 a $400
dolares y el 1.08% més de $400 dolares. El 90.57% de los encuestados no

responde a la pregunta al no haber contratado tal servicio de disefio.
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3e. ¢ Qué precio pago por los servicios, en disefiod e etiquetas?

Tabla 14: Precio pagado por disefio de etiquetas

Variable Frecuencia  Porcentaje
Vélidos $1 a $100 17 4.58%
$101 a $200 23 6.20%
$201 a $300 18 4.85%
$301 a $400 3 0.81%
Mas de $400 4 1.08%
Total 65 17.52%
Perdidos Sistema 306 82.48%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Etiquetas

H 315100
B 5101 a 5200
Cg201 a $300
W 301 a 5400
Cmas de §400
W Perdicos

Gréfico 9: Precio pagado por disefio de etiquetas

Fuente: Investigacion de mercados

En lo que se refiere a la contratacion del servicio de disefio de etiquetas el
82.48% de los encuestados no respondié al no haber contratado este tipo de
servicio de disefio. De los encuestados que si lo hicieron, el 6.20% afirma
haber pagado entre $101 a $200 délares, el 4.58% de $1 a $100 ddlares, el
4.85% de $201 a $300 dolares, el 1.08% mas de $400 ddlares y el 0.81% de

$301 a $400 ddlares.
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3f. ¢ Qué precio pago por los servicios, en disefiod e gigantografias?

Tabla 15: Precio pagado por disefio de gigantografia s

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos $1 a $100 36 9.70%
$101 a $200 49 13.21%
$201 a $300 38 10.24%
$301 a $400 41 11.05%
Mas de $400 25 6.74%
Total 189 50.94%
Perdidos Sistema 182 49.06%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Gigantografias

M 5123100
E 5101 a 200
13201 a $300
M 3301 a $400
[ tas de $400
W Perdicos

Gréfico 10: Precio pagado por disefio de gigantograf  ias
Fuente: Investigacién de mercados
El 13.21% de los encuestados que contrataron el servicio de disefio de
gigantografias afirma haber pagado de $101 a $200 ddlares, el 11.05% de
$301 a $400 el 10.24% de $201 a $300 dolares, el 9.70% de $1 a $100 ddlares
y el 6.74% mas de $400 dolares. El 49.06% de los encuestados no han

contratado este servicio.
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39. ¢ Qué precio pago por los servicios, en disefiod e Stands?

Tabla 16: Precio pagado por disefio de Stands

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos $101 a $200 4 1.08%
$201 a $300 19 5.12%

$301 a $400 0 0.00%

Mas de $400 3 0.81%

Total 26 7.01%

Perdidos Sistema 345 92.99%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Stands

E 3101 a 3200
5201 a $300
CMas cle $400
M Perdidos

Grafico 11: Precio pagado por disefio de Stands

Fuente: Investigacion de mercados

Con respecto al servicio de disefio de stands, el 92.99% de los
encuestados no han contratado este servicio. Por otra parte de quienes si lo
contrataron el 5.12% afirma haber pagado de $201 a $300 ddlares, el 1.08%

de $101 a $$200 ddlares y el 0.81% mas de$ 400 ddlares.
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3h. ¢ Qué precio pago por los servicios, en disefiod e paginas web?

Tabla 17: Precio pagado por disefio de paginas web

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos $1 a $100 3 0.81%
$101 a $200 18 4.85%

$201 a $300 4 1.08%

$301 a $400 0 0.00%

Mas de $400 3 0.81%

Total 28 7.55%

Perdidos Sistema 343 92.45%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Disefio Web
. 351 a5100
E 5101 a $200
5201 a $300
W Mas de $400
O Perdidos

Grafico 12: Precio pagado por disefio de paginas web

Fuente: Investigacion de mercados

El 4.85% de los encestados afirman haber pagado de $101 a $200 délares
por este servicio, el 1.08% de $201 a $300 ddlares, el 0.81% de $1 a $100
dolares y el 0.81% mas de $400 dolares. El 92.45% del total de encuestados

no responde al no haber contratado este servicio.
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3i. ¢ Qué precio pago por los servicios, en disefiod e animaciones?

Tabla 18: Precio pagado por disefio de animaciones

Variable Frecuencia  Porcentaje

Vélidos $1 a $100 0 0.00%

$101 a $200 3 0.81%

$201 a $300 0 0.00%

$301 a $400 0 0.00%

Mas de 3 0.81%

$400

Total 6 1.62%
Perdidos Sistema 365 98.38%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Animaciones

E 3101 23200
B Mas de $400
Cperdidos

Grafico 13: Precio pagado por disefio de animaciones

Fuente: Investigaciéon de mercados

En lo referente al disefio de animaciones, solo el 1.62% de los encuestados
han contratado este servicio de disefo, de éstos el 0.81% afirma haber
pagado de $101 a $200 délares y el 0.81% restante mas de $400 ddlares. El

98.38% restante no responde al no haber contratado tal servicio.
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4. ¢;Con qué frecuencia anual contrata a un proveedo r de servicios de

disefio?

Tabla 19: Frecuencia anual con la que se contrataa  un proveedor de

servicios de disefio

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Una vez al afio 148 39.89%
Dos o tres veces al afio 102 27.49%
Mas de tres veces al 42 11.32%
afo
Total 292 78.70%
Perdidos Sistema 79 21.29%
Total 371 100.0%

Fuente: Investigacion de mercados

Frecuencia de contratacion de servicios de disefio

W uUna vez al ano

HDos o tres veces al ano
ClMas de tres veces al ano
W Percidos

Grafico 14: Frecuencia anual con la que se contrata  a un proveedor de

servicios de disefio

Fuente: Investigacion de mercados

Con respecto a la frecuencia anual de contratacion de un proveedor que
ofrezca servicios de disefio, el 39.89% de los encuestados afirma haberlos
contratado una vez al afio, mientras que el 27.49% dos o tres veces al afo, el
21.29% no respondio a la pregunta y el 11.32% ha contratado tales servicio

mas de tres veces al afo.
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5. ¢ El servicio brindado por la empresa de disefioc  ontratada en el Gltimo

arno fue?

Tabla 20: Percepcion de servicio contratado en el 0 Itimo afio

Variable Frecuencia Porcentaje
Validos Muy satisfactorio 76 20.49%
Satisfactorio 182 49.06%
Medianamente satisfactorio 33 8.89%
Poco satisfactorio 12 3.23%
Total 303 81.67%
Perdidos Sistema 68 18.33%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Calidad del servicio

|| Muy satisfactorio

[ satisfactorio

[ Medianamente satisfactorio
B Poco satisfactorio

[ Perdidos

Gréfico 15: Percepcion de servicio contratado en el ualtimo afio
Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo a la percepcion registrada de los encuestados en cuanto a la
calidad del servicio ofertado por el proveedor, el 49.06% afirma que fue
satisfactorio, el 20.49% muy satisfactorio, el 18.33% se obvié de responder a

la pregunta, el 8.89% dice que fue medianamente satisfactorio y el 3.23%

poco satisfactorio.
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6. ¢ Estaria dispuesto a cambiar de proveedor de ser  vicios de disefio?

Tabla 21: Disposicion para cambiar de proveedor de servicios de

disefo
Variable Frecuencia  Porcentaje
Vélidos Si 176 47.44%
NO 116 31.27%
Total 292 78.71%
Perdidos Sistema 79 21.29%
Total 371 100.0%

Fuente: Investigacion de mercados

Disposicion a cambiar de provedor

Hsi
Eno
[ Perdidos

Gréfico 16: Disposicion para cambiar de proveedor d e servicios de
diseio
Fuente: Investigacion de mercados
El 47.44% de los encuestados dice que si estaria dispuesto a cambiar de
proveedor de servicio de disefio, mientras que el 31.27% no lo haria. El

21.29% de los encuestados no respondieron a la pregunta.



54
7. ¢ Su proveedor de servicios de disefio le ofertat ambién servicios de

impresion publicitaria?

Tabla 22: Oferta de servicios de impresion publicit  aria por parte del
proveedor de disefio

Variable Frecuencia Porcentaje
Validos Sl 249 67.12%
NO 43 11.59%
Total 292 78.71%
Perdidos Sistema 79 21.29%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Ademas de servicios de disefio, el provedor ofrece impresion publicitaria.

Gréfico 17: Oferta de servicios de impresion public itaria por parte del
proveedor de disefio

Fuente: Investigacion de mercados

Con respecto a la pregunta de la oferta de servicios de impresion
adicionales a los de disefio de sus proveedores, el 67.12% de los encuestados
afirma que su proveedor si oferta también los servicios de impresion
publicitaria, mientras que el 11.59% de los encuestados dice que su proveedor
no lo oferta. El 21.29% no responde a la pregunta por desconocimiento del

tema.
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8. ¢ Qué servicios de impresion ha contratado en ese periodo?

Tabla 23: Servicios de impresion contratados en el altimo afio
Variable F %
Impresion de material publicitario 44 11.86
Impresion de Gigantografias 32 8.63
Impresién de papeleria corporativa 31 8.36
Impresion de material publicitario y Gigantografias 61 16.44
Impresion de materia publicitario y papeleria corporativa 44 11.86
Impresion de Gigantografias y papeleria corporativa 28 7.55
Impresion de material publicitarios, Gigantografias y papeleria 46 12.40
corporativa
Impresion de material publicitario, Gigantografias, papeleria 10 2.70
corporativa, empaques y etiquetas
Impresion de material publicitario, Gigantografias, papeleria 7 1.89
corporativa, empaques, adhesivos y etiquetas
Impresion de material publicitario, Gigantografias, papeleria 4 1.08
corporativa y adhesivos
Impresion de Gigantografias y adhesivos 4 1.08
Impresion de material publicitario, Gigantografias, papeleria 7 1.89
corporativa, y etiquetas
Impresion de material publicitario, Gigantografias, papeleria 4 1.08
corporativa, adhesivos y etiquetas
Impresion de papeleria corporativa y facturas 4 1.08
Impresion de Gigantografias, papeleria corporativa y 4 1.08
adhesivos
Impresion de material publicitario, Gigantografias y etiquetas 3 0.81
Impresion de papeleria corporativa, empaques y etiquetas 3 0.81
Impresion de Gigantografias, papeleria corporativa y 6 1.61
empaques
Impresion de material publicitario, Gigantografias y etiquetas 3 0.81
Impresion de Gigantografias, papeleria corporativa y etiquetas 3 0.81
Total 348 93.80
Perdidos 23 6.20

Total 371 = 100.00

Fuente: Investigacion de mercados

Con respecto a los servicios de impresién contratados en el ultimo afio por
los encuestados el 6.20% no responden al no haberlos contratado, mientras
gue el 93.80% si lo ha hecho. Algunas de las variables han sido consideradas

combinadas en un paquete de servicios.



Servicios de impresion que se han contratado.
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Gréfico 18: Servicios de impresion contratados ene | dltimo afio

Fuente: Investigacion de mercados

56

El 16.44% de los encuestados ha contratado los servicios de Impresion de

material publicitario y gigantografias en el dltimo afio, mientras que el 12

4%

los servicios de Impresidn de material publicitarios, gigantografias y papeleria

corporativa, el 11.86% solo impresion de material publicitario, el 11.86%

Impresion de materia publicitario y papeleria corporativa.

El 8.36% solo Impresion de papeleria corporativa, el 8.63% solo Impresion

de gigantografias, el 7.55% Impresion de gigantografias y papeleria

corporativa y el 2.70% impresion de material publicitario, gigantografias,

papeleria corporativa, empaques y etiquetas.
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9. ¢Qué monto gasta anualmente en impresion publici  taria su empresa

0 negocio?

Tabla 24: Gasto anual en impresion publicitaria del negocio o empresa

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos De $1 a $1000 253 68.19%
De $1001 a $2000 78 21.02%
De $2001 a $3000 14 3.78%
Mas de $3000 7 1.89%
Total 352 94.88%
Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigaciéon de mercados

Monto que se gasta anualmente en impresion publicitaria

M 0e §1 a $1000
[HDe 31001 = $2000
[CIDe 32001 = $3000
W 1vas de $3000
[ClPerdidos

Gréfico 19: Gasto anual en impresion publicitariad el negocio o

empresa

Fuente: Investigacién de mercados
Con respecto al gasto anual que destina la empresa o negocio del
encuestado para impresion publicitaria, el 68.19% de los encuestados afirma
que se encuentra en el rango de $1 a $1000 ddlares, el 21% de $1001 a $2000
dolares anuales, el 3.78% de $2001 a $3000 dolares y el 1.89% mas de $3000

dolares anuales. El 5.12% de los encuestados no responde a la pregunta.
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10a. Califique de 1 a 5, siendo 1 poco importantey 5 muy importante los

factores que le llevaron a contratar a su proveedor de servicios de

impresion

Tabla 25: Calificacion a cerca de la importancia de | precio

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Poco importante 26 7.01%
Neutro 85 22.91%
Importante 96 25.88%
Muy importante 145 39.08%
Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Precio

M roco importants
ENewtro
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M ruy importante
O Perdidas

Grafico 20: Calificacion a cerca de la importancia del precio

Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo a la calificacion sobre la importancia del precio como factor
para contratar un servicio de impresion el 39.08% afirma que es muy
importante, el 25.88% dice que es importante, el 22.91% dice que es neutro y
el 7.01% poco importante. El 5.12% de los encuestados no respondio a la

pregunta.
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10b. Califique de 1 a 5, siendo 1 poco importantey 5 muy importante los
factores que le llevaron a contratar a su proveedor de servicios de

impresion

Tabla 26: Calificacién a cerca de la importancia de la calidad

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Poco importante 4 1.08%
Neutro 24 6.47%
Importante 80 21.56%
Muy importante 244 65.77%
Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Calidad

Grafico 21: Calificacion a cerca de la importancia de la calidad

Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo a la calificacién sobre la importancia de la calidad como factor
para contratar un servicios de impresion el 65.77% afirma que es muy
importante, el 21.56% dice que es importante, el 6.47% afirma que es neutro
y el 1.08% poco importante. El 5.12% de los encuestados no respondio a la

pregunta.
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10c. Califique de 1 a 5, siendo 1 poco importante y 5 muy importante los

factores que le llevaron a contratar a su proveedor de servicios de

impresion

Tabla 27: Calificacién a cerca de la importancia de | tiempo de entrega

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Nada importante 4 1.08%
Neutro 49 13.21%
Importante 146 39.35%
Muy importante 153 41.24%
Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.0%

Fuente: Investigacion de mercados

Tiempo de entrega
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Grafico 22: Calificacion a cerca de la importancia del tiempo de entrega

Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo a la calificacién sobre la importancia del tiempo de entrega
como factor para contratar un servicio de impresion el 41.24% afirma que es
muy importante, el 39.35% dice que es importante, el 13.21% dice que es
neutro y el 1.08% nada importante. EI 5.12% de los encuestados no respondio

a la pregunta.
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10d. Califique de 1 a 5, siendo 1 poco importantey 5 muy importante los
factores que le llevaron a contratar a su proveedor de servicios de

impresion

Tabla 28: Calificacién a cerca de la importancia de contar con crédito

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Nada importante 54 14.56%
Poco importante 100 26.95%
Neutro 91 24.53%
Importante 45 12.13%
Muy importante 62 16.71%
Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigaciéon de mercados

Credito
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Grafico 23: Calificacion a cerca de la importancia de contar con crédito

Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo a la calificacion sobre la importancia de contar con crédito
como factor para contratar un servicio de impresion el 16.71% afirma que es
muy importante, el 12.13% dice que es importante, el 24.53% dice que es
neutro, el 26.95% dice que es poco importante y el 14.56% nada importante.

El 5.12% de los encuestados no respondi6 a la pregunta.
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10e. Califique de 1 a 5, siendo 1 poco importantey 5 muy importante los

factores que le llevaron a contratar a su proveedor de servicios de

impresion

Tabla 29: Calificacién a cerca de la importancia de la ubicacién

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Nada importante 32 8.63%
Poco importante 40 10.78%
Neutro 73 19.68%
Importante 87 23.45%
Muy importante 120 32.35%
Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Ubicacion
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Grafico 24: Calificacion a cerca de la importancia de la ubicacién

Fuente: Investigaciéon de mercados

De acuerdo a la calificacién sobre la importancia de la ubicacién como
factor para contratar un servicio de impresion el 32.35% afirma que es muy
importante, el 23.45% dice que es importante, el 19.68% dice que es neutro,
el 10.78% dice que es poco importante y el 8.63% nada importante. El 5.12%

de los encuestados no respondio a la pregunta.
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10f. Califique de 1 a 5, siendo 1 poco importante y 5 muy importante los
factores que le llevaron a contratar a su proveedor de servicios de

impresion

Tabla 30: Calificacién a cerca de la importancia de la atencién al cliente

Variable Frecuencia  Porcentaje

Validos Neutro 15 4.04%

Importante 88 23.72%

Muy 249 67.12%

importante

Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados
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Grafico 25: Calificacion a cerca de la importancia de la atencion al

cliente

Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo a la calificacion sobre la importancia de la atencion al cliente
como factor para contratar un servicio de impresion el 67.12% afirma que es
muy importante, el 23.72% dice que es importante, el 4.04% dice que es

neutro. El 5.12% de los encuestados no respondi6 a la pregunta.



10g. Califique de 1 a 5, siendo 1 poco importante y

factores que le llevaron a contratar a su proveedor

impresion

Tabla 31: Calificacion a cerca de la importancia de

64

5 muy importante los

de servicios de

la experiencia

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Poco importante 4 1.08%
Neutro 23 6.20%
Importante 103 27.76%
Muy importante 222 59.84%
Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Grafico 26: Calificacion a cerca de la importancia

Experiencia
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Fuente: Investigacion de mercados
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De acuerdo a la calificacion sobre la importancia de la experiencia como

factor para contratar un servicio de impresion el 59.84% afirma que es muy

importante, el 27.76% dice que es importante, el 6.20% dice que es neutro y

el 1.08% poco importante. El 5.12% de los encuestados no respondio a la

pregunta.
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10h. Califique de 1 a 5, siendo 1 poco importantey 5 muy importante los
factores que le llevaron a contratar a su proveedor de servicios de
impresion

Tabla 32: Calificacion a cerca de la importancia de  la referencia

Variable Frecuencia Porcentaje
Validos Nada importante 11 2.96%
Poco importante 51 13.75%
Neutro 50 13.48%
Importante 106 28.57%
Muy importante 134 36.12%
Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados
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Grafico 27: Calificacion a cerca de la importancia de la referencia

Fuente: Investigaciéon de mercados

De acuerdo a la calificacion sobre la importancia de la referencia personal
como factor para contratar un servicio de impresion el 36.12% afirma que es
muy importante, el 28.57% dice que es importante, el 13.48% dice que es
neutro, el 13.75% dice que es poco importante y el 2.96% nada importante. El

5.12% de los encuestados no respondio a la pregunta.
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11. ¢Estaria dispuesto a cambiar de proveedor de se rvicios de

impresion?

Tabla 33: Disposicion para cambiar de proveedor de servicios de

impresion
Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Sl 192 51.75%
NO 160 43.13%
Total 352 94.88%
Perdidos Sistema 19 5.12%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Disposicion a cambiar de proveedor de serv. de impresion

O Perdidos

Graéfico 28: Disposicion para cambiar de proveedord e servicios de
impresion
Fuente: Investigacion de mercados
El 51.75% de los encuestados si estarian dispuestos a cambiar de

proveedor de servicios de impresion, mientras que el 43.13% no lo haria. El

5.12% de los encuestados no responden a la pregunta.
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12. ¢Usualmente usted busca servicios de impresion a través de qué

medios? Seleccione los dos mas regulares

Tabla 34: Medios usuales para la contratacion de se  rvicios de

impresién
Variable Frecuencia  Porcentaje

Validos Guia de teléfonos 12 3.23%

Internet 8 2.22%

Guias empresariales 4 1.08%

Material Publicitario 23 6.20%

Referencias 78 21.02%

Internet y referencias 41 11.05%

Internet y material publicitario 44 11.86%

Material publicitario y 73 19.68%

referencias

Guia de teléfonos e internet 14 3.77%

Guia de teléfonos y 29 7.82%

referencias

Internet y guias empresariales 4 1.08%

Guia empresariales y 7 1.92%

referencias

Guia de teléfonos y material 4 1.08%

publicitario

Guias empresariales y 3 0.81%

material publicitario

Total 344 92.72%
Perdidos Sistema 27 7.28%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Con respecto a los medios usuales 0 mas comunes para la basqueda de
proveedores y contratacion de servicios de impresién se han identificado
variables Unicas, sin embargo, en el estudio también se han identificado
algunas preferencias de los encuestados de variables combinadas. A

continuacion se realiza el analisis descriptivo en el gréafico 29.
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Medios para buscar serivcios de impresion
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Gréfico 29: Medios usuales para la contratacion de servicios de
impresién

Fuente: Investigacion de mercados

En los medios mas comunes para la contratacion de servicios de impresion
se tiene que el 21% de los encuestados prefieren hacerlos a través de
referencias personales que les hablen de su buena experiencia con los
proveedores. El 19.68% de los encuestados respondié que prefiere
contactarlos a través de material publicitario y referencias, el 11.86% a través
de internet y material publicitario, el 11.05% a través de internet y referencias
personales. Por otro lado el 7.82% la guia telefonica y las referencias
personales, el 6.20% de los encuestados prefiere utilizar Unicamente el
material publicitario, el 3.77% la guia telefénica y el internet, el 3.23%
Gnicamente la guia telefénica. El 7.28% de los encuestados no responde a la

pregunta.
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13. ¢ Estaria dispuesto a contratar los servicios de un centro de disefio
integral que le oferte servicios tanto de asesorami  ento, como de disefio

grafico publicitario y ademas impresion digital, ub icado en la ciudad?

Tabla 35: Disposicion para contratacion de un centr o de disefio integral

gue ofrezca mas servicios incluyendo el de impresio n

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Sl 344 92.72%
NO 27 7.28%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Disposicion para contratar los servicios de un nuevo centro integral

Hsi
Eno

Gréfico 30: Disposicion para contratacion de un cen  tro de disefio
integral que ofrezca mas servicios incluyendo el de impresion

Fuente: Investigacion de mercados

El 92.72% de los encuestados afirma que si estaria dispuesto a contratar
un centro de disefio integral que ofrezca mas servicios incluyendo el de

impresién, mientras que el 7.28% no lo haria.
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a. Sector empresarial

Tabla 36: Sector empresarial al que pertenece el en  cuestado

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos Comercio 179 48.25%
Servicios 113 30.46%
Industria 79 21.29%
Total 371 100.00%

Fuente: Investigacion de mercados

Sector empresarial

B comercio
Eservicios
Oincustria

Graéfico 31: Sector empresarial al que pertenece el  encuestado
Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo al sector empresarial de donde se obtuvo la informacion para
el estudio a través de los encuestados el 48.25% pertenecen a empresas o

negocios del sector de comercio, el 30.46% pertenecen al sector de servicios

y el 21.29% al sector industrial.
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b. NUmero de empleados

Tabla 37: Numero de empleados que trabajan en la em presa o negocio

al que pertenece el encuestado

Variable Frecuencia  Porcentaje
Validos 1 a9 empleados 213 57.41%
De 10a 20 91 24.53%
De 21 a 50 52 14.02%
De 51 a 100 15 4.04%
Total 371 100.0%

Fuente: Investigacion de mercados

Numero de empleados
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Grafico 32: Numero de empleados que trabajanenla  empresa o

negocio al que pertenece el encuestado

Fuente: Investigacion de mercados
Con respecto al numero de empleados que trabajan en la empresa o
negocio donde se realizo las encuestas, el 57.41% tienen de 1 a 9 empleados,
el 24,53% de 10 a 20 empleados, el 14.02% de 21 a 50 empleados y el 4.04%

de 51 a 100 empleados.
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c. Cargo del encuestado

Tabla 38: Cargo del encuestado

Variable Frecuencia Porcentaje
Validos Administrador 26 7.01%
Atencion al cliente 11 2.96%
Auxiliar 3 0.81%
Contador 4 1.08%
Coordinador 3 0.81%
Director 6 1.56%
Ejecutivo 3 0.81%
Gerente 108 29.11%
Jefe de Recursos Humanos 4 1.08%
Propietario 177 47.71%
Recepcionista 3 0.81%
Responsable 4 1.08%
Secretaria 7 1.89%
Supervisor 8 2.20%
Técnico 4 1.08%
Total 371 100.0%

Fuente: Investigacion de mercados

Cargo del encuestado
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Grafico 33: Cargo del encuestado

Fuente: Investigacion de mercados

De acuerdo al cargo de la persona que fue encuestada el 47.71% son
propietarios del negocio o empresa, el 29.11% son gerentes de la empresa,
7.01% son administradores, el 2.96% encargados de atencion al cliente, y el

2.20% supervisores.
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c. Ciudad en la que se realizé la encuesta

Tabla 39: Ciudad en la que se realiz6 la encuesta

Variable Frecuencia Porcentaje
Validos Atuntaqui 53 14,29%
Ibarra 318 85,71%
Total 371 100%

Fuente: Investigacion de mercados

Ciudad
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Graéfico 34: Ciudad en la que se realiz6 la encuesta

Fuente: Investigacion de mercados

El 85,71% de las encuestas fueron realizadas en la ciudad de Ibarra,

mientras que el 14,29% en la ciudad de Atuntaqui.

2.4. Analisis de la demanda

La demanda se define como la cantidad de bienes o servicios que el
mercado esta dispuesto a consumir a un precio determinado, a continuacion
se describe la cuantificacién y proyeccién de la demanda de estos servicios

para la ciudad de Ibarra y Atuntaqui.
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2.4.1. Factores que afectan a la demanda

El comportamiento del mercado de servicios de impresion no difiere
mayormente en comportamiento entre las dos ciudades que son parte de este
estudio, los principales factores que afectan el consumo personal y

empresarial en estos mercados son:

1. Tiempo de entrega de los trabajos
Este factor tiene una relevancia importante en lo que a servicios de disefo
e impresion se refiere, puesto que a menudo la demanda de estas
actividades responde a una planificacién sea personal o empresarial, por
lo que el tiempo transcurrido entre la firma del contrato o la solicitud de
servicio y la entrega del mismo, debe ser consecuente con la dificultad,

cantidad y calidad esperada por el cliente.

2. Calidad

La calidad se percibe como uno de los factores condicionantes mas
importante, en el negocio del disefio depende de procesos subjetivos como
el nivel de pensamiento creativo del disefiador como parte de las
competencias propias que debe tener este personal en la empresa, de ahi
que la valoracion del disefio en cuanto a parametros de calidad sea
percibido como un proceso de varias reuniones de trabajo hasta la
consolidacion de un resultado final. En el caso de la impresion la
concepcion de calidad esta asociada al “terminado” del trabajo, en este

proceso influyen el tipo de impresion, el disefio del arte, el mantenimiento
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de equipos y su calibracion. La percepcion de la integralidad del servicio
se asocia a la calidad siempre que se pueda ofertar un proceso de disefo
adecuado y un terminado de impresion por encima del promedio de

competidores en las ciudades de Ibarra y Atuntaqui.

Precio

La percepcion de precio asociado a la calidad es importante, la demanda
en las dos ciudades es altamente sensible al precio de ahi que los
consumidores estan dispuestos a reducir su expectativa de calidad en un
nivel razonable ante una oferta de precio atractiva, por lo que obtener una
porcién representativa del mercado dependera del precio fijado por cada

servicio.

Atencién al cliente

Las condiciones que las empresas de disefio e impresion demuestren al
momento de tratar a los clientes es otro aspecto condicionante de la
demanda, esto esta relacionado al cumplimento de varios factores antes
anotados como el tiempo de entrega, la calidad y el precio; ampliando el
concepto aun mas, el comportamiento de consumo del mercado de
Atuntaqui e lIbarra muestra una mayor preferencia por lugares cuyo
personal entienda las necesidades del cliente, mantenga el respeto y
sugiera las mejores opciones de solucidon segun el tipo de trabajo, uso y

destino que éste tenga.



76

5. Referencia

El comportamiento de consumo de servicios de disefio e impresion tiene
una estrecha relacion con las referencias personales que un ofertante
recibe, al tratarse de mercados con menor concentracion de clientes, los
consumidores confian mayormente en la opinibn de pares que hayan
contratado los servicios de proveedores, obligando a las empresas a

invertir en la relacién con el cliente para brindar una mejor imagen.

2.4.2. Cuantificacion y proyeccion de la demanda

Para estimar la demanda actual se toma en cuenta la cantidad de
establecimientos econdémicos existentes en cada una de las ciudades en
estudio, de esta manera en el mercado de Atuntaqui la demanda actual sera
de 1.590 establecimientos y en Ibarra de 9.485 establecimientos, ambos datos

actualizados al Censo Nacional Econdmico realizado en el afio 2010.

Las cifras se proyectan en funcion de la féormula de crecimiento
poblacional, la misma que se apoya en el método del monto para obtener los
valores futuros correspondientes a la cantidad de establecimientos. La

férmula a aplicarse es:

tn=Co(1+0t)"

Donde,

Cn= numero futuro de empresas por cada mercado

Co= numero actual de empresas presentes en el mercado
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t=tasa de crecimiento empresarial en la provincia de Imbabura

n=numero de afio de proyeccion.

La proyeccién para ambas plazas como se indica en la tabla 40, toma como
tasa de crecimiento el valor promedio del incremento de empresas legalmente
constituidas en la provincia de Imbabura segun datos de la Superintendencia

de Compaifias.

Tabla 40: Tasa de crecimiento de la demanda

Tasa de crecimiento de empresas en la
Provincia de Imbabura INEC

Afio Numero de Ta.sa.de
empresas crecimiento

2007 252

2008 287 13,89%

2009 290 1,05%

2010 363 25,17%

2011 316 -12,95%
Promedio 6,79%

Fuente: Superintendencia de Compafiias

La variabilidad en la tasa de crecimiento del sector empresarial formal
puede ser mayor o menor, de ahi que se utilice un promedio de los ultimos
cinco afnos, ademas por la escasa informacion histérica que se registra sobre

el nimero de establecimientos econdmicos en ambas ciudades.

Aplicando la formula de proyeccion se define en las tablas 41 y 42 la

demanda futura de acuerdo al nimero de empresas:



Tabla 41: Proyeccion de la demanda en numero de emp  resas en la
ciudad de Atuntaqui

ARo n Co (1+)" Cn
2010 1.590

2011 1 1,068 1.698
2012 2 1,140 1.813
2013 3 1,218 1.936
2014 4 1,301 2.068
2015 5 1,389 2.208
2016 6 1,483 2.358
2017 7 1,584 2.518

Fuente: Elaboracién propia
Tabla 42: Proyecciéon de la demanda en nimero de emp  resas en la
ciudad de Ibarra

ARo N Co (1+t)" Cn
2010 9.485

2011 1 1,068 10.129
2012 2 1,140 10.817
2013 3 1,218 11.551
2014 4 1,301 12.335
2015 5 1,389 13.173
2016 6 1,483 14.067
2017 7 1,584 15.023

Fuente: Elaboracion propia

2.4.3. Determinacion del segmento de mercado
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La determinacion del segmento de mercado, al que se orientara el centro

de servicios integrales de disefio e impresion, se realiza a través de una

extrapolacion, la misma que se fundamenta en la construccion de la tabla de

contingencia entre la variable ciudad de procedencia de las empresas y la

variable disposicidén para contratar los servicios de un nuevo centro integral.
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Tabla 43: Tablas de contingencia para determinacion del segmento

Tabla de contingencia Ciudad * Estaria dispuesto a contratar los
servicios de un nuevo centro integral

Variables Estaria dispuesto a contratar  Total
los servicios de un nuevo
centro integral de Disefio

Gréfico
Sl % NO %
Ciudad Atuntaqui Recuento 53 100,0% 0 0,0% 53
Ibarra Recuento 291 91,5% 27  8,5% 318
Total Recuento 344 92,7% 27 7,3% 371

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

Como se observa en la tabla 43 el 100% de los establecimientos de la
ciudad de Atuntaqui estan dispuestos a contratar los servicios de un centro
integral de servicios de disefo, para el caso de la ciudad de Ibarra el 91,5%.
Del total de datos obtenidos en la encuesta las personas interesadas en
contratar el servicio representan el 92,7%. Para validar la informacion se ha
calculado como se indica en la tabla 44 la prueba CHI — CUADRADO derivada
de la tabla de contingencia, relacionando las dos variables, obteniéndose el

siguiente resultado:
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Tabla 44: CHI CUADRADO calculada de la relacion ent re las variables
ciudad y disposicion para contratar los servicios d € un nuevo centro

integral

Pruebas de chi -cuadrado

Valor gl Sig. Sig. Sig.

asintética  exacta exacta
(bilateral) (bilateral) (unilateral)

Chi-cuadrado 4,853 1 ,028

de Pearson

Correccioén 3,677 1 ,055

por

continuidad

Razodn de 8,670 1 ,003

verosimilitude

S

Estadistico ,021 ,013

exacto de

Fisher

Asociacion 4,840 1 ,028

lineal por

lineal

N de casos 371

validos

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

Al dar como resultado una significancia menor al 0,05 se acepta la
hipotesis del estudio, lo que indica que el comportamiento de la demanda en
las dos ciudades tiene relacion, por lo que se puede aplicar los porcentajes
como fundamento para la extrapolacion y posterior obtencion del segmento

de demanda a la que se orientara el centro.

Para la cuantificacion de la cantidad de empresas se multiplica el
porcentaje de respuestas obtenidas en la tabla de contingencia por la
proyeccion de la demanda en numero de empresas, como se observan en las

tablas 45 y 46.
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Tabla 45: Determinacion del segmento de mercado de la empresa en la

ciudad de Atuntaqui

AfRo Cn Extrapolacidon por intencion
de contratacion (100%)

2013 1.936 1.936

2014 2.068 2.068

2015 2.208 2.208

2016 2.358 2.358

2017 2.518 2.518

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

Tabla 46: Determinacion del segmento de mercado de la empresa en la

ciudad de Ibarra

Afo Cn Extrapolacion por intencion de
contratacion (91,51%)

2013 11.551 10.570

2014 12.335 11.288

2015 13.173 12.055

2016 14.067 12.873

2017 15.023 13.747

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

La demanda en la ciudad de Atuntaqui se proyecta de 1.936 empresas a

2.518 en espacio de cinco afios, en la ciudad de lbarra aplicando la

extrapolacion sera de 10.570 empresas a 13.747en un periodo similar.

2.4.4. Definicion de la demanda en el segmento segu n frecuencia de

consumo

Identificadas las empresas interesadas en contratar los servicios del nuevo

centro, se ha realizado una segunda extrapolacion, la misma que tiene la

intencién de establecer la frecuencia de contratacién de servicios tanto de

disefio como de impresion para, a partir de esta estadistica, identificar qué

participacion del mercado pretende obtener el negocio que se implementara.
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La extrapolacion tiene como fundamento estadistico la obtencion de una
tabla de contingencia (tabla 47) producto del andlisis multivariado entre las
variables ciudad y frecuencia de compra identificadas en la investigacion de

mercados, de la cual se desprenden los siguientes resultados:

Tabla 47: Tablas de contingencia para determinacion de la demanda en

el segmento segun frecuencia de compra

Tabla de contingencia Ciudad * Frecuencia contrata servicios de
diseino

Frecuencia contrata Total
servicios de disefio

Unavez Doso Masde

al afo tres tres
veces  veces
alafo al afio

Ciudad Atuntaqui Recuento 22 15 8 45
% del 48,89% 33,33% 17,78% 100,00%
total
Ibarra Recuento 126 87 34 247
% del 51,01% 35,22% 13,77% 100,00%
total
Total Recuento 148 102 42 292
% del 50,70% 34,90% 14,40% 100,00%
total

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

Al igual que en la extrapolacion anterior y para validar la informacion se ha
calculado el CHI — CUADRADO de un factor, cuyo resultado fue de 0,343
como se observa en la tabla 48, lo que determina que se rechaza la igualdad
de medias y se establece que las empresas de cada ciudad tienen una

frecuencia diferente de consumo de estos servicios.



83

Tabla 48: Tablas de contingencia para determinacion de la demanda en

el segmento segun frecuencia de compra

Pruebas de chi -cuadrado

Valor Gl Sig. asintética  Sig. de Monte
(bilateral) Carlo
(unilateral)
Sig.
Chi-cuadrado de ,499 2 779
Pearson
Razoén de 475 2 , 789
verosimilitudes
Estadistico ,612
exacto de Fisher
Asociacion ,275 1 ,600 ,343
lineal por lineal
N de casos 292
validos

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

En funcion del CHI-CUADRADO obtenido se ha determinado una
frecuencia propia para cada ciudad la misma que es el resultado de la
multiplicacion del numero de veces que los establecimientos consumen
anualmente servicios de disefio y el porcentaje por cada opcion de la variable

frecuencia, tal como se muestran en las tablas 49, 50 y 51.

Tabla 49: Frecuencia promedio de compra de servicio s de disefio

Frecuencia contrata servicios de

disefio
Ciudad Una vez al Dos o tres Mas de tres Frecuencia
afo veces al afo veces al promedio
ano
Atuntaqui 1 2 3 1,69
48,89% 33,33% 17,78%
0,49 0,67 0,53
Ibarra 1 2 3 1,63
51,01% 35,22% 13,77%
0,51 0,70 0,41

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

La frecuencia promedio de contratacion de los servicios de disefio e

impresion es de 1,69 veces por afio en la ciudad de Atuntaqui y de 1,63 en el
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caso de Ibarra. Estos resultados se multiplican por la cantidad de empresas
en las dos ciudades dispuestas a contratar al centro integral de disefio e

impresion, de esta manera se registran.

Tabla 50: Demanda segun frecuencia de contratacion de servicios en la

ciudad de Atuntaqui

ARo Cn Extrapolacion por Demanda total
intencion de (segun frecuencia)
contratacion

2013 1.936 1.936 3.270

2014 2.068 2.068 3.492

2015 2.208 2.208 3.729

2016 2.358 2.358 3.983

2017 2.518 2.518 4.253

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

Tabla 51: Demanda segun frecuencia de contratacion de servicios en la

ciudad de Ibarra

ARo Cn Extrapolacion por Demanda total
intencion de (segun frecuencia)
contratacion

2013 11.551 10.570 17.204

2014 12.335 11.288 18.372

2015 13.173 12.055 19.619

2016 14.067 12.873 20.951

2017 15.023 13.747 22.374

Fuente: Investigacion de mercados SPSS

La demanda de servicios segun la frecuencia de contratacién en empresas
interesadas en la oferta del centro integral va de 3.270 contratos a
4.253contratos en Atuntaqui entre el 2013 y 2017, en el mercado de Ibarra

sera de 17.204 a 22.374contratos en un periodo similar.

2.5. Andlisis de la oferta

La oferta se constituye en la cantidad de bienes y servicios que las

empresas estan dispuestas a colocar en el mercado para satisfacer las
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necesidades de los clientes a un determinado precio. La oferta esti

compuesta por la cantidad contratos que los establecimientos de disefio e

impresion atienden en el mercado de la ciudad de Ibarra y Atuntaqui.

2.5.1. Factores que afectan a la oferta

Los factores que afectan a la oferta de servicio son:

1.

2.

Costos de los equipos y mantenimiento

El consolidar una oferta adecuada de servicios de disefio e impresion
publicitaria, tiene como primer obstaculo el costo de maquinaria,
equipos y el mantenimiento, de ahi que los competidores que
concentran estas actividades deben invertir sumas de dinero altas para
el equipamiento computacional y la maquina de impresion sean offset
o digitales. Por otro lado, el costo de mantenimiento de las maquinarias
es otro aspecto que afecta a la oferta, el incremento de los costos
asociados a la produccién de material publicitario estan directamente
relacionado a la calidad de la maquinaria, tiempo de vida y
procedencia, de forma que el rendimiento de un competidor dependera

de su eficiencia en el uso y prevencion de dafios en la maquinaria.

Variacion del precio de materiales e insumos

La escasa industria nacional de fabricacion de papel, tintase insumos
para el sector gréafico, obligan a las empresas relacionadas a esta

actividad a depender enteramente de la importacion de estos
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materiales, lo que encarece la produccién, limita los beneficios en
materia de costos directos y reduce el margen de rentabilidad. A este
proceso se le suma el encarecimiento producto de la inflacion y la
revision de politicas arancelarias para el ingreso de la mercaderia, lo
gue reduce mas aun el margen y limita el crecimiento en especial

cuando son microempresas.

Precio

La intensidad competitiva en el sector es alta, producida principalmente
por la gran cantidad de empresas que ofertan servicios similares, esto
ocasiona que la pugna por consolidar una porciéon de mercado que
genere rentabilidad se fundamente en el precio; lo que evidentemente
ocasiona margenes de utilidad menores y guerras de precios que
benefician al consumidor dejando poco espacio para la diferenciacion

a través de servicio.

Poder de los proveedores

La dependencia de insumos y materiales extranjeros reduce el poder
gue pueden ejercer las empresas de disefio e impresiéon en el mercado
ecuatoriano, las politicas de compra y financiamiento de estos
productos son impuestas por los grandes importadores afectando el
margen e incentivando el sobre stock ante potenciales incrementos de

precio
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2.5.2. Competidores

Los competidores se consideran las empresas que realizan actividades
econdémicas similares o sustitutas al servicio que se pretende entregar en el

centro, se dividen en Competidores Directos e Indirectos.

» Competidores directos

En la ciudad de Atuntaqui se identifica un solo competidor directo la
empresa Evo Graphic, la tabla 52 describe datos principales respecto de este
establecimiento.

Tabla 52: Competidores directos del Centro de Disefi o Integral en la

ciudad de Atuntaqui

Competidor Descripcion

Evo Graphic Trabajan en: Impresién digital y offset,
Gigantografias, rotulacion, copias, revistas,
libros, etiquetas, afiches.
Cuentan con equipos: 3 Mac, 1 Pc, Un plotter de
impresion y corte, 1 impresora laser y 1
copiadora
Trabajan: 1 disefiadora, 1 pasante y la duefia
(empiricos),

Una duefia Sra. Ana Andrade
Fuente: Observacion directa

La tabla 53 muestra los competidores directos segun los datos
proporcionados por la Direccion de Catastros del Gobierno Municipal de Ibarra

y realizada la observacion directa son:
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Tabla 53: Competidores directos del Centro de Disefi o Integral en la

ciudad de Ibarra

Competidor Descripcion

Qualityprint Trabajan en: Banner, Impresion digital, Impresion offset y
decoracion de autos
Cuentan con equipos: Una Imac, una PC, impresora laser e
impresora offset.
Trabajan: 2 disefiadores (empiricos)
Un solo duefio

Docucentro Trabajan en: Gigantografias, banners, manuales corporativos,
tarjetas de presentacion, flyers, afiches, revistas, impresiones
digitales y offset.

Cuentan con equipos: Dos Pc, Una Imac, 2 copiadoras, una
impresora laser 'y offset, plotter de impresion
Trabajan: 2 disefiadores (empiricos), contadora.
Una solo duefia

Hec publicidad Trabajan  en: Multimedia, Campafas  publicitarias,
Gigantografias, banners, manuales corporativos, tarjetas de
presentacion, flyers, afiches, revistas, impresiones digitales y

offset.
Cuentan con equipos: Dos Pc, Dos Imac, una impresora laser
y offset, plotter de impresion

Trabajan: 3 disefiadores (empiricos)y una secretaria
Un solo duefio

Identidad gréfica Trabajan en: Gigantografias, banners, impresiones digitales y
offset.
Cuentan con equipos: Dos Pc, 2 Imac, plotter de impresion
Trabajan: 3 disefiadores (empiricos), un pasante.
Una solo duefia

Dax Trabajan en: Disefio multimedia, paginas web, Publicidad de
medios.
Cuentan con equipos: 2 PC, un plotter de impresion
Trabajan: 2 disefiadores( empiricos)
Un solo duefio
Gullivergi gantografias Trabajan en: Rotulos 3d, banner, gigantografias, vallas,
sefalética, rotulacion

Cuentan con equipos: 2 PC, un plotter de impresion
Trabajan: 2 disefiadores (tecndlogo y empirico)y secretaria
Un solo duefio

Crearte publicidad Trabajan en: Roétulos, gigantografias, vallas, sefialética,
rotulacion, letras en bloque
Cuentan con equipos: 2 PC, un plotter de impresién, plotter de
corte
Trabajan: 1 disefiador (empirico) y duefio
Un solo duefio
Zone art Trabajan en: Rétulos 3D, vallas, sefialética, rotulacion, tarjetas

de presentacién, sefalética, flyers, Roétulos luminoso.
Cuentan con equipos: 2 PC, un plotter de impresion
Trabajan: 2 disefiadores (estudiantes) (propietarios)

Zimons Trabajan en: Articulos de publicidad y promociones
Cuentan con equipos: 1 PC, una impresora laser
Trabajan: 1 disefador (empirico)
Un duefio

Contintia »
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Fundamental ( Grupo Trabajan en: Disefio y publicidad, Estudio de grabacion, de
Martinez) audio, fotografia, produccién y edicion, impresion digital y
offset, paginas web
Cuentan con equipos: 3 PC, una impresora laser y offset,
copiadoras, luces y camara profesional.
Trabajan: 3 disefiadores (tecnélogos) un fotégrafo y secretaria.

Un duefio
Digiflash (soluciones Trabajan en: Gigantografias, banners, manuales corporativos,
publicitarias) flyers, tripticos, dipticos, afiches, revistas, impresiones digitales
y offset.

Cuentan con equipos: 4 PC, una Imac, dos plotter de impresion,
dos plotter de corte, una impresora laser y offset, 4 copiadoras

Trabajan: 4 disefiadores (empiricos).
Dos duefios
Mac vision Trabajan en: Gigantografias, banners, manuales corporativos,

flyers, tripticos, dipticos, afiches, sefialética, vallas, tarjetas de
presentacion, diagramacion de revistas, impresiones digitales y
offset.

Cuentan con equipos: 1 PC, tres Imac, Un plotter de impresion,
Un plotter de corte, una impresora laser y offset
Trabajan: 3 disefladores (empiricos), un impresor, una

secretaria
Dos duefios

Soluciones publicitarias Trabajan en: Gigantografias, rotulacion 3d, banners, sefialética,
revistas, impresiones digitales s offset.

Cuentan con equipos: 3 Imac , un Pc Imac, Un plotter de
impresion, Un plotter de corte, una impresora laser y offset
Trabajan: 2 disefiadores(empiricos), un pasante, una secretaria

Un duefio

Desing center Trabajan en: Gigantografias, banners, vallas, sefialética,
revistas, impresiones digitales y offset.
Cuentan con equipos: 3 Pc, Un plotter de impresion, una
impresora offset.
Trabajan: 1 disefiador (tecnélogo), 1 arquitecto, una secretaria
Dos duefios

Visual concept Trabajan en: Gigantografia, impresiones digitales, banners,
vallas, rétulos
Cuentan con equipos: 2 Pc, Un plotter de impresion
Trabajan: 1 disefiadores(empirico), un pasante
Un duefio

Imagen perfecta Trabajan en: Gigantografia, banners, vallas, rotulos, rotulacion

(impresion digital) vehicular, letras en bloque
Cuentan con equipos: 2 Pc, Un plotter de impresién y corte
Trabajan: 2 disefiadores(empiricos)
Un duefio
Creadores gréficos Trabajan en: Gigantografia, revistas, libros, etiquetas, cajas,

afiches.
Cuentan con equipos: 3 Pc, Un plotter de impresion y corte,
impresora laser
Trabajan: 4 disefiadores(empiricos),
Un duefio

Fuente: Observacion directa
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» Competidores indirectos

Los competidores indirectos corresponden a las empresas que dedican su
actividad al mismo giro del centro que se pretende operar, pero que por su
tamafio no representan una cobertura de mercado que pueda afectar su
operacion. En esta categoria esta los profesionales de libre ejercicio, negocios
pequefios que ofrecen servicios de disefio y otros establecimientos

relacionados como: centros de copiado, centros de rotulacion, entre otros.

2.5.3. Cuantificacion de la oferta

La cuantificacién de la oferta toma como punto de partida la cantidad de
negocios registrados en el Portal Si emprende del INEC, relacionados a las
estadisticas del Censo Nacional Econdmico (tablas 54 y 55), identificando el
namero de establecimientos que ofrecen servicios de impresién, disefio y

publicidad.

Tabla 54: Total establecimientos registrados en el INEC bajo la
actividad de impresion (ClIlU — C181: Actividades Im  presion y

Actividades de servicios relacionadas a la impresié n)

Impresién Por cada imprenta
Total negocios 11
Total de ventas de los competidores ($) $ 43.546,91

Fuente: INEC, 2010 (Ver tabla 2)
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Tabla 55: Total establecimientos registrados en el INEC bajo la
actividad de impresiéon (CllU — M731: Publicidad — C  reacion y

realizacion de campafias publicitarias)

Disefio Por cada empresa de
publicidad
Total negocios 17
Total de ventas de los competidores ($) $ 28.835,29

Fuente: INEC, 2010 (Ver tabla 3)
La estimacion de la oferta se ha realizado en funcion de la participaciéon

gue cada empresa tiene en el sector en funcion del total de ventas promedio,

segun la siguiente férmula:

Donde;

Pm=Participacion de mercado

Im=Ingresos por negocio de impresion

Id=Ingresos por negocio de disefio

Vs= Ventas sectoriales

* Ingresos por negocio de impresion (- Im)

Los datos obtenidos del INEC, determinan que el ingreso por costos de

impresion es 43.546,91 ddlares por cada negocio.
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* Ingresos por negocio de disefio ( 1d)

Los datos obtenidos del INEC, indican que el ingreso en la actividad de
disefio de campafias publicitarias es de 28.835,29 dodlares por cada negocio.
* Ventas sectoriales ( Vs)

Para obtener las ventas sectoriales se multiplica el total de ventas por
negocio de cada sector con el nimero de establecimientos econémicos

expuestos en las tablas 54 y 55.

Total ventas imprentas

= Ventas totales por cometidor * Numero de negocios
Total ventas imprentas = 43.546,91 x 11
Total ventas imprentas = 479.016,01
Total ventas diseiio = Ventas totales por cometidor » Nimero de negocios
Total ventas diseno = 28.835,29 x 17
Total ventas diseno = 490.199,93
El total de ventas del sector de imprentas y disefio equivale a la sumatoria
del total de ventas de cada sector
Total ventas del sector = Total imprentas + Total disefio
Total ventas del sector = 479.016,01 + 490.199,93

Total ventas del sector = 969.215,9
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e Calculo de la Participacion de Mercado de los compe  tidores

Aplicando la formula se obtiene;

(43.546,91+28.83 5,29)
2
969.215,94

Pm =

Pm = 3,73%

Para cuantificar la oferta de mercado, se asigna el porcentaje de
participacion de mercado a cada competidor directo identificado en las tablas
56 y 57, de forma que el resultado de la suma de las participaciones de los
competidores equivale a la cobertura de mercado que actualmente posee la

competencia, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 56: Porcentaje de participacion de los compet  idores en el
mercado de establecimientos que requiere servicios de disefio e

impresion en Atuntaqui

Competidores Atuntaqui Participacion
de mercado
Evo graphic 3,73%
Participacion de competidores en 3,73%
Atuntaqui

Fuente: INEC



94

Tabla 57: Porcentaje de participacion de los compet  idores en el
mercado de establecimientos que requiere servicios de disefio e

impresion en Ibarra

Competidores Ibarra Participacion

de mercado
QualityPrint 3,73%
Docucentro 3,73%
HEC Publicidad 3,73%
Identidad Grafica 3,73%
Dax 3,73%
Gulliver Gigantografias 3,73%
Crearte Publicidad 3,73%
Zoneart 3,73%
Zimons 3,73%
Fundamental (Grupo Martinez) 3,73%
Digiflash 3,73%
Mac vision 3,73%
Soluciones publicitarias 3,73%
Design center 3,73%
Visual Concept 3,73%
Imagen prefecta 3,73%
Creadores gréficos 3,73%
Participacion en el mercado de Ibarra 63,48%
Fuente: INEC

La participacion de mercado de los competidores en la ciudad de Atuntaqui

es del 3,73%; mientras que en Ibarra la participacion es del 63,48%.

2.6. Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha es el resultado de la diferencia entre la demanda
cuantificada en el segmento y la oferta de servicios de disefio e impresion en
ambas ciudades, la ultima representada por la sumatoria de la participacion
de mercado que tienen las empresas de impresion y disefio identificadas
como competidores directos equivalente a 67,21%. Las tablas 58 y 59

exponen la determinacion de la demanda insatisfecha:
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cado de Atuntaqui

Afo Demanda segun Oferta segun Demanda
frecuencia de participacion de insatisfecha
contratacion de mercado ( Intensidad Di=D-0
servicios de disefio e competitiva)
impresién
2013 3.270 2.198 1.072
2014 3.492 2.347 1.145
2015 3.729 2.507 1.223
2016 3.983 2.677 1.306
2017 4.253 2.859 1.394

Fuente: Calculo de Demanda y Oferta

Tabla 59 Demanda insatisfecha resultante en el mer

cado de Ibarra

Afo D = Demanda segun O = Oferta segun Demanda
frecuencia de participacion de insatisfecha
contratacion de mercado ( Intensidad Di=D-0
servicios de disefio e competitiva)
impresion
2013 17.204 11.563 5.641
2014 18.372 12.348 6.024
2015 19.619 13.187 6.433
2016 20.951 14.082 6.869
2017 22.374 15.038 7.336

Fuente: Calculo de Demanda y Oferta
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CAPITULO 1l

ESTUDIO TECNICO

La siguiente metodologia definira el grado de adecuacion de la produccion
en funcion del tamafio, localizacién de definicién de cada uno de los procesos
de la empresa de disefio grafico. Es importante considerar que todo el estudio
técnico se relaciona estrechamente con los estudios financieros y econémicos
del proyecto y con los resultados alcanzados en el estudio de

mercado.(Vivanco, 2005, pag. 91)

3.1. Factores determinantes del tamano del centro

El tamafio del centro se determina en funcién de factores que determinan
su capacidad productiva, estos son: la demanda, los insumos, las maquinarias

y equipos, la organizacion y el financiamiento.

3.1.1. Tamafo y la demanda

“El tamafio 6ptimo de un proyecto es en otras palabras su capacidad
instalada y se lo expresa en unidades de produccion por afio”.(Baca, 2006,
pag. 55)Es por esto que la cantidad que se espera de contratos a obtener
producto de la demanda insatisfecha se convierte en el principal indicador del
dimensionamiento de la empresa. Para obtenerlo se establece una cobertura
de la demanda insatisfecha la que se ha calculado en funcion de la tasa de
crecimiento del PIB Sectorial que es equivalente al 6,86% segun datos del

INEC, a través de Ecuador en Cifras.
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La tabla 60 muestra la cobertura de la demanda esperada en el mercado

de Atuntaqui.

Tabla 60: Cobertura de la demanda Atuntaqui

Afo Demanda insatisfecha Cobertura de la demanda

2013 1072 74
2014 1145 79
2015 1223 84
2016 1306 90
2017 1394 96

Fuente: Investigacion de mercados

La cobertura de la demanda indica un promedio de atencién de 74 a 96

contratos en especio de cinco afos en la ciudad de Atuntaqui.

Tabla 61: Cobertura de la demanda Ibarra

Afo Demanda insatisfecha Cobertura de la demanda

2013 5641 387
2014 6024 413
2015 6433 441
2016 6869 471
2017 7336 503

Fuente: Investigacion de mercados

En el mercado de lbarra, se considera una cobertura de 387 a 503
contratos de servicios de disefio e impresion como se indica en la tabla 61.
Por tanto la maquinaria, como el espacio fisico debe definirse en
correspondencia a estas cantidades, se evidencia, entonces que a nivel fisico
la empresa debe instalarse en una ubicacién que le permita mantener

bodegas de insumos, materiales y espacio de ocupacién para la maquinaria.
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Estan intimamente relacionados con la cantidad y la calidad de productos

0 servicios que se desea producir o brindar. La cuantificacion de los insumos

debe determinarse en base a los servicio de mayor contratacion, los cuales

son:

Tabla 62: Servicios de mayor relevancia en su contr  atacion

Servicios

Porcentaje de

contratacion

Disefio de impresos publicitarios vy
Gigantografias material en via publica
Disefio de logotipos y Gigantografias
material en via publica

Impresos publicitarios

Gigantografias

Disefo de logotipos y empaques

Logotipos

Disefo de logotipos, impresos publicitarios
y Gigantografias material en via publica
Total

12.4%

8.36%

7.55%
6.47%
4.00%
3.5%
3.23%

45.51%

Fuente: Investigacion de mercados

En la tabla 62 se muestran los servicios mas representativos de acuerdo a

su frecuencia de contratacion. Estos datos se obtuvieron de la pregunta 2 de

la investigacion de mercados, (¢, Qué servicios de disefio grafico ha contratado

en ese periodo?) A partir de esta informacién se procede a definir los insumos.

El primero de ellos es el papel y se detalla a continuacién en la tabla 63:
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Tabla 63: Insumos de papel

Tipo de papel
Pliegos de papel bond 50 gr Pliegos de cartulina color 160
ar
Pliegos de papel bond 75 gr Pliegos de cartulina color 175
ar
Pliegos de papel bond 110 gr Pliegos de papel couche

brilloso 110 gr

Pliegos de cartulina marfil lisa 125 gr Pliegos de papel couche
brilloso 175 gr

Pliegos de cartulina marfil lisa 160 gr Pliegos de papel couche mate
110 gr

Pliegos de cartulina marfil lisa 175 gr  Pliegos de papel couche mate
175 gr

Pliegos de cartulina color 125 gr

Fuente: Juan Marcet

Otro insumo importante, son las tintas se adquieren por color en
presentacion de litros de acuerdo a las caracteristicas de cada uno de los
equipos de impresion se debe respetar la cuatricromia: Cian, Magenta, Yellow

y Black. A continuacion en la tabla 64 se describen los insumos en tintas.

Tabla 64: Insumos de tintas

Concepto
Cian — Offset Heidelberg
Magenta — Offset Heidelberg
Yellow— Offset Heidelberg
Black — Offset Heidelberg
Cian — Plotter
Magenta — Plotter
Yellow— Plotter
Black — Plotter
Cian —Konica
Magenta —Konica
Yellow—Konica

Black —Konica
Fuente: Representante Konica — Heidelberg
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Ademas de estos insumos se requerirdn hojas para pruebas de color, otros
sustratos de prueba y adicionalmente materiales para la limpieza de las
magquinas y para la proteccion de los operarios, en correspondencia con la
salud y seguridad ocupacional. Todo este material debera almacenarse en
una bodega con ventilacién y que tenga la presencia de extintores por las

condiciones inflamables de los productos.

3.1.3. Tamafno y la maquinaria y equipos

El espacio de produccion debe garantizar la instalacion y facil manejo de
las maquinarias y equipos, como se indica en las siguientes fotografias y

tablas.

» Offset Ctp Heidelberg Prosetter 74

Fotografia 3 Imprenta Offset Ctp Heidelberg Prosett  er 74

Fuente: http://images03.0lx.com.ec/ui/20/19/16/1338073911_384901316_4-Ctp-Heidelberg-Prosetter-
74-Full-flamante-Hermoso--Compra-Venta.jpg
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Tabla 65: Caracteristicas técnicas y descripcion de la imprenta Offset

Caracteristicas Descri pcion
Técnicas

Formato: Minimo: 37x32 cm Maximo: 67x75 cm.

Laser Tipo: Violeta, hasta 60mw, para placas fotopolimeras de
cualquier marca.

Procesadora: HEIGHTS (Inglesa) Mod. Inca70P

Extras: Es el CTP full equipo de Heidelberg, viene con SCL
(Single cassetteLoader) si quiere trabajar con un solo
formato.
MCL (Multicassetteloader) Tiene 3 cassettes para
100/150placas c/u, sistema muy eficiente y rapido para
cambio de formato desde el computador

Software: METASHOTER: Programa operador de la maquina.

Metadimention: Rip, de Heidelberg, para separaciones de color.

HarlequinV8 Ultima version de Rip.

Voltaje: 220 V.

Fuente: Observacion directa

o0 Plotter Eco solvente 1440 dpi reales, de tinta eco-  solvente 4

colores, con cabezal EPSON

Fotografia 4: Plotter Epson Eco solvente 1440 dpi

Fuente:

9308885_5127.jpg

http://img2.mistatic.com/plotter-para-gigantografias-de-1440-dpi-reales-18m_MEC-O-



102

Tabla 66: Caracteristicas técnicas y descripcién de | Plotter

Caracteristicas Técnicas Descripcion

Tipo: Inyeccion de tinta

Tipo de la placa: Impresora solvente
ecolégico

Marca: Epson

Uso: Interior y exterior impresora
publicidad

Color y péagina: Multicolor

Potencia Bruta: 3000 W

Peso: 550 KG

Numero de Modelo: EPSON-ES3202

Grado automatico: Automatico

Voltaje: 220V

Dimensiones (L*W*H): 4500 mm * 1000 mm * 1550
mm

Certificacion: CE

Fuente: Observacion directa

0 Impresora Copiadora Full Color B/n Konica Minolta C 3102

Fotografia 5: Impresora Copiadora Full Color B/n Ko  nica Minolta Cf3102

Fuente: http://www.precisionroller.com/img/models/konica-minolta-cf3102.jpg
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Tabla 67: Caracteristicas Técnicas de Impresora Kon ica Minolta Cf3102

Caracteris ticas Técnicas. Descripcion
Alimentacion de  documentos 100 hojas
automatica
Tamafo Original A5t0A3
Tamarfo de impresion A5toAS3 full
Tamario del papel 64 - 256 g/m2
Capacidad de entrada de papel Standard: 750 hojas
Numero méaximo: 3250 hojas
Bypass de las hojas Bandeja multi-bypass (1 hoja)
Output capacity NUumero méaximo. 1350 hojas
Modos de acabado Engrapado, sorting, punching,
doblado, creacion de folleto
Volumen de copiado e impresién Recomendadas: 35.000 hojas
NUumero méximo.: 60.000 hojas
Tiempo de calentamiento Lessthan 300 sec.
Dimensiones del sistema  Motor: 596 x 730 x 571
(AnchoxProfundidadxAltura,mm) Scanner: 589 x 730 x 152

Peso del Sistema (Motor+Scanner) 104.5 kg

Fuente: Observacion directa

o0 Guillotina Chandler hidraulica

Fotografia 6: Guillotina Chandler hidraulica

Fuente: http://bimgl.mistatic.com/guillotina-chandler-price-negociable_ MCO-F-
3081682933_082012.jpg
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Tabla 68: Caracteristicas Guillotina Chandler Hidra  ulica

Caracteristicas Técnicas Descripcion
Formato de Cortadora (max.) 670x655mm
Formato de Cortadora (Min) 30MM
Grosor 80mm (max.)
Voltaje: Opcional
Dimensiones 1280%x980x1200mm
Peso 300kg

Fuente: Observacion directa

3.1.4. Tamafio y la organizacion

La operacién misma del centro ademas de los insumos y la maquinaria,
requiere de talento humano, las instalaciones de la empresa deben tomar en
cuenta el espacio de permanencia y de circulacion para el personal
estableciendo una relacion con los procesos, éstos se analizan con mayor
profundidad mas adelante y son el insumo para la determinacion del total de

trabajadores requeridos para garantizar la cobertura de la demanda.

3.1.5. Tamafio y el financiamiento

Por las condiciones técnicas que requiere la instalacién del centro de
servicios y la dimension que se proyecta, sera fundamental proponer un
modelo de financiamiento que este conformado por aportes de capital de
socios y por aportes solicitados a través de endeudamiento en instituciones

financieras.
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3.2. Localizacién de la empresa

La localizacion de la empresa hace referencia al lugar geografico donde se
ubicaran las instalaciones de la planta. Se analiza a través de dos
dimensiones, una general o macrolocalizacion que busca identificar las
caracteristicas de la region en la que se ubicara el centro; y, otra la particular
o microlocalizacion que define el lugar exacto de instalacion de la

organizacion.
3.2.1. Macrolocalizacion

La macrolocalizacion se describe a nivel provincial y posteriormente a nivel
de ciudades. El objeto es describir la potencial ubicacion del centro segun los

mercados analizados.

El proyecto se ubica en la provincia de Imbabura, la misma que se
encuentra ubicada politicamente en la sierra norte del Ecuador, entre las
provincias de Pichincha, Carchi y Esmeraldas. La provincia tiene una
ubicacion estratégica, pues se encuentra a 60km. de la capital de la republica
(Quito) y a 100 km. de la frontera colombiana.(Gobierno Municipal de Ibarra,

2012).

La ciudad de Ibarra, cabecera cantonal y capital de la provincia, se
encuentra, ubicada a 2.228 m.s.n.m, esta estratégicamente ubicada al noreste
de Quito, a 126 Km, a 135 Km, de la frontera con Colombia, y a 185 km de
San Lorenzo, en el Océano Pacifico. La zona urbana del canton cubre la

superficie de 41,8 km?, la zona rural incluida la periferia de la cabecera
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cantonal cubre la superficie de 1.120,53 km?.(Gobierno Municipal de Ibarra,

2012).

La segunda opcién es la ciudad de Atuntaqui que es la cabecera cantonal
del canton Antonio Ante. Sus limites se disponen de la siguiente manera: Al
norte se encuentra el cantén Ibarra al sur el canton Otavalo, al este el Cerro
Imbabura y al oeste los cantones Cotacachiy Urcuqui. Se encuentra asentado
sobre una vasta y larga llanura a lo largo de las faldas del volcan Imbabura a
2360 m.s.n.m; con una superficie de 79 Km2. Atuntaqui est4 a una distancia

de Quito de 105 Km.(Gobierno Municipal de Antonio Ante, 2013).

En la seleccion de la microlocalizacidén se abordan ubicaciones especificas
en las dos ciudades que posteriormente son evaluadas para seleccionar la de

mayor rentabilidad para el negocio.

PROVINCIA DE
IMBABURA

LEYENDA

[ ANTORIO ANTE

[ cOTACACHI

[ iBaRrma

[ oTavaLo

[ PivaMPIRO

[ 540 MIGUEL DE URCUGUI

[ it de b provincis do trbaburs

COTAGACHI

ESCALA 1.440 000

Gréfico 35: Mapa de la provincia de Imbabura

Fuente: (Gobierno Municipal de Ibarra, 2012)
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3.2.2. Microlocalizacién

La microlocalizacién analiza tres ubicaciones, dos en la ciudad de Ibarra
por ser el mercado mas grande y una en Atuntaqui, las mismas que se valoran
en correspondencia a factores locacionales y su grado de importancia para el
negocio (método cualitativo por puntos), de forma que estos actien como

medio decisor para la determinacién de la localizacion 6ptima del centro.

+ Factores de localizacion

Segun el método cualitativo por puntos, los factores de localizacién a
evaluar para la instalacion de un negocio son los siguientes(Sapag Chain,

2001, pag. 144):

0 Medios y costos de transporte

o Disponibilidad y costo de mano de obra

o Cercania de las fuentes de abastecimiento

o Factores ambientales

o Cercania del mercado

o Costo y disponibilidad de oficina

o Estructura impositiva y legal

o Disponibilidad de agua, energia y otros suministros
o Comunicaciones

o Posibilidad de desprenderse de desechos
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Como se observa en la tabla 69 a cada uno de estos se factores se les ha
asignado una escala valorativa en funcion de la importancia de cada uno de

ellos.

Tabla 69: Valoracion de los factores de microlocali zacion

Factor Valor

relativo

Cercania del mercado 25%
Factores ambientales 15%
Costo y disponibilidad de oficina 15%
Cercania de las fuentes de abastecimiento 10%
Posibilidad de desprenderse de desechos 10%
Estructura impositiva y legal 5%
Disponibilidad de agua, energia y otros suministros 5%
Comunicaciones 5%
Medios y costos de transporte 5%
Disponibilidad y costo de mano de obra 5%

Total 100%

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 70 se sefiala los tres posibles lugares seleccionados a los que

se los evaluara bajo los factores antes descritos.

Tabla 70: Opcidn de lugares para la microlocalizaci  6n

Direccion Ciudad
A Calle Simon Bolivar Esq. y Miguel Ibarra
Oviedo
B Calle Colon y Sanchez y Cifuentes Ibarra
C Nuevo Redondel de la Ajavi Atuntaqui

Fuente: Elaboracion propia

Los gréficos siguientes muestran la localizacion visitada previa a su

valoracion.
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Fotografia 7: Opcioén A. Calle Simén Bolivar Esq.y  Miguel Oviedo, lbarra

Fuente: Elaboracién propia

Fotografia 8: Opcién B. Calle Colon y Sanchez y Cif  uentes, Ibarra

Fuente: Elaboracion propia

Fotografia 9: Opcion C. Nuevo Redondel de la Ajavi,  Atuntaqui

Fuente: Elaboracién propia
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Para seleccionar la ubicacién idénea para el centro, se califica cada una
de las ubicaciones en funcion del nivel de cumplimiento de cada factor de

localizacion siendo 1 el menor grado de cumplimiento y 10 el mayor.

Para obtener el resultado ponderado se multiplica el peso relativo de
importancia del factor por la calificacion. Se selecciona la ubicacion cuya
sumatoria tenga el mayor puntaje. El procedimiento se muestra en la tabla

71.

Tabla 71: Puntaje y ponderacion de cada factor de m icrolocalizacion

Puntaje Ponderacion
Factor Valor A B C A B Cc
relativo
Medios y costos de transporte 5% 10 8 9 05 04 0.45
Disponibilidad y costo de mano de 5% 10 10 10 05 0.5 0.5
obra
Cercania de las fuentes de 10% 9 9 9 0.9 0.9 0.9
abastecimiento
Factores ambientales 15% 7 7 9 1.05 1.05 1.35
Cercania del mercado 25% 10 7 7 2.5 1.75 1.75
Costo y disponibilidad de oficina 15% 10 7 9 15 1.05 1.35
Estructura impositiva y legal 5% 9 8 9 045 0.4 0.45
Disponibilidad de agua, energia y 5% 10 10 10 05 0.5 0.5
otros suministros
Comunicaciones 5% 10 10 10 0.5 0.5 0.5
Posibilidad de desprenderse de 10% 8 8 9 0.8 0.8 0.9
desechos
Total 100% 93 84 91 92 7.85 8.65

Fuente: Elaboracion propia

La mejor ubicacién del centro corresponde a la opcion A, local ubicado en
la Calle Simén Bolivar Esq. y Miguel Oviedo en la ciudad de Ibarra, con una
superficie de 160 metros cuadrados y parqueos externos, el puntaje en la
suma de las ponderaciones fue de resultado 9.2 que se impone sobre las otras

dos localizaciones.
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3.3. Ingenieria de la empresa

La ingenieria del proyecto se concentra en determinar los aspectos
técnicos para la produccion del bien o servicio. La ingenieria describe los
procesos productivos, distribucién de la planta y disefio de planta desde la

perspectiva de la demanda localizacion y el tamafio del proyecto.
3.3.1. Procesos y operaciones

El proceso se define como, transformacion de los insumos en productos
mediante una determinada funcion de produccion. En el caso de la prestacion
de servicios de disefio e impresion, el proceso se refiere al conjunto de
acciones que se apoyan al desarrollo de actividades creativas y de imprenta
para obtener el producto terminado en diferentes calidades de acuerdo a los
requerimientos del cliente, utilizando maquinarias, como son computadores,
impresoras, plotters y prensado y los insumos, entendidos como los distintos

tipos de papel, las tintas, entre otros.(ILPES, 2006, pag. 102).

La operacidn del centro estara compuesta de tres procesos: gobernantes,
productivo y de apoyo. Cada proceso estara compuesto de areas de trabajo a
partir de las cuales se determina la cantidad de personal y la distribucion
propia de la planta, la tabla 72 expone las areas que corresponden a cada

proceso.
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Tabla 72: Proceso y Areas de la empresa

Procesos Areas
Gobernantes Direccion
Productivo Impresion

Area creativa
Ventas
Apoyo Administracion

Servicios generales
Fuente: Elaboracion propia

Procesos Gobernantes

Los procesos gobernantes son los que guian a la organizacion en el

cumplimiento de los objetivos de acuerdo con la mision de la empresa.

El proceso gobernante en la empresa esta representado por la
Direccion, que estara a cargo del Gerente, cuyo procedimiento principal
tiene que ver con la administracion del negocio, esto incluye la
planificacion, organizacion, direccion y control de las actividades de
disefio e impresion, definiendo objetivos y estrategias para consolidar

un beneficio econdmico para el propietario y los colaboradores.

Procesos Productivos

Los servicios que el centro ofertard en Ibarra y Atuntaqui se han

categorizado de la siguiente manera:

0 Servicio solo de impresion
0 Servicio solo de disefio

o0 Servicio de disefio e impresion.
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La clasificacion hace referencia a las actividades de impresion, prensa
y disefio grafico para los clientes en funcién de sus necesidades

puntuales.

o Descripcion del proceso productivo de disefio

Se analizan las necesidades de disefio y se procesa su
requerimiento asignando a un disefiador para la elaboracion del

trabajo, se realiza una proforma del trabajo de disefio.

Si el cliente esta de acuerdo se procede a realizarlos, y se asigna
un tiempo de entrega al trabajo. Luego de realizado el trabajo y
cuando el cliente se acerca a retirarlo se procede con la revision
de conformidad. Si el cliente esta conforme con el trabajo final,
el proceso pasa a la etapa de impresion si es que asi lo
considerare el cliente; de no ser asi el cliente recibe el arte en

formato magnético listo para impresion y cancela el trabajo.

En el caso de desprenderse correcciones producto de las
revisiones con el cliente, es deber del disefiador apegarse a las
necesidades siempre desde una perspectiva técnica y que
agregue valor al trabajo; se debera procurar no exceder dos

revisiones antes de que el disefio esté aprobado.

En caso de que el servicio haya sido contratado Unicamente para
la impresion se envia al cliente a caja para su facturacion y pago

y se da por finalizado el proceso.
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o Descripcion del proceso productivo de impresion

El proceso inicia en el contacto con el cliente el cual visita el
centro de disefio e impresion, el cliente debera tomar un turno
para ser atendido de acuerdo con el orden de llegada del mismo,
mientras tanto el cliente tiene la opcién de revisar el catalogo de
oferta de servicios donde tendrd una idea mas clara de las tarifas

de cada uno de los servicios.

Como siguiente paso, un ejecutivo de servicio al cliente atiende
y analiza las necesidades del cliente en cuanto al proyecto que
desea realizar el mismo. En el caso de que el cliente solicite solo

el servicio de impresion, se procesa su requerimiento.

El siguiente paso es, revisar la informacion entregada por el
cliente para la impresion, en el caso de no requerirse altos
volimenes de impresion o trabajos de gran formato, este podra
ser gestionado por el mismo ejecutivo de atencion al cliente. En
el caso de que el requerimiento de impresion fuera mas
complejo, sera entregado al técnico de impresion el mismo que
determinara el tiempo de entrega. A continuacion la persona de
atencion al cliente comunicara segun el cronograma de trabajo

la fecha y la proforma inicial.

Se procede entonces a realizar la impresion, y se muestra al
cliente el trabajo final, y en el caso que el cliente este conforme

con el producto entregado, se lo envia a caja para la facturacion
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y el pago del trabajo realizado. A continuacion al cliente se le

hace entrega del trabajo final.

o Descripcion del proceso de ventas

Como insumo para el proceso productivo se toma en cuenta
también el procedimiento de venta externa, el mismo que se
ejecuta mayormente en el mercado de Atuntaqui y, tiene como
fin atender las necesidades de los establecimientos de esta
ciudad o de las empresas que requiere una visita previa antes

de enviar el trabajo de disefio o impresion.

El proceso de venta inicia con el contacto con la empresa y la
persona encargada de la contratacion y compra de servicios de
disefio e impresién, para posteriormente emitir una proforma y
de ser aceptada, el siguiente paso sera la firma del contrato de
trabajo, caso contrario se realiza un reproceso de la oferta y se

vuelve a realizar una visita.

Los graficos 36, 37 y 38 describen los diagramas de flujo de los procesos

productivos en correspondencia a la descripcion anteriormente realizada.
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Grafico 36: Proceso de impresion

Fuente: Elaboracién propia
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Grafico 37: Proceso de disefo

Fuente: Elaboracién propia
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Grafico 38: Proceso de venta directa

118



119

* Procesos apoyo

Se refiere los procesos administrativos y de mensajeria. El primero
tiene que ver con el control e inventario de los insumos, cobranza de
las cuentas empresariales, administracion de todos los ingresos,

compras y ventas que realice la empresa.

El segundo comprende la entrega de los trabajos de grandes
volumenes generalmente a empresas y de la gestion operativa de todos

los procesos administrativos, como son pagos y apoyo a cobranzas.

3.3.2. Recursos humanos

En funcion de los procesos, se identifica la cantidad de recursos humanos
que debera contratarse por cada area (tabla 73), la valoracion se ha realizado
tomando en cuenta el volumen de trabajo diario en correspondencia con la

cobertura de mercado definida en la determinacion del tamafio de la empresa.

Tabla 73: Proceso y Areas de la empresa

Areas Descripcién Cantidad

Direccion Gerente general 1

Secretaria 1
Impresion Técnico en Impresion 1

Prensista 1
Area creativa Disefadores 2
Ventas Personal de servicios al cliente 2

Vendedor externo 1
Administracion Administrador 1
Servicios generales  Mensajero 1

Fuente: Elaboracién propia
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3.3.3. Distribucion de la planta

La instalacion del negocio en la ubicacién seleccionada requiere la
determinacidén de areas y superficies de trabajo, estas se han definido en
correspondencia a los procesos, el personal que se requiere para cada trabajo
y el espacio que ocupan los equipos y maquinaria a adquirir. La tabla 74

muestra esta distribucién.

Tabla 74: Distribucion de areas y superficies de tr  abajo

Area Superficie Superficie Superficie Total
de de de superfici
circulacio permanenci equipos y e enm?
n RRHH a areas maquinari
enm? comunes a
en m? en m?
Gerencia 2,50 7,00 4,82 14,32
Secretaria 2,50 3,00 3,61 9,11
Operaciones - Area de 3,50 4,00 29,02 36,52
impresion
Bodega de materiales - - 24,00 24,00
Recepcién - Sala de ventas 8,00 6,00 13,70 27,70
Ventas externas 2,50 3,00 3,61 9,11
Disefio 5,00 6,00 11,00
Administracion 2,50 3,00 3,61 9,11
Servicios generales 2,50 3,00 3,61 9,11
Sanitarios 4,00 6,00 - 10,00
TOTAL 159,98

Fuente: Elaboracion propia

En total el area a ocuparse es de 159,98 metros cuadrados que coincide
en la distribuciéon del local ubicado en las calles Simén Bolivar Esq. y Miguel

Oviedo en la ciudad de Ibarra.

3.3.4. Disefio de la planta

El disefio de la planta se lo realiza tomando en consideracion la distribucion

espacial definida en la tabla anterior.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1. Estructura de la organizacion
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La estructura de una organizacion se refiere a la departamentalizacion de

la empresa, con la finalidad de que todos los procesos y politicas estén bien

distribuidos entre el personal y se mantenga un correcto control de mando y

unidad de mando,

a fin de que quede establecido de forma expresa la

jerarquia de cada puesto.

4.1.1. Organigrama estructural

El organigrama determina la distribucion de las diferentes areas de la

empresa, el grafico 40 muestra la propuesta.

Sociedad de
Hecho

Gerencia

Operaciones

Administraciéon

Disefio

Ventas

Grafico 40: Organigrama Estructural

Fuente: Elaboracién propia
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4.1.2. Manual de perfiles y funciones

La definicion de los perfiles y funcién de los cargos tiene la finalidad de
mantener los lineamientos de cada area claros, asi cada empleado sabra cual
es el rol que tiene que desempeiar en cada momento. Las tablas 75 a 83
describen de forma organizada los perfiles y funciones de cada cargo, éstos
deberan ser llenados con candidatos idéneos en busca de garantizar una

operacion adecuada y que satisfaga a los clientes.

Tabla 75: Perfil del cargo de Gerente General

PERFIL
Edad De 30 a 35 afios
Instruccion Disefiador grafico, Master en Marketing
Conocimientos Disefio, Publicidad, Marketing
Experiencia 5 afios en la direccion de centros de disefio o
agencias de publicidad
Competencias Liderazgo
bésicas Capacidad analitica
Capacidad de sintesis
Comunicacion efectiva
FUNCIONES

Representar legalmente a la empresa

Elaborar la planificacion estratégica de la empresa

Dirigir el area de disefio y publicidad

Definir metas organizacionales

Direccionar a la empresa en funcion de las  estrategias que defina
para el negocio

Dar cuenta de los resultados de la operacion de la empresa a los
SOcios accionistas

Asistir como representante de la empresa a reunione s de
negociacion con clientes, o empresas publicas.

Establecer las metas financieras y controlar su ejecucion en
compairiia de la administracion

Desarrollar las estrategias de mercadeo de los serv  icios y controlar
Su ejecucion

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 76: Perfil del cargo de Secretaria

PERFIL
Edad De 24 a 26 afios
Instruccion Egresada de Administracion
Conocimientos Manejo de utilitarios office, conocimiento de técnicas de

archivo, Redaccién comercial, Atencién al cliente,
Administracion de caja chica

Experiencia 6 meses en cargos similares
Competencias Comunicacion oral o escrita
bésicas Trabajo en equipo

Calidad en el trabajo

Integridad

Orientacion al cliente

FUNCIONES

Asistir a la gerencia general en las actividades de redaccion de

documentacion

Gestion de agenda

Logistica de transporte para la gerencia y personal de laemp resa
Control de materiales de oficina

Manejo de caja ¢ hica

Archivo de documentacion

Administracion de ruta de mensajero y servicios generales

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 77: Perfil del cargo de Técnico de Impresion

PERFIL
Edad De 40 a 45 afios
Instruccion Prensista
Conocimientos Prensa offset e impresion digital - Marca Heidelberg
Experiencia 5 Afos de experiencia
Competencias bésicas Trabajo en equipo
Calidad en el trabajo
Productividad
Credibilidad técnica
Orientacion a los resultados
FUNCIONES
Preparar el cronograma de produccién en funcién del volumen de trabajo

recibido por la empresa

Elaborar el programa de mantenimiento de las maquin  as y la reposicién
de partes y piezas

Garantizar el correcto funcionamiento y mantenimien to de la maquina de
impresion offset y digital

Direccionar al prensista en aspectos relacionados a | manejo técnico de
las maquinas de impresion

Controlar la calidad en el trabajo que se realiza en el &rea de impresion
Coordinar las actividades de entrega de los trabajo s realizados

Administrar la bodega de materiales
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 78: Perfil del cargo de prensista

PERFIL
Edad De 25 a 35 afios
Instruccion Prensista
Conocimientos Prensa Offset y digital
Experiencia 1 aflo en cargos similares - Preferencia que
maneje maquinas Heildeberg
Competencias Trabajo en equipo
bésicas Calidad en el trabajo
Productividad
Credibilidad técnica
Orientacion a los resultados
FUNCIONES

Operar la prensa, impresora digital y plotter de al  to formato
Gestionar adecuadamente los trabajos con alta calid  ad y reduccion
del desperdicio de insumos

Cumplir con el tiempo estimado en la planificacion de produccion
para la realizacion de los trabajos

Las demas definidas por el Técnico de impresion

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 79: Perfil del cargo de Administrador

PERFIL
Edad De 35 a 45 afios
Instruccion Ingeniero Comercial
Conocimientos Planificacion Estratégica, Contabilidad,
Tributacion.

Experiencia 3 afos en puesto similares
Competencias Juicio analitico, juicio critico, organizacién, orden,
bésicas responsabilidad, trabajo en equipo

FUNCIONES

Organizar los recursos de la empresa

Coordinar las actividades relacionadas con la admin istracion de
RRHH

Gestionar la relacion con proveedores ( papel, insu ~ mos y repuestos)
Controlar el cumplimiento de las obligaciones empre sariales y
tributarias

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 80: Perfil del cargo de ejecutivo de servicio al cliente

PERFIL

Edad De 22 a 26 afios
Instruccion Universitarios que estudien por la noche
Conocimientos Ventas de mostrador
Experiencia 6 meses en ventas de publicidad
Competencias basicas Orientacion al cliente

Trabajo en equipo

Negociacion

Comunicacion

FUNCIONES

Brindar atencién a los clientes que se acerquen al centro a solicitar
los servicios de disefio e impresion

Atender los requerimientos y hacer respetar las politicas de la
empresa en cuanto a tiempos de entrega, formas de p ago y
descuentos

Gestionar las actividades de recepcién y entrega de trabajo llenado
los correspondientes registros

Las demas definidas por el Administrador para el cargo

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 81: Perfil del cargo de mensajero

PERFIL
Edad De 22 a 26 afios
Instruccion Bachiller
Conocimientos Tramites bancarios, gestién de entrega, conduccion
de vehiculos
Experiencia 1 afio en cargos de asistencia
Competencias Empatia, responsabilidad, trabajo en equipo
basicas
FUNCIONES
Asistir a la administracién y al departamento de op eraciones con las
entregas

Realizar la limpieza de las oficinas
Realizar la ruta de mensajeria diariamente
Las demas designadas por el administrador de laemp  resa

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 82: Perfil del cargo de disefiador grafico

PERFIL

Edad De 22 a 26 afios
Instruccion Diseilador Grafico
Conocimientos Publicidad BTL, Impresos, Packing, Fotografia
Experiencia 2 Afnos en disefio publicitario
Competencias Creatividad, organizacion de trabajo, empatia,
basicas orientacion al logro

FUNCIONES

Realizar el disefio de artes segun el brief y orientacién creativa
desarrollada para cada cliente

Asistir las actividades de edicidon e impresion de p ruebas de color
Verificar los trabajos de impresion

Las demas definidas por el Gerente General
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 83: Perfil del cargo de vendedor externo

PERFIL
Edad De 25 a 35 afios
Instruccion Estudiante o Egresado de Ingenieria Comercial o
Mercadotecnia
Conocimientos Ventas de publicidad, disefio e impresion
Experiencia 2 afios en ventas
Competencias Comunicacion oral o escrita, trabajo en equipo,
basicas organizacion, orientacion al cliente, resultados,
autoconfianza, orientacion a los resultados
FUNCIONES

Visitar a las empresas para ofertar el servicioo ¢ ubrir una necesidad
existente

Promocionar los servicios de la empresa

Preparar informes de actividades

Ejecutar las estrategias definidas por el  Gerente General

Fuente: Elaboracién propia

4.1.3. Organigrama posicional

Este organigrama muestra la jerarquizacion de los cargos en cada una de
las areas, éste permite identificar cada puesto y el lugar que ocupa en la

empresa, el grafico 41 muestra la propuesta.
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Fuente: Elaboracién propia

Gréfico 41: Organigrama posicional

4.1.4. Base legal para la creacion de la empresa
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Vendedor externo

El tipo de empresa que se pretende constituir es de una “Sociedad de

hecho”, que no esta controlada por la Superintendencia de Compafias, pero

debe estar inscrita en el registro mercantil y obligado al pago de utilidades e

impuesto a la renta. La empresa podra contraer obligaciones como persona

juridica por lo que operara con un registro Unico de contribuyente de una

persona natural o del propietario.(Blacio, 2011)

La forma de constitucion de la empresa sera a través de escritura publica

certificada por un notario y posteriormente inscrita.
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El nombre comercial de la empresa sera “CONCEPTO VISUAL”, que hace
referencia al ideal a ofrecer a los clientes, ademas se ha diseflado como medio

de refuerzo un slogan que es:

“TU LO IMAGINAS NOSOTROS LO HACEMOS REALIDAD”

4.1.5. Requisitos legales

Para la constitucion de la empresa bajo la figura de sociedad de hecho es
necesario contar con una serie de requisitos, los mismos que son descritos a

continuacion:

« Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

o Original y copia de la cédula de ciudadania

o Original y copia del certificado de votacion

o Planilla de servicio eléctrico o consumo telefénico, o consumo
de agua potable de uno de los ultimos tres meses anteriores a
la fecha del registro, o documento con el que se pueda verificar

la direccion del establecimiento.(SRI, 2013, pag. 1)

» Registro Unico de Proveedor (RUP)

o0 Ingrese al portal de Compras Publicas

www.compraspublicas.gob.ec ubique el link registrese como

proveedor del estado ecuatoriano.
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o Ingrese la informacién que el sistema le va solicitando en cada

uno de los pasos establecidos para el registro de proveedores.

o En el Paso 8, Finalizacion del Registro, haga click en la opcion
“aqui”. Ingrese su RUC, usuario y contrasefia; llene su Registro

de Produccién Nacional.

o En la pestafia Datos Generales escoja la opcidbn Resumen
General. En la parte inferior haga click en las opciones Imprimir

Formulario y Acuerdo de Responsabilidad.

o Dirigirse con toda la documentacion solicitada para el registro a
las oficinas del Registro Unico de Proveedores a nivel

nacional.(INCOP, 2012)

» Pago de patente municipal

o Copia de la cédula de ciudadania y/o el RUC

o Copia de cartas de pago de agua, luz o teléfono

o Croquis de ubicacion del establecimiento(Gobierno Municipal de

Ibarra, 2011)

» Inscripcidn en el registro de actividades econdmica S

o Copia del RUC

o Copia de la cédulay certificado de votacion
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o Nombre completo del duefio de casa donde funciona la actividad

economica.(Gobierno Municipal de Ibarra, 2011)

4.1.6. Logotipo de la empresa

En el logotipo sobresale los colores naranja y amarillo del Isotipo, éstos

resaltan la vida de los gréficos. Y la tipografia, la versatilidad de la empresa.

TU LO IMAGINAS NOSOTROS LO HACEMOS REALIDAD

Grafico 42: Logotipo de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

4.1.7. Identidad de la empresa

Se han disefiado una serie de artes como parte de la conformacién de la
identidad corporativa de la empresa, todos en funcién del logotipo antes

expuesto, como se puede observar en los gréaficos 43 a 48.
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Titulo del Texto

www.concetovisual.com

Grafico 43: Hoja membretada

Fuente: Elaboracion propia



TU LO IMAGINAS NOSOTROS LO HACEMOS REALIDAD

Graéfico 44: Carpeta

Fuente: Elaboracion propia

Henry Chiliquinga
Director Creativo
Conceptovisual.com

Grafico 45: Tarjeta de presentacion

Fuente: Elaboracion propia
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Direccion:XXXXXXXXXXXXX:
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FACTURA -001-
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CLIENTE:
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\
Recibi Conforme Entregué Conforme

Gréafico 46: Factura

Fuente: Elaboracion propia
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“Henrg Chiliquinga

rector Creativo

Grafico 48: Gafete

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO V

PLAN DE MARKETING

El plan de marketing define las estrategias para la introduccion del Centro
Integral de Disefio e Impresién al mercado de las ciudades de lbarra y
Atuntaqui. El proceso de planificacion define el direccionamiento estratégico,
la estrategia corporativa y el mix de marketing de servicios tomando en cuenta

el ciclo de vida del negocio.

5.1. Direccionamiento estratégico

El direccionamiento estratégico define a través de los valores, mision y
vision; estas sirven como guia para la operacion de la empresa y determinan

el norte al que se dedicara.
5.1.1. Valores corporativos

Los valores fundamentan el direccionamiento estratégico y son pilares para
la creacién de la mision y la vision corporativas. Para su determinacion se ha
aplicado la matriz axiolégica que relaciona un conjunto de valores con los
grupos de interés de la empresa. La tabla 84 muestra los valores y grupos de

interés del Centro.
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Tabla 84: Valores corporativos y grupos de interés

Valores

Grupos de interés

Responsabilidad
Honestidad
Rentabilidad

Calidad en el servicio

X X X X X

Compromiso ecologico

X X X X X X X

Colaboradores

Clientes — Establecimientos
Proveedores

Propietarios

SRI

Comunidad en general

Asociaciones de empresarios
Atuntaqui e Ibarra

Fuente: Amaya, 2005



Tabla 85: Interacciéon de los valores con los determ

inados grupos humanos de contacto
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VALORES /GRUPOS Colaboradores Clientes — Proveedores Propietario SRI Comunidad en Asociaciones
Establecimientos general de
empresarios
Atuntaqui e
Ibarra
Responsabilidad X X X X X X X
Honestidad X X X X X X X
Rentabilidad X X
Calidad en el servicio X X
X X X

Compromiso ecolégico

Fuente: Elaboracién propia
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5.1.2. Misiodn

La misién de la empresa define la actividad u objeto de la misma, para su
disefio se debe contestar un esquema de preguntas que permiten identificar
de forma técnica el fin mismo de la organizacion y su valor para con el

mercado.

* Preguntas para la determinacion de la mision

o0 ¢En qué negocio estamos?
Actividades de edicion e impresion y de reproduccion de
grabaciones
o0 ¢Cual es el negocio?
Ofertar servicios de disefio gréfico, impresion offset y digital para
las empresas de las ciudades de Atuntaqui e Ibarra
0 ¢Para que existe la empresa?
Satisfacer las necesidades de servicios de disefio grafico e
impresion de las empresas de las ciudades de Atuntaqui e Ibarra
0 ¢Propdsitos?
Consolidar una oferta integral de servicios de disefio e impresion
gue garantice calidad, eficiencia y costos adecuados
0 Aptitud distintiva
Oferta integral de servicios de disefio e impresion publicitaria en

un solo sitio
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0 ¢ Quiénes son nuestros clientes?
Empresas y locales comerciales de las ciudades de Atuntaqui e
Ibarra

0 ¢Cuales son los productos y servicios?
Disefio de logotipos, impresos, etiquetas, gigantografias -
Impresion de papeleria, publicidad, gigantografias, empaques y
etiquetas

0 ¢Cuales son los mercados actuales y futuros?

Ibarra, Atuntaqui

+ Declaracion de la Mision

Ofertar servicios integrales de disefio gréafico, impresion offset e
impresion digital empresarial de forma eficiente y con la mejor relacion
calidad vs. precio, garantizando la satisfaccion del cliente en las
ciudades de Ibarra y Atuntaqui, priorizando los valores de
responsabilidad, rentabilidad, honestidad y compromiso ecolégico para

con los clientes, accionistas y la comunidad en general.

5.1.3. Vision

La vision corporativa es un conjunto de ideas generales, que proveen de
un marco de referencia de lo que una empresa espera como ideal en el

futuro(Amaya, 2008, pag. 27).
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* Declaracion de la Vision

Ser el centro integral de disefio e impresion empresarial mas

reconocido en el sector norte del pais.

5.2. Estrategia genérica del negocio

La estrategia genérica seleccionada para la introduccion de la empresa es

la de Enfoque Liderazgo en Costos, como se muestra en la tabla 86.

Esto es, el enfoque de la empresa en un segmento especifico del mercado
y la aplicacién de costos de produccién y precios mas bajos, ya que al ser
una empresa que se introduce en el mercado de Ibarra y Atuntaqui en el sector
de las artes graficas, se procurard como estrategia de entrada la busqueda

del mejor costo ofreciendo una mejor calidad.

Tabla 86: Definicion de la estrategia genérica

ESTRATEGIA GENERICA

Liderazgo en Costos Diferenciacién
ENFOQUE EN EL Enfoque

LIDERAZGO EN COSTOS

Fuente: Elaboracién propia

La estrategia de enfoque en liderazgo en costos se aplica como respuesta
a la intensidad competitiva existente en el segmento de servicios de disefio e
impresion, y pretende aprovechar una ventaja competitiva en una porcién del

mercado, con el objeto de mejorar la oferta de precio existente en las
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ciudades de Ibarra y Atuntaqui. La estrategia tiene su base en la adquisicién
de maquinaria propia, cuyas caracteristicas técnicas permiten un desempefio
mayor en cuanto a materiales e insumos, reduciendo el tiempo de trabajo, la

cantidad de material por trabajo y la participacién de mano de obra.

Como se expresa en la mision del negocio la estrategia busca garantizar

la mejor relacién calidad vs. precio en las ofertas.

5.3. Planificacién de marketing

5.3.1. Definicidn de los objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos estan asociados a tres criterios: crecimiento de
mercado, desarrollo del mercado y posicionamiento. La tabla 87 expone la

definicion de los objetivos de acuerdo al criterio SMART.
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Tabla 87: Definicion de los objetivos estratégicos del Centro de disefio

e impresion

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

CRECIMIENTO Obtener una cobertura de mercado del
6,86% del mercado de empresas que
requieren servicios de disefio grafico e
impresion en la ciudad e Atuntaqui e Ibarra
durante el primer afio de operacion de la
empresa.

DESARROLLO Conseguir el volumen de produccion que
permita ofertar el costo mas bajo en el
servicio integral de disefio e impresion en el
segmento de empresas y negocios en las
ciudades de Atuntaqui e Ibarra,
incrementando la cobertura de la demanda
en el 6,86% promedio durante el primer y
tercer afio de operacion.

POSICIONAMIENTO Convertirse en el centro de servicios
integrales de disefio e impresidn mas
representativo en las ciudades de Atuntaqui
e Ibarra, para el quinto afio de operacion.

Fuente: elaboracién propia

5.3.2. Estrategia de marketing

Para la seleccion de las estrategias de marketing a implementar se ha
desarrollado la escala estratégica de la organizacion tomando en cuenta el

direccionamiento estratégico y los objetivos corporativos (Tabla 88).

La escala permitio la definicion de las estrategias de marketing a
implementar siendo la principal la PENETRACION EN EL MERCADO, la

misma que se aplica
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Tabla 88: Definicion de las estrategias de marketin g

VISION Ser el centro integral de disefio e impresion empresarial m as reconocido en el sector
norte del pais
MISION Ofertar servicios integrales de disefio grafico, impresion offset e impresion digital empresarial

de forma eficiente y con la mejor relacién calidad vs. precio, garantizando la satisfaccion del
cliente en las ciudades de Ibarra y Atuntaqui, priorizando los valores de responsabilidad,
rentabilidad, honestidad y compromiso ecoldgico para con los clientes, accionistas y la
comunidad en general

ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

PLAZO CORTO MEDIANO LARGO PLAZO
ANOS 2013 2014 2015 2016 2017
OBJETIVOS ESTRATEGICOS  Obtener una cobertura de Conseguir el volumen de Convertirse en el centro de

mercado del 6,86% del produccién que permita ofertar  servicios integrales de disefio e
mercado de empresas el costo mas bajo en el servicio  impresidn mas representativo
gue requieren servicios de integral de disefio e impresién  en las ciudades de Atuntaqui e

disefo grafico e impresion en el segmento de empresas y Ibarra
en la ciudad e Atuntaqui e  negocios en las ciudades de
Ibarra Atuntaqui e Ibarra,

incrementando la cobertura de
la demanda en el 6,86%
promedio.
ESTRATEGIAS DE PENETRACION DE DESARROLLO DE MERCADO DIVERSIFICACION
MARKETING MERCADOS

Fuente: Elaboracién propia



146

La escala permitio la definicibn de las estrategias de marketing a
implementar durante los cinco primeros afnos, de las que resaltan la estrategia
de “penetracién de mercados” para el primer afio de operacion, apoyados en
el liderazgo en costos y la integralidad de su oferta de servicio de disefio e

impresion.

La siguiente estrategia que sera a mediano plazo es la de desarrollo del
mercado que se refiere al crecimiento de la empresa en un 6,86% promedio

anual a partir del afio 2014 al 2016.

A partir del afio 2017 se pretende aplicar una estrategia de diversificacion,
quiere decir que la empresa se convertira en el centro de servicios integrales
de disefio e impresion mas representativo en las ciudades de Atuntaqui e
Ibarra llegando a una madurez empresarial que le permita posicionarse como

lider en el mercado seleccionado.

5.4. Mix de marketing

Para la introduccion del Centro Integral de Disefio e Impresion en las

ciudades de Ibarra y Atuntaqui se han determinado las siguientes estrategias.

Se define al “Mix de marketing como el conjunto de herramientas tacticas
que la empresa utiliza para ejecutar las estrategias en respuesta a las
necesidades del mercado. Los cuatro componentes del mix de marketing son:

producto, precio, plaza y promocion.”(Marketing BD, 1990, pag. 19)
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Particularmente el marketing de servicios tiene otros componentes que

son: el personal de contacto, los procesos y la infraestructura.

Para implementar las estrategias y llegar a la consecucion de los objetivos
de mercadeo, la empresa tiene que definir tacticas para cada uno de los
componentes del Mix, de tal manera que puedan aplicarse, sean controlables

y tengan un responsable que las evalle.

5.4.1. Producto/ servicio

Se refiere en este caso a los servicios que la empresa ofrece al mercado
objetivo.(Kotler & Armstrong, 2003, pag. 63) En el servicio integral de disefio
e impresion, la tactica que se utilizara para el servicio sera la del maximo valor
percibido, que busca a través del establecimiento de procesos y politicas de
calidad que el cliente sea atendido de forma rapida y efectiva por el personal

y entregando los servicios de la mejor calidad.

En particular el producto y servicios de toda empresa actian de acuerdo a
un ciclo de vida el cual debera ser determinado y para el cual se deberan fijar
estrategias que prospecten la validez y calidad en la oferta de los servicios en

el tiempo y de acuerdo a la evolucion del mercado.

5.4.1.1. Ciclo de vida del producto

A continuacién se describe en la tabla 89 las estrategias de ciclo de vida
del producto las mismas que se han determinado de acuerdo a las etapas de

nacimiento, crecimiento, madures y declive. Cada una de las estrategias
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determinadas para cada etapa antes nombrada se encuentra identificada en

el grafico 49.



Tabla 89: Definicidn de estrategias del ciclo de vi
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da del producto/ servicio

ESTRATEGIAS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

1
Estrategia de penetracion
rapida
Precio bajo alta promocién

Mercado grande (Atuntaqui
e Ibarra)

No existen centros
integrales de disefio e
impresion que busquen el
mejor costo de servicio
para los clientes, lo que
implica que hay una ventaja
competitiva en la oferta
desarrollada
Alta sensibilidad al precio
por parte de las empresas
en las ciudades de
Atuntaqui e Ibarra

Gran concentracion de
competidores - Abarcan el
67,21% del mercado total en
ambas ciudades
Busqueda de economias de
escala en el segmento

2
Estrategias de diversificacion de
cartera
Se ampliaran los servicios para
incrementar la venta cruzada

Empaquetamiento de servicios y
productos (Tarjetas de presentacién +
Volantes + Adhesivos + Disefio por un

solo PVP)

Optimizacién del costo de impresion
consecuencia del empaquetamiento,
menor costo de generacion de placas,
menor desgaste de la maquina por
menos arranques en frio, mayor
capacidad utilizada

3
Modificaciones del Mercado

Expansion hacia otros
segmentos de mercado
geograficos
Apertura de centros de disefio
en Otavalo y Tulcan

Sostenimiento del Centro que
atiende la ciudades de Atuntaqui
e Ibarra

Sustitucién de maquinaria por
una de mayor volumen,
maquinas actuales pasaran a
oficinas de Otavalo y Tulcan

4
Fortalecer la inversién en nichos
atractivos
Descremar la cartera y orientarse a
segmentos atractivos

Identificar nuevos segmentos

Identificar avances tecnolégicos en
impresion, disefio y actividades
relacionadas

Gestionar la redefinicién del servicio
progresivamente (adquirir
maquinaria, vender la antigua,
modificar la imagen del negocio,
invertir en publicidad)

Fuente: Elaboracién propia
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Ciclo de vida del producto/ servicio
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Grafico 49: Identificacion de las etapas y estrateg  ias del ciclo de vida
del producto

Fuente: Elaboracion propia

5.4.2. Precio

Se refiere al valor monetario que se le asigna a algo. Todos los productos
y servicios que se ofrecen en el mercado tienen un precio, éste se define de
acuerdo a la relacién que existe entre la cantidad que paga el cliente con la
percepcion de la calidad del servicio que obtiene el cliente. Es importante que
la transaccion comercial sea satisfactoria para ambas partes y en el mejor de
los casos que el cliente sienta que el servicio adquirido supere sus

expectativas comerciales.

 La tactica para el precio se determina como “Precio de
penetracion” el cual para introduccion debera estar por debajo

del precio de los competidores



151

5.4.3. Plaza

Incluye las actividades de la empresa que ponen el producto a disposiciéon

de los consumidores meta. Se refiere al canal de distribucién de los servicios.

« La tactica de este componente tiene que ver con las
adecuaciones de la oficina de la empresa y puesta a punto del

servicio de turnos.

5.4.4. Promocion

Este componente del Mix de marketing tiene como objetivo que todas las
actividades comuniquen las ventajas del servicio y convenzan a los

consumidores meta de comprarlo a través de una oferta solida.

« La téactica para este componente tiene que ver con el
lanzamiento de una campafia de publicidad, ademas estrategias
de venta directa, encaminadas por el Gerente General y el
vendedor externo quien visitar4d a las empresas y generara
Relaciones Publicas a favor de la imagen del Centro.

A continuacion se exponen las artes desarrolladas para la publicidad de la

empresa en las ciudades de Ibarra y Atuntaqui.
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Gréfico 50: Valla publicitaria con la marca

Fuente: Elaboracién propia
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Gréfico 51: Publicidad en parada de buses

Fuente: Elaboracion propia
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5.4.5. Personal de contacto

Este es un componente particular de las empresas de servicios ademas de
los dos que se presentan a continuacion. En una empresa de servicios la
calidad de la labor de los empleados es intangible y por esto, la calidad de la
atencion y servicio al cliente deben fortalecerse para poder generar una

percepcion de mayor satisfaccion al momento de contacto con los clientes.

e La tactica de este componente es la capacitacion y

mejoramiento continuo de la imagen del personal.

5.4.6. Procesos

El mejoramiento continuo de los procesos y politicas de la empresa mejora
sin duda la calidad del servicio ofrecido. Este esta definido por la velocidad de
respuesta de la empresa ante los requerimientos del cliente que, al ser eficaz
significara que el cliente prefiera trabajar con la empresa y asegure el cierre

de contratos de trabajo a largo plazo.

» La tactica de este componente es la implementacion de un
Software ERP para garantizar una mejor respuesta en tiempo.
Ademas de una extension en el horario de atencion desde las

7:00 a 20:00.
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5.4.7. Infraestructura

La infraestructura garantiza una mejor calidad en el servicio y en el trabajo
final del disefio y de la impresion. Al contratar maquinaria de Ultima tecnologia
ademas de generar una imagen de mejoramiento. Efectiviza ain mas los

procesos de produccion.

» Latéctica de este componente es la adquisicion de maquinarias
de mejor tecnologia y la adecuacion de instalaciones para la

produccion.
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero tiene como objetivo principal el determinar la viabilidad
financiera del proyecto de estudio para la creacion de un centro de disefio
grafico integral que brinde servicios tanto a empresas como personas
naturales en las ciudades de lIbarra y Atuntaqui, asi como también el
determinar los valores correspondientes a la inversion realizada, costos y
gastos de la organizacion, ingresos y la elaboracion de estados para su

posterior evaluacion financiera.

6.1. Inversiones

La inversién es el paso inicial del proceso financiero de la empresa, en este
se valoraran todas las salidas de capital en adquisicién de activos fijos y
capital de trabajo, los cuales se utilizaran en el proceso productivo de la

organizacion.

6.1.1. Inversién en activos fijos o tangibles

La inversion en activos fijjos comprende todo el conjunto de bienes
materiales que poseen mas de un afio de vida util, y que se utilizan en las

operaciones de la empresa.

6.1.1.1. Maquinaria y equipo

Comprende todo el equipo especializado para las labores de disefio e

impresion, detallado en la tabla 90.
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Tabla 90: Maquinaria y equipo

Detalle Cantidad V. unit. V. Total
Ctp Heidelberg Prosetter 74 1 $13.900,00  $13.900,00
Eco solvente 1440 dpi reales, de 1 $15.900,00  $15.900,00

tinta eco-solvente 4 colores, con
cabezal EPSON

Impresora Copiadora Full Color 1 $1.500,00 $1.500,00

B/n KonicaminoltaCf3102

Guillotina Chandler hidraulica 1 $7.800,00 $7.800,00

TOTAL $ 39.100,00

Fuente: Elaboracion Propia

6.1.1.2. Muebles y enseres de oficina

La inversion en muebles y enseres se estima en un valor de 4.971,80
dolares detallados en la tabla 91, los mismos que representan la cantidad de

bienes que se necesitaran para el personal que laborara en la empresa.

Tabla 91: Muebles y enseres

Detalle Cantidad V. unit. V. Total
Escritorio de gerencia mas sillén 1 $ 480,00 $ 480,00
Estacion de trabajo en L con 5 $ 190,50 $ 952,50
Melaminico
Archivadores de piso 5 $ 154,56 $ 772,80
Mesa de reunién 1 $ 380,00 $ 380,00
Sillas para espera 14 $ 60,00 $ 840,00

Sillén de espera tres puestos - perfil $ 100,00 $ 200,00
$ 645,00 $ 645,00

$ 90,30 $ 451,50
$ 125,00 $ 125,00
$ 125,00 $ 125,00

TOTAL $4.971,80

Fuente: Elaboracién Propia

Counter (cubiculos y caja)
Estanteria para papel e insumos
Mesa de corte

S = S I =N N

Mesa de apoyo
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6.1.1.3. Equipo de computacion

El disefio grafico implica el uso de equipo de computacion especializado,
acorde al tipo de servicio y producto a brindar, para lo cual la inversiéon se la
realiza en ocho maquinas de caracteristicas especiales y cinco impresoras,

cuyo valor asciende a 9.983,84 ddlares, el detalle en la siguiente tabla:

Tabla 92: Equipo de computacion

Detalle Cantida V. unit. V. Total
d

Imac Notebook 1 $ 1.460,00 $ 1.460,00
HP COMPAQ COMPUTADOR 5 $ 802,68 $4.013,40
AlIO HP OMNIAMDDC 1,65-
4GB-1TB-20
Imac 21.5 pulgadas 500GB 2 $ 1.602,72 $3.205,44
Impresoras A3 - Epson T11 1 $ 525,00 $
110 525,00
Impresora EPSON T30 4 $ 195,00 $ 780,00
TOTAL $9.983,84

Fuente: Elaboracién Propia

6.1.1.4. Vehiculo

La visita comercial y la entrega de pedidos se las realizard en una

camioneta, cuya inversion se estima en 22.690,00 dolares.

Tabla 93: Vehiculo

Detalle Cantidad V. unit. V. Total
Camioneta Luv Cabina 1 $22.690,00 $22.690,00
Simple Diesel
TOTAL $ 22.690,00

Fuente: Elaboracién Propia

La inversion total en activos fijos asciende a 76.745,64 ddlares, el concepto

general de inversidn en estos activos en el siguiente resumen:
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Tabla 94: Activos fijos

Descripcion Inversion
Maquinaria y Equipo $ 39.100,00
Muebles y Enseres $4.971,80
Equipo de Computacién $9.983,84
Vehiculo $ 22.690,00

TOTAL $ 76.745,64

Fuente: Elaboracion Propia

6.1.1.5. Depreciaciones

Es la pérdida de valor que sufre el activo por concepto de su uso en las
operaciones propias de la empresa, dicha pérdida de valor en el tiempo debe
ser registrada contablemente y su célculo se realiza mediante el método de

linea recta, como se indica en la tabla 95.

Tabla 95: Depreciaciones

Concepto Inversion Valor de Valor Valor a Vida Afio 1
salvamento residual depreciar atil
(%) (€] % (afios)
Maquinaria y Equipo $ 39.100,00 5% $ 1.955,00 $ 10 $3.714,50
37.145,00
Muebles y enseres $4.971,80 3% $ 149,15 $ 4.822,65 10 $ 482,26
Equipo de computacién $9.983,84 3% $ 299,52 $9.684,32 8 $3.228,11
Vehiculos $ 22.690,00 3% $ 680,70 $ 5 $4.401,86
22.009,30
TOTAL $ 76.745,64 $11.826,73

Fuente: Elaboracién Propia

6.1.2. Capital de trabajo

Segun Guzman (2004, pag. 36):

“El capital de trabajo en un proyecto se refiere a la inversion inicial
(o en las primeras etapas de financiamiento), en actividades o
materiales que se requieren para atender las actividades de
produccion y distribucién.”

Ademas la inversion en capital de trabajo es la inversibn monetaria que se

puede realizar en:
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» “Efectivo, para afrontar los gastos de fabricacion.

* Inventario de materias primas y suministros

* Inventario de productos en proceso

* Inventario de productos terminados

» Diferencia entre el crédito dado a los clientes (cuentas por
cobrar) y el crédito de los proveedores (cuentas por pagar).”
(Guzman, 2004, pag. 30)

En el estudio para la creacion de un centro de disefio grafico integral que
brinde servicios tanto a empresas como personas naturales en las ciudades
de Ibarra y Atuntaqui, el capital de trabajo necesario correspondera al
determinado por la aplicacion del método de desfase, que avalia el costo

diario de la organizacion multiplicado por el nimero de dias de desfase.

El método de desfase para el calculo del capital de trabajo se realiza
determinando los costos y gastos anuales en los que incurrira la empresa, la
sumatoria total de los costos y gastos dividido por entre el numero de dias al
afio y multiplicado por el numero de dias en que la empresa estima obtener

ingresos por ventas.

El costo anual para la organizacion se presenta en la tabla 96, detallando

el resumen de costos y gastos.
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Tabla 96: Costos y gastos

Costos Ao 1
Materia prima $67.270,85
Mano de Obra $21.310,79
Servicios basicos $2.715,60
Insumos para disefio $ 292,00
Mantenimiento de Equipos $1.672,19
TOTAL $93.261,43
Gastos Administrativos Afio 1
Sueldos administrativos $41.985,58
Arriendo $ 5.400,00
Materiales de oficina $ 873,48
Servicios basicos y de comunicacién $1.429,20
Insumos de limpieza $2.334,00
Software ERP $ 4.500,00
Bienes de control administrativo $1.346,00
Honorarios contadora $ 3.600,00
Gastos preoperativos $ 1.425,00
Gastos de Ventas Afo 1
Sueldos de ventas $4.915,64
Promocién y publicidad $11.776,00
Total $ 79.584,90
TOTAL COSTOS Y GASTOS $172.846,33

Fuente: Elaboracion Propia

La estimacion del total de costos y gastos anuales es de 172.846,33
dolares que permite determinar el costo total diario, el mismo dividido para los
360 dias que comprende el afio contable da como resultado un costo diario
de 480,13 délares. Con la obtencion de estos datos el capital de trabajo es:

. Costos y gastos
Bl 360

* dias de desfase

. 172.846,33

= 480,13
360 ’

Ct = 480,13 = 60

Ct = 28.807,72
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El capital de trabajo es equivalente a 28.807,72 dolares para la operacién

de al menos 60 dias.

6.1.3. Financiamiento del proyecto

Una vez que se ha determinado todos los valores de inversion necesarios
y en los que debe incurrir la organizacion, que es la sumatoria de la inversion
en activos fijos y la inversién en capital de trabajo, es necesario determinar

las formas y las fuentes de financiamiento del proyecto.

Existen dos tipos de financiamiento, el primero es el aporte de los socios
gue pueden ser realizados en especie monetaria 0 en bienes debidamente
valorados, y el segundo tipo de financiamiento corresponde al que se obtiene
de fuentes externas tales como son las que brindan las instituciones del

mercado financiero.

En el proyecto de estudio para la creacion de un centro de disefio gréfico
integral que brinde servicios tanto a empresas como personas naturales en
las ciudades de Ibarra y Atuntaqui, el financiamiento proviene de las fuentes
antes citadas, por lo que los socios aportaran el valor correspondiente al 100%
de los activos fijos a excepcion del vehiculo del cual solo se cubrira el 30%. El
restante 70% del vehiculo mas el 100% del capital de trabajo necesario para
la operacion se obtiene de la fuente externa de financiamiento, es decir, se

obtendra a través de un préstamo bancario.
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El resumen del monto de inversion total, las fuentes de financiamiento y

los respectivos porcentajes de aportacion se detallan a continuacion en la

tabla 97.
Tabla 97: Resumen de inversiones
Descripcion Monto de FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Inversion C. Propio C. Préstamo
Activo fijo Total Aporte de socios Crédito
Edificio $ 0,00 $ 0,00 0% $0,00 0%
Maquinaria y $39.100,00 $39.100,00 100% $ 0,00 0%
Equipo
Muebles y $4.971,80 $4.971,80 100% $0,00 0%
Enseres
Equipo de $9.983,84 $9.983,84 100% $0,00 0%
Computacion
Vehiculo $ 22.690,00 $6.807,00 30% $ 15.883,00 70%
Capital de Trabajo
Provisién 60 dias $ 28.807,72 $ 0,00 0% $28.807,72 100
%
Inversion $105.553,36  $60.862,64 $ 44.690,72
PORCENTAJE DE APORTACION DE 58% 42%

CADA FUENTE DE FINANCIAMIENTO
Fuente: Elaboracién Propia

La tabla 98 describe las aportaciones de capital que representan el 58%
del total de la inversion y el 42% las obtenidas del crédito. La distribucion del
capital de cada uno de los socios respecto del aporte de capital propio es el

siguiente:

Tabla 98: Aporte de los socios

Socio Aporte de capital Aporte
porcentual
Socio 1 $ 18.258,79 30%
Socio 2 $ 42.603,85 70%
Total $ 60.862,64 100%

Fuente: Elaboracion Propia

El crédito estara sujeto a las condiciones del mercado y el interés del

mismo a las tasas vigentes estipuladas por el Banco Central del Ecuador, el
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mismo tendra un plazo de pago de 5 afios, calculados anualmente por
12.345,47 délares, mediante la siguiente formula:

C(1+)x i
(1+i)"—1

C =

o 44.690,72(1,1183)% x 0,1183
B (1,1183)5 — 1

C = 12.345,47 dblares
La tabla 99expone la tabla de amortizacién anualizada:

Tabla 99: Condiciones de crédito

Anualidad Cuota Capital Interés
1 $12.34547 $7.05856 $5.286,91
2 $12.34547 $7.893,59 $4.451,88
3 $12.34547 $8.827,40 $3.518,07
4 $12.34547 $9.871,68 $2.473,79
5 $12.345,47 $11.039,50 $1.305,97

Fuente: Elaboracién Propia

6.2. Costos

Los costos corresponden a los desembolsos que la empresa debera
realizar por actividades de produccion. Los mismos por apreciaciones de
caracter técnico se mantendran fijos a excepcién de costos relacionados con
el volumen de produccion los cuales obviamente cambiaran en funcion de esta

variable.
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6.2.1. Costos directos

Los costos directos han sido valorados en funcién del plan de produccion,

identificado en la tabla 100 elaborado segun la investigacion de mercados.

Tabla 100: Plan de produccion

Distribucién  Servicio Afol AfRoc2 Afio3 Afo4 Afob5
de la

produccion

Ibarra 387 413 441 471 503

30% Solo Impresion 116 124 132 141 151

30% Offset 35 37 40 42 45

70% Digital 81 87 92 99 106

60% Disefio e impresion 232 248 265 283 302

10% Solo disefio 39 41 44 47 50

Atuntaqui 74 79 84 90 96

30% Solo Impresion 22 24 25 27 29

30% Offset 7 7 8 8 9

70% Digital 15 17 17 19 20

60% Disefio e impresion 44 47 50 54 58

10% Solo disefio 7 8 8 9 10

Fuente: Elaboracién Propia

En funcidn de la investigacion cuantitativa y cualitativa, se ha establecido
una distribucién esperada de la produccion para cada ciudad, en lbarra se
espera que los servicios se comercialicen en un 30% Unicamente para
impresion, en un 60% disefio e impresion y un 10% Unicamente disefio; similar
distribucion se espera como programa de produccion para los clientes en la

ciudad de Atuntaqui.

* Materia prima

La materia prima necesaria para la elaboracion de trabajos de impresién
en offset y digital, asi como también la labor en disefio e impresion, consiste
en la cantidad de papel y tinta que se utilizardn, esto se ha calculado en

funcion del plan de produccién tabla 100, en la que se expone la cantidad de
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trabajos a realizar durante el afio para las ciudades de Ibarra y Atuntaqui;

obteniendo en las tablas 101 a 106 los siguientes resultados:



Cantidad de papel a utilizar en unidades/ kg.

Tabla 101: Materia prima papel
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Concepto Ano 1 Afo 2 Ano 3 Afno 4 Ano 5
Pliegos de papel bond 50 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de papel bond 75 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de papel bond 110 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de cartulina marfil lisa 125 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de cartulina marfil lisa 160 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de cartulina marfil lisa 175 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de cartulina color 125 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de cartulina color 160 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de cartulina color 175 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de papel couche brilloso 110 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de papel couche brilloso 175 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de papel couche mate 110 gr 2898 3098 3307 3538 3780
Pliegos de papel couche mate 175 gr 2898 3098 3307 3538 3780

Fuente: Elaboracién Propia



Tabla 102: Precios de papel

Precios unitarios de papel segun proveedores

Concepto
Pliegos de papel bond 50 gr
Pliegos de papel bond 75 gr
Pliegos de papel bond 110 gr
Pliegos de cartulina marfil lisa 125 gr
Pliegos de cartulina marfil lisa 160 gr
Pliegos de cartulina marfil lisa 175 gr
Pliegos de cartulina color 125 gr
Pliegos de cartulina color 160 gr
Pliegos de cartulina color 175 gr
Pliegos de papel couche brilloso 110 gr
Pliegos de papel couche brilloso 175 gr
Pliegos de papel couche mate 110 gr
Pliegos de papel couche mate 175 gr

Afio 1
$ 0,60
$0,92
$1,26
$0,81
$0,99
$1,40
$0,81
$0,99
$1,40
$2,10
$2,40
$2,10
$2,40

Afo 2
$ 0,60
$0,92
$1,26
$0,81
$0,99
$1,40
$0,81
$ 0,99
$ 1,40
$2,10
$ 2,40
$2,10
$ 2,40

Afio 3
$ 0,60
$0,92
$1,26
$0,81
$0,99
$1,40
$0,81
$0,99
$1,40
$2,10
$2,40
$2,10
$2,40

Afo 4
$ 0,60
$0,92
$1,26
$0,81
$0,99
$1,40
$0,81
$ 0,99
$ 1,40
$2,10
$ 2,40
$2,10
$ 2,40

Afo 5
$ 0,60
$0,92
$1,26
$0,81
$0,99
$1,40
$0,81
$ 0,99
$ 1,40
$2,10
$ 2,40
$2,10
$ 2,40

Fuente: Elaboracién Propia

168



Costos totales de papel para la empresa en dolares

Tabla 103: Costo total en papel

por unidades compradas
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Concepto Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Pliegos de papel bond 50 gr $1.738,80 $ 1.858,80 $ 1.984,20 $2.122,80 $ 2.268,00
Pliegos de papel bond 75 gr $ 2.666,16 $ 2.850,16 $3.042,44 $ 3.254,96 $ 3.477,60
Pliegos de papel bond 110 gr $ 3.651,48 $ 3.903,48 $4.166,82 $ 4.457,88 $4.762,80
Pliegos de cartulina marfil lisa 125 gr $2.332,89 $2.493,89 $2.662,14 $ 2.848,09 $ 3.042,90
Pliegos de cartulina marfil lisa 160 gr $2.877,71 $3.076,31 $ 3.283,85 $3.513,23 $ 3.753,54
Pliegos de cartulina marfil lisa 175 gr $ 4.057,20 $ 4.337,20 $ 4.629,80 $ 4.953,20 $5.292,00
Pliegos de cartulina color 125 gr $ 2.332,89 $ 2.493,89 $2.662,14 $ 2.848,09 $ 3.042,90
Pliegos de cartulina color 160 gr $2.877,71 $3.076,31 $ 3.283,85 $3.513,23 $ 3.753,54
Pliegos de cartulina color 175 gr $ 4.057,20 $4.337,20 $4.629,80 $ 4.953,20 $5.292,00
Pliegos de papel couche brilloso 110 gr $ 6.085,80 $ 6.505,80 $6.944,70 $ 7.429,80 $ 7.938,00
Pliegos de papel couche brilloso 175 gr $ 6.955,20 $ 7.435,20 $ 7.936,80 $8.491,20 $9.072,00
Pliegos de papel couche mate 110 gr $ 6.085,80 $ 6.505,80 $6.944,70 $ 7.429,80 $ 7.938,00
Pliegos de papel couche mate 175 gr $ 6.955,20 $7.435,20 $ 7.936,80 $8.491,20 $9.072,00

TOTAL $52.674,05 $ 56.309,25 $ 60.108,03 $ 64.306,69 $ 68.705,28

Fuente: Elaboracién Propia
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La cantidad de papel por cada trabajo se estima en 10 pliegos, a esto se
incrementd la cantidad de trabajos esperados para los siguientes afios y el

precio del pliego de papel se mantiene fijo durante los cinco afios.
Tabla 104: Total tintas segin maquina impresora

Cantidad de tintas a utilizar en las impresoras

Concepto Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cian — Offset 36,00 45,00 56,25 70,31 105,47
Magenta — Offset 36,00 45,00 56,25 70,31 105,47
Yelow — Offset 36,00 45,00 56,25 70,31 105,47
Black — Offset 60,00 75,00 93,75 117,19 175,78
Cian — Plotter 24,00 30,00 37,50 46,88 70,31
Magenta — Plotter 24,00 30,00 37,50 46,88 70,31
Yelow — Plotter 24,00 30,00 37,50 46,88 70,31
Black — Plotter 42,00 52,50 65,63 82,03 123,05
Cian —Konica 6,00 7,50 9,38 11,72 17,58
Magenta — Konica 6,00 7,50 9,38 11,72 17,58
Yelow — Konica 6,00 7,50 9,38 11,72 17,58
Black —Konica 12,00 15,00 18,75 23,44 35,16

Fuente: Strattegia

Tabla 105: Precio de las tintas

Precios unitarios de las tintas

Concepto Ano 1 Afno 2 Afno 3 Afo 4 Afo 5
Cian — Offset $48,90 $48,90 $4890 $48,90 $48,90
Magenta — Offset $48,90 $48,90 $48,90 $48,90 $48,90
Yelow — Offset $48,90 $48,90 $48,90 $48,90 $48,90
Black — Offset $62,00 $62,00 $62,00 $62,00 $62,00
Cian — Plotter $2540 $2540 $2540 $2540 $2540
Magenta — Plotter $25,40 $2540 $2540 $2540 $25,40
Yelow — Plotter $2540 $2540 $2540 $2540 $2540
Black — Plotter $2540 $2540 $2540 $2540 $2540
Cian —Konica $90,00 $90,00 $90,00 $90,00 $90,00

Magenta — Konica $90,00 $90,00 $90,00 $90,00 $90,00
Yelow — Konica $90,00 $90,00 $90,00 $90,00 $90,00
Black —Konica $90,00 $90,00 $90,00 $90,00 $90,00

Fuente: Strattegia
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Tabla 106: Costo total de tintas

Costos totales de tintas en dolares por unidades co mpradas

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Cian — Offset $1.760,40 $2.20050 $2.750,63 $3.438,28 $5.157,42
Magenta - Offset $1.760,40 $ 2.200,50 $ 2.750,63 $ 3.438,28 $5.157,42
Yellow— Offset $1.760,40 $2.20050 $2.750,63 $3.438,28 $5.157,42
Black — Offset $ 3.720,00 $ 4.650,00 $5.812,50 $7.265,63 $10.898,44
Cian — Plotter $ 609,60 $ 762,00 $952,50 $1.190,63 $1.785,94
Magenta - Plotter $ 609,60 $ 762,00 $ 952,50 $1.190,63 $1.785,94
Yellow — Plotter $ 609,60 $ 762,00 $952,50 $1.190,63 $1.785,94
Black — Plotter $1.066,80 $1.33350 $1.666,88 $2.08359 $3.125,39
Cian —Konica $ 540,00 $ 675,00 $843,75 $1.05469  $1.582,03
Magenta - Konica $ 540,00 $ 675,00 $ 843,75 $ 1.054,69 $1.582,03
Yellow — Konica $ 540,00 $ 675,00 $843,75 $1.05469 $1.582,03
Black —Konica $1.080,00 $ 1.350,00 $ 1.687,50 $2.109,38 $ 3.164,06

TOTAL $14.596,80 $18.246,00 $22.807,50 $28.509,38 $42.764,06

Fuente: Elaboracién Propia

La cantidad de tinta a ocupar por trabajo esta determinada por la capacidad
de la maquina ocupada para la impresion y la cantidad de trabajos a realizar

la cual se estimo antes en el plan de produccion.

« Mano de obra directa

Para el oficio de manejo de las maquinas se contratard un técnico en
impresion y un prensista, y ademas dos disefiadores, los cuales integraran la

noémina y obtendran los beneficios de ley, como se muestra en la tabla 107.
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Tabla 107: Mano de obra directa

Personal Total Salario Décimo Décimo Aporte Total
personas tercer cuarto Patronal
sueldo sueldo 12,15% ¢
(11,15% +
1%)
Técnico en 1 $4.800,00  $400,00 $ 318,00 $583,20 $6.101,20
Impresién
Prensista 1 $ 4.200,00 $ 350,00 $ 318,00 $510,30 $5.378,30
Disefiadores 2 $7.632,00 $636,00 $ 636,00 $927,29  $9.831,29
TOTAL $16.632,00 $1.386,00 $1.272,00 $2.020,79 $21.310,79
Personal Total Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Persona
s
Técnico en 1 $6.101,20 $6.701,20 $6.701,20 $6.701,20 $6.701,20
Impresién
Prensista 1 $5.378,30 $5.903,30 $5.903,30 $5.903,30 $5.903,30
Disefiadore 2 $9.831,29 $ $ $ $

S

10.785,29 10.785,29 10.785,29 10.785,29
TOTAL $ $ $ $ $
21.310,79 23.389,79 23.389,79 23.389,79 23.389,79

Fuente: Elaboracion propia

6.2.2. Gastos indirectos de fabricacién

Agua potable, el consumo de agua en el proceso de produccion se

estima en 600 m3anuales con un valor de 0,65 doélares por m3.

Energia eléctrica, la maquinaria de impresion y offset promedia un

consumo anual de 855 kW/h con un costo por kW/h de 0,68 ddlares.

Insumos para disefio, dentro de este rubro se calculo la cantidad de
tinta necesaria para recargar las impresoras de disefio, los juegos de 4
colores para la impresora modelo T30 tienen un valor unitario de 7,20
dolares y se estima una cantidad de 21 juegos para el primer afio; para
la impresora A3 la cantidad de juegos de 4 colores a utilizarse durante
el afio es de 4 con un costo por juego de 35,20 délares.

Mantenimiento de maquinaria y equipo de computacion , el rubro

de mantenimiento estara sujeto a destinar el 3% del valor del activo en



173

el caso de maquinaria y equipos, y del 5% para el equipo de

computacion.

En la tabla 108 se muestran los valores correspondientes al resumen de
los gastos indirectos de fabricacion.

Tabla 108: Gastos indirectos de fabricacion

Agua potable Cantidad V. unit. Ano 1
Metros cubicos 600 $ 0,65 $ 390,00
TOTAL $ 390,00

Energia Eléctrica Cantidad V. unit. Afo 1

Kw/h

Ctp Heidelberg Prosetter 74 1200 $0,68 $816,00
Eco solvente 1440 dpi reales, 1200 $0,68 $816,00
de tinta eco-solvente 4
colores, con cabezal EPSON
Impresora Copiadora Full 60 $0,68 $ 40,80
Color B/n
KonicaminoltaCf3102
Guillotina Chandler 960 $0,68 $652,80
hidraulica
TOTAL $ 2.325,60

Insumos para disefio Cantidad V. unit. Afo 1
Tintas para recargar 21 $7,20 $151,20
impresoras T30(Juegos de 4
colores)

Tintas para recargar A3 4 $3520  $140,80
(Juegos de 4 colores)

TOTAL $ 292,00
Mantenimiento de maquinaria Porcentaje Promedio Afo 1

y equipo de computaciéon anual

Maquinaria y Equipos 3% $1.173,00 $1.173,00
Equipo de computacién 5% $ 499,19 $ 499,19
TOTAL $1.672,19

Fuente: Elaboracion propia
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6.3. Gastos

Son todas las salidas de dinero en las que la organizacion debera incurrir

por concepto de labores administrativas y de ventas.

6.3.1. Gastos administrativos

* Sueldos administracion

Para la parte administrativa se consideré establecer dentro de su
estructura el Gerente General, Secretaria, Personal de servicio al cliente,
Administrador y Mensajero; al igual contaran en la nomina de la empresa y

gozaran de los beneficios de ley, como se muestra en la tabla 109.

Tabla 109: Sueldos Administracion

Personas Total Salario Décimo Décimo Aporte Total
personas tercer cuarto Patronal
sueldo sueldo 12,15% c
(11,15% +
1%)

Gerente 1 $ 12.000,00 $1.000,00 $ 318,00 $ 1.458,00 $14.776,00
general

Secretaria 1 $ 3.816,00 $ 318,00 $ 318,00 $ 463,64 $4.915,64
Personal de 2 $ 7.632,00 $ 636,00 $ 636,00 $927,29 $9.831,29
servicios  al

cliente
Administrador $6.000,00 $ 500,00 $ 318,00 $ 729,00 $ 7.547,00
Mensajero $ 3.816,00 $ 318,00 $ 318,00 $ 463,64 $ 4.915,64
TOTAL $ 33.264,00 $2.772,00 $1.908,00 $4.041,58 $41.985,58
Personal Total Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Personas

Gerente 1 $ 14.776,00 $16.276,00 $16.276,00 $16.276,00 $ 16.276,00
general

Secretaria 1 $4.915,64 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64
Personal de 2 $9.831,29 $10.785,29 $10.785,29 $10.785,29 $10.785,29
servicios al

cliente

Administrador 1 $ 7.547,00 $8.297,00 $ 8.297,00 $8.297,00 $ 8.297,00
Mensajero 1 $4.915,64 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64

TOTAL $41.985,58 $46.143,58 $46.143,58 $46.143,58 $46.143,58

Fuente: Elaboracion propia
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Arriendo, valor correspondiente al pago de alquiler del local donde se
situara la organizacion el cual ha sido estimado en 5.400,00 délares

anuales, 12 pagos mensuales de 450 ddlares cada uno.

Materiales de oficina, insumos basicos de papeleria 72 unidades a un
costo unitario de 3,84 ddlares, escritorio (grapadora, perforadora, clips,
papelera) 7 unidades distribuidas en funcion del personal
administrativo y ventas a un costo unitario por juego de 67,80 dolares,
2 pizarrones por un valor unitario de 18,00 dolares, y tintas de recarga
de impresoras en juegos de 4 colores por un valor de 7,20 ddlares por

12 unidades. El valor total es de 873,48 délares anuales.

Servicios basicos y de comunicacion, se estiman los ofrecidos por
las empresas publicas (agua, luz, teléfono, internet), el consumo de
cada uno de los servicios se estima de la siguiente manera: agua
potable 120 m?® anuales por un valor unitario de 0,65 délares; luz
eléctrica 240 kW/h anuales por un costo por kW/h de 0,68 dolares;
teléfono e internet conforme a planilla basica de CNT por 99,00 délares
mensuales. El valor total por servicios basicos es de 1.429,20 dolares

anuales.

Insumos para limpieza, los destinados al cuidado del ambiente
interno, y la limpieza del local arrendado, se incluyen 1 aspiradora
purificadora de aire valorada en 2.100,00 doélares; 6 canecas de
desinfectantes para piso con un costo unitario de 27,00 ddlares; 12

escobas por un precio de 2,50 délares cada una; y 12 trapeadores a un
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valor de 3,50 dolares cada uno. El valor total del gasto anual es de

2.334,00 dolares.

» Software ERP, Enterprise Resource Planning, por sus siglas en inglés,
relaciona todos los procesos productivos registrando todas las
transacciones realizadas en un sistema informatico de control
permanente. El costo solo se paga el primer afio y es de 4.500,00

doélares.

* Bienes de control administrativo,  son los equipos destinados a la
comunicacion interna y externa de la organizacion (10 mini centrales
telefonicas para escritorio, central telefonica 3 lineas 8 extensiones),

valor considerado Unicamente para el primer afio de 1.346,00 ddlares.

» Servicios recibidos, externos a la organizacion se contrata una
contadora para la declaracion de impuestos y tenencia de libros,

promediado un valor mensual de 300,00 dolares.

« Gastos pre operativos, comprende todos los egresos que se realizan
como parte de la obtencién de registros, permisos, gastos legales,
patentes entre otros. Estos desembolsos se realizan como parte de un
procedimiento normal antes de comenzar con sus actividades
comerciales. El valor de igual manera solo es considerado para el

primer afio y es de 1.425,00 dolares.

Tomados los valores anuales considerados, a continuacion en la tabla 110

el resumen de gastos administrativos:
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Tabla 110: Gastos administrativos
Arriendo Cantidad V. Unit. Afio 1
Pago mensual 12 $ 450,00 $ 5.400,00
TOTAL $ 5.400,00
Materiales de oficina Cantidad V. Unit. Afo 1
Papel (Resmas) 72 $3,84 $ 276,48
Tintas para recargar 12 $7,20 $ 86,40
(Juegos de 4 colores)
Suministros de oficina 7 $ 67,80 $ 474,60
Pizarron 2 $ 18,00 $ 36,00
TOTAL $ 873,48
Servicios bésicos y de Cantidad V. unit. Afo 1
comunicacion
Agua potable 120 $ 0,65 $ 78,00
Luz eléctrica 240 $ 0,68 $ 163,20
Teléfono e internet 100% $ 99,00 $1.188,00
Total $1.429,20
Insumos de limpieza Cantidad V. unit. Afo 1
Aspiradora Purificador de 1 $2.100,00 $ 2.100,00
Aire Rainbow Nuevo
Desinfectante para piso 6 $ 27,00 $ 162,00
Caneca
Escobas 12 $ 2,50 $ 30,00
Limpiones 12 $ 3,50 $ 42,00
TOTAL $2.334,00
Software ERP Cantidad V. unit. Afo 1
Software para 1 $4.500,00 $ 4.500,00
administracion de trabajos
TOTAL $ 4.500,00
Bienes de control Cantidad V. unit. Afo 1
administrativo
Mini centrales telefénicas 10 45,6 $ 456,00
para escritorio
Centrales Telefonica 1 890 $ 890,00
Panasonic Kxtes824 - 3
lineas 8 extensiones
TOTAL $ 1.346,00
Servicios recibidos Cantidad V. unit. Afio 1
Honorarios contadora 12 300 $ 3.600,00
TOTAL $ 3.600,00

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.2. Gastos de ventas

e Sueldos de ventas, vendedor encargado de promocionar, gestionar y

negociar los servicios y productos ofertados por la organizacion.

Tabla 111: Gastos de ventas — Sueldos

Personas Total Salario Décimo Décimo Aporte Total
personas tercer cuarto Patronal
sueldo sueldo 12,15% ¢
(11,15%
+ 1%)
Vendedor 1 $3.816,00 $318,00 $318,00 $463,64 $4.915,64
externo
Total $3.816,00 $318,00 $318,00 $463,64 $4.915,64
Personas Total Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Personas
Vendedor 1 $4.91564 $5392,64 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64
externo
TOTAL $4.91564 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64

Fuente: Elaboracién propia

» Publicidad, en funcién del plan de marketing los gastos de publicidad
se centran en 4 ejes los cuales son Internet, Impresion, Radio y Guia

telefénica.

o Internet, incluye 12 envios anuales de mailing masivo, 10.000
pay por click en Facebook y 10.000 pay por click en auspicios

Ad words de Google.

o Impresion, la publicidad en impresiones incluye 1.000 stickers,

2.000 volantes y 1.200 promocionales.

o Radio, contrato con JC Radio para emisiones de publicidad
durante los programas de la misma, se prevé hacerlo durante

temporadas altas al menos 3 veces al afio.
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o Guia telefénica, anuncio en las paginas amarillas, pago por

publicacion anual.

Tabla 112: Gastos de ventas — Publicidad

Publicidad Aplicacion Frecuencia Costo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
anual unitario
Internet Mailing Masivo 12 $ 150,00 $  $1.800,00 $1.800,00 $ $ 1.800,00
1.800,00 1.800,00

Presupuesto 10000 $0,02 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Facebook -
Anuncios Pay por
click

Presupuesto 10000 $0,02 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Google Ad words -
Auspicio Pay por

click
Impresion Impresos
Stickers 1000 $ 0,05 $50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $50,00
Volantes 2000 $0,013 $ 26,00 $ 26,00 $ 26,00 $ 26,00 $ 26,00
Promocionales 1200 $2,50 $ $3.000,00 $3.000,00 $ $ 3.000,00
3.000,00 3.000,00
Radio JC Radio 3 $1.900,00 $ $ 5.700,00 $ 5.700,00 $ $5.700,00
5.700,00 5.700,00
Guia telefénica Anuncio anual 1 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
Total Total $ $ $ $ $

11.776,00 11.776,00 11.776,00 11.776,00 11.776,00

Fuente: Elaboracién propia

6.3.3. Gastos financieros

Corresponden a los intereses pagados por concepto de las operaciones de
endeudamiento de los accionistas para obtener el capital de operacion de la

empresa. Se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 113: Gastos financieros

Periodo Interés anualizado

1 $ 5.286,91
2 $ 4.451,88
3 $ 3.518,07
4 $2.473,79
5 $ 1.305,97

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.4. Resumen general de los costos y gastos

Tabla 114: Resumen general de costos y gastos

Concepto Afno 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Costos $101.377,79 $110.741,19 $119.101,47 $129.002,00 $ 147.655,28
Materia prima $67.270,85 $ 74.555,25 $82.915,53 $92.816,06 $111.469,34
Mano de Obra $ 21.310,79 $ 23.389,79 $ 23.389,79 $ 23.389,79 $ 23.389,79
Servicios basicos $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60
Insumos para disefio $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00
Mantenimiento de Equipos $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19
Depreciacion de maquinaria $3.714,50 $3.714,50 $3.714,50 $3.714,50 $3.714,50
Depreciacion de vehiculo $ 4.401,86 $ 4.401,86 $ 4.401,86 $ 4.401,86 $ 4.401,86
Gastos administrativos $ 66.603,63 $ 63.490,63 $63.490,63 $60.262,52 $60.262,52
Sueldos administrativos $41.985,58 $ 46.143,58 $ 46.143,58 $ 46.143,58 $ 46.143,58
Arriendo $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00
Materiales de oficina $ 873,48 $873,48 $ 873,48 $873,48 $873,48
Servicios basicos y de comunicacion $1.429,20 $1.429,20 $1.429,20 $1.429,20 $1.429,20
Insumos de limpieza $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00
Software ERP $ 4.500,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Bienes de control administrativo $ 1.346,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Honorarios contadora $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00
Gastos preoperativos $ 1.425,00 $0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00
Depreciaciones de Muebles y enseres $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26
Depreciaciones de Equipo de Computacion $3.228,11 $3.228,11 $3.228,11 $0,00 $0,00
Gastos de ventas $16.691,64 $17.168,64 $17.168,64 $17.168,64 $17.168,64
Sueldos de ventas $4.915,64 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64 $5.392,64
Promocion y publicidad $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00
Gastos Financieros $5.286,91 $4.451,88 $3.518,07 $2.473,79 $ 1.305,97
Interés pago de la deuda a largo plazo $5.286,91 $4.451,88 $ 3.518,07 $2.473,79 $ 1.305,97
Total costos y gastos $ 189.959,97 $ 195.852,35 $ 203.278,82 $ 208.906,96 $226.392,42

Fuente: Elaboracion propia
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6.4. Ingresos

Los ingresos se han calculado en funcion de la cantidad de trabajos a
realizar en las ciudades de Ibarra y Atuntaqui, al igual que la valoracion de
costos los ingresos se han tomado en cuenta la distribucion del plan de
produccion, el cual indica en porcentaje y en unidades proyectadas la cantidad

de trabajos a realizar en cada sector. (Véase tabla 100)

El calculo del precio de cada trabajo proviene de la obtencién del costo
total promedio, que no es mas que el total de costos y gastos dividido entre el
total de trabajos a realizarse; al costo total se decidié incrementarle el 12% de

utilidad obteniendo asi el precio promedio por trabajo.

Calculado el precio promedio, los ingresos anuales provendran del
producto del precio promedio por el total de trabajos a realizar, su célculo y
proyeccion en la tabla 115.

Tabla 115: Ingresos

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Cantidad de 461 492 525 561 599
servicios de
disefio e
impresion
realizados
Costo promedio $ 219,91 $ 225,08 $ 226,86 $ 229,95 $ 246,50
Gastos promedio $192,15 $172,99 $ 160,34 $ 142,43 $ 131,45
Costo total $ 412,06 $ 398,07 $ 387,20 $ 372,38 $ 377,95
promedio por
trabajo
Utilidad 12% $ 49,45 $47,77 $ 46,46 $ 44,69 $ 45,35
Ingreso promedio $ 461,51 $ 445,84 $ 433,66 $417,07 $ 423,30
por trabajo
INGRESOS $ $ $ $ $

212.755,17 219.354,63 227.672,28 233.975,80 253.559,51
Fuente: Elaboracién propia
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6.5. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio marca el nivel de produccion donde los ingresos por
ventas iguala al desembolso de costos y gastos en los que incurre la empresa
por producir el bien y/o servicio ofertado. Para su calculo se debera establecer

la clasificacion de costos en fijos y variables, como se muestra en la tabla 116.

Tabla 116: Clasificacion de costos

Costos fijos Anualizado
Sueldos administrativos $ 41.985,58
Arriendo $ 5.400,00
Materiales de oficina $ 873,48
Servicios basicos y de $1.429,20
comunicacion
Insumos de limpieza $ 2.334,00
Software ERP $ 4.500,00
Bienes de control administrativo $ 1.346,00
Honorarios contadora $ 3.600,00
Gastos preoperativos $ 1.425,00
Sueldos de ventas $4.915,64
Promocion y publicidad $11.776,00
Interés pago de la deuda a largo $ 5.286,91
plazo
Depreciacion $11.826,73
Total $ 96.698,55
Costos variables Anualizado

Materia prima $67.270,85

Mano de Obra $21.310,79

Servicios basicos $ 2.715,60

Insumos para disefo $ 292,00

Mantenimiento de Equipos $1.672,19

Total $93.261,43

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion se muestra el calculo del punto de equilibrio:

e Punto de equilibrio en ddlares
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Costos fijos

Pe = Costos variables
Ingresos
96.698,55
Pe = 93.261,43
212.755,17

Pe = 172.168,98 ddblares

El calculo realizado permite conocer los ingresos minimos que debe
generar el Centro de Disefio Grafico para cubrir sus costos de operacion, es
decir, es la cantidad de dinero donde la utilidad de la empresa es cero (0) al
finalizar el periodo contable, por lo que el ingreso adicional a esta cantidad

sera considerado como utilidad.

* Punto de equilibrio en unidades

Costos fijos

Peq =
®d= Precio x trabajo.—Costo Variable Unitario

96.698,55
461,51 — 202,30

Peq =

Peq = 373 trabajos

De igual manera este calculo, permite conocer la cantidad de trabajos
necesarios para generar un ingreso que permita cubrir los gastos de operacion
anuales, a partir de la siguiente unidad vendida esta sera considerada como

utilidad para el Centro de Disefio Grafico.

Como conclusion general, el nimero de trabajos a realizar segun el plan

de produccion y los ingresos anuales calculados superan los valores
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obtenidos en el punto de equilibrio, lo que indica que la organizacién
sobrepasa los limites de operacion minimos dejando ver gue la propuesta de

operacion es 6ptima y puede generar rentabilidad en el tiempo.

$250.000,00

$200.000,00 /
$150.000,00 /

=¢— Costo Fijo
== Costo Total
$ 100.000,00 —————
Ingreso
$50.000,00
S0,00 2 T T T T 1
0 100 200 300 400 500

Gréfico 52: Punto de equilibrio

Fuente: Elaboracién propia

6.6. Evaluacion financiera y econdmica

La evaluacion financiera consiste en determinar si el estudio para la
creacion de un centro de disefio grafico integral que brinde servicios tanto a
empresas como personas naturales en las ciudades de Ibarra y Atuntaqui es

financieramente factible.

Para la evaluacion se analizaran cada uno de los indicadores de
evaluacion en el tiempo como son el Valor Actual Neto, Tasa Interna de
Retorno, Relacion Costo — Beneficio, todos estos analizados a partir de la

elaboracion del flujo de caja.



185

6.6.1. Flujo de caja

Muestra el saldo en efectivo que posee la organizacién después de cumplir
con todas sus obligaciones, es decir, después de registrar los ingresos,
gastos, participacion de trabajadores e impuestos de ley, para la elaboracién

del mismo también se tomara en cuenta el periodo de inversion de la empresa.

Para el posterior andlisis se han construido dos escenarios, en cada uno
se analizaran los indicadores de evaluacion, dichos escenarios son la del
inversor donde se incluyen los gastos financieros, y la del proyecto donde no

se incluyen los gastos financieros, como se muestra en las tablas 117 y 118.



Tabla 117: Flujo de fondos inversor
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INGRESOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INGRESOS $212.755,17 $219.354,63 $227.672,28 $ 233.975,80 $ 253.559,51
Ventas de servicios de disefio $212.755,17 $ 219.354,63 $227.672,28 $ 233.975,80 $ 253.559,51
COSTO DE VENTAS $101.377,79 $110.741,19 $119.101,47 $ 129.002,00 $ 147.655,28
Materias primas $67.270,85 $ 74.555,25 $82.915,53 $92.816,06 $111.469,34
Mano de obra directa $21.310,79 $ 23.389,79 $ 23.389,79 $ 23.389,79 $23.389,79
Gastos indirectos de fabricacion $12.796,15 $12.796,15 $12.796,15 $12.796,15 $12.796,15
Servicios basicos $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60
Insumos para disefio $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00
Mantenimiento de Equipos $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19
Depreciaciéon de maquinaria $3.714,50 $3.714,50 $3.714,50 $3.714,50 $3.714,50
Depreciacion de vehiculo $4.401,86 $4.401,86 $4.401,86 $4.401,86 $4.401,86
UTILIDAD BRUTA $111.377,38 $108.613,44 $ 108.570,80 $104.973,79 $ 105.904,23
GASTOS $ 83.295,27 $ 80.659,27 $ 80.659,27 $77.431,16 $77.431,16
Gastos administrativos $ 66.603,63 $ 63.490,63 $ 63.490,63 $60.262,52 $ 60.262,52
Sueldos administrativos $ 41.985,58 $ 46.143,58 $ 46.143,58 $ 46.143,58 $ 46.143,58
Arriendo $5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $5.400,00
Materiales de oficina $ 873,48 $ 873,48 $ 873,48 $ 873,48 $ 873,48
Servicios basicos y de comunicacion $1.429,20 $1.429,20 $1.429,20 $1.429,20 $1.429,20
Insumos de limpieza $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00
Software ERP $ 4.500,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Bienes de control administrativo $ 1.346,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Honorarios contadora $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00

Continla »
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1

Depreciaciones de Muebles y enseres $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26

Gastos de ventas $16.691,64 $17.168,64 $17.168,64 $17.168,64 $17.168,64

Promocion y publicidad $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00

Gastos financieros $5.286,91 $ 4.451,88 $3.518,07 $2.473,79 $1.305,97

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION $22.795,20 $ 23.502,28 $ 24.393,46 $ 25.068,84 $27.167,09

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $19.375,92 $19.976,94 $20.734,44 $21.308,51 $23.092,03

UTILIDAD NETA $15.113,22 $ 15.582,01 $16.172,86 $ 16.620,64 $18.011,78

Valor residual de los activos $ 24.068,19

Activo Fijo $ 76.745,64

CREDITO $44.690,72

Recuperacion de capital de trabajo $ 28.807,72

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 118: Flujo de fondos proyecto
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INGRESOS Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

INGRESOS $212.755,17 $ 219.354,63 $227.672,28 $ 233.975,80 $ 253.559,51
Ventas de servicios de disefio $212.755,17 $ 219.354,63 $227.672,28 $ 233.975,80 $ 253.559,51
COSTO DE VENTAS $101.377,79 $110.741,19 $119.101,47 $ 129.002,00 $ 147.655,28
Materias primas $67.270,85 $ 74.555,25 $ 82.915,53 $92.816,06 $111.469,34
Mano de obra directa $21.310,79 $ 23.389,79 $ 23.389,79 $ 23.389,79 $ 23.389,79
Gastos indirectos de fabricacion $12.796,15 $12.796,15 $12.796,15 $12.796,15 $12.796,15
Servicios basicos $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60 $2.715,60
Insumos para disefio $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00
Mantenimiento de Equipos $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19 $1.672,19
Depreciaciéon de maquinaria $ 3.714,50 $ 3.714,50 $ 3.714,50 $ 3.714,50 $ 3.714,50
Depreciacion de vehiculo $4.401,86 $4.401,86 $4.401,86 $4.401,86 $4.401,86
UTILIDAD BRUTA $111.377,38 $108.613,44 $ 108.570,80 $104.973,79 $ 105.904,23
GASTOS $ 83.295,27 $ 80.659,27 $ 80.659,27 $77.431,16 $77.431,16
Gastos administrativos $ 66.603,63 $63.490,63 $63.490,63 $60.262,52 $60.262,52
Sueldos administrativos $41.985,58 $46.143,58 $46.143,58 $ 46.143,58 $46.143,58
Arriendo $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00
Materiales de oficina $ 873,48 $ 873,48 $ 873,48 $ 873,48 $ 873,48
Servicios basicos y de comunicacién $1.429,20 $ 1.429,20 $1.429,20 $1.429,20 $ 1.429,20
Insumos de limpieza $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00 $ 2.334,00
Software ERP $ 4.500,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Bienes de control administrativo $ 1.346,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Honorarios contadora $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00
Gastos preoperativos $ 1.425,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Depreciaciones de Muebles y enseres $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26 $ 482,26
Depreciaciones de Equipo de computacion $3.228,11 $3.228,11 $3.228,11 $ 0,00 $ 0,00
Gastos de ventas $ 16.691,64 $17.168,64 $17.168,64 $17.168,64 $17.168,64

Contintia »
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Promocion y publicidad $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00 $11.776,00

Gastos financieros $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION $28.082,11 $ 27.954,17 $27.911,53 $27.542,63 $ 28.473,06

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 23.869,79 $ 23.761,04 $ 23.724,80 $23.411,23 $ 24.202,10

UTILIDAD NETA $18.618,44 $ 18.533,61 $ 18.505,35 $ 18.260,76 $18.877,64

Valor residual de los activos $ 24.068,19

Activo Fijo $ 76.745,64

CREDITO $ 0,00

Recuperacion de capital de trabajo $ 28.807,72

Fuente: Elaboracién propia
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6.6.2. Valor actual neto

El VAN muestra el valor monetario presente de los flujos proyectados
traidos a valor presente mediante una tasa de interés, restados la inversion
inicial del proyecto. La tasa de interés aplicada corresponde al costo de
oportunidad, el cual se calcula de manera diferente para las dos evaluaciones

propuestas.

En el caso de la evaluacion del inversor el costo de oportunidad sera igual

Co = ((tp +rp+i)* %ap) + (ti * %ac)

Donde:

tp = tasa pasiva (4,53%)

rp = riesgo pais (7,67%)

i = inflacion (3,48%)

% ap = porcentaje de aportacién de los socios (58%)
ti = tasa de interés del crédito (11,83%)

% ac = porcentaje de aportacion del crédito (42%)
Obteniendo:

Co = 14,05%
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Determinado el costo de oportunidad el mismo se aplica en la formula del

Valor presente la cual se muestra a continuacion en la tabla 119.

Flujos Netos de Fondos
(1+Co)™

Flujos Netos Actualizados =

Tabla 119: Valor actual neto escenario inversor

Costo de oportunidad utilizado 14,05%
Periodo Flujo de fondos Flujo actualizado

0 -$ 60.862,64
1 $19.881,39 $17.432,18
2 $ 19.515,16 $ 15.003,14
3 $19.172,20 $12.923,70

4 $ 15.347,58 $9.071,10
5 $ 68.446,82 $35.471,39
Sumatoria $89.901,50
Inversién -$ 60.862,64

VAN $ 29.038,86

Fuente: Elaboracion propia

Para determinar el VAN aplicamos el concepto inicial expresado en la

siguiente formula:

VAN = ) FNA — Inversion inicial
VAN = 89.731,61 — 60.862,64
VAN = 29.038,86 dolares

Al obtener el valor actual neto positivo, se determina que la empresa
genera mas efectivo del que necesita para cubrir la deuda y generando

rentabilidad a los socios inversores.

En funcidon de la relacidon expuesta con una tasa de riesgo de 14,05% la
rentabilidad al finalizar un periodo de 5 afios sera de 29.038,86 dolares, lo que
indica que a pesar de existir un riesgo para los inversionistas del proyecto

estos pueden obtener una rentabilidad positiva sobre la cantidad invertida.
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Cabe aclarar que el costo de oportunidad afecta directamente a la cantidad
invertida por los socios mas no a la diferencia de la inversion obtenida por
medio del préstamo a la cual le afecta directamente la tasa de interés que

genera el uso de ese dinero.

Para el escenario de evaluacién del proyecto el costo de oportunidad es:

Co=tp+rp+i

Reemplazando se obtiene:

Co = 15,68%

Aplicando igual que el caso anterior los conceptos y formulas
anteriormente establecidos para el escenario de evaluacion del proyecto, los

flujos actualizados y el valor actual neto se muestra en la tabla 120.

Tabla 120: Valor actual neto escenario proyecto

Costo de oportunidad utilizado 15,68%
Periodo Flujo de fondos Flujo Actualizado
0 -$ 105.553,36
1 $ 30.445,17 $ 26.318,44
2 $ 30.360,35 $ 22.687,68
3 $ 30.332,08 $19.594,19
4 $ 26.859,39 $ 14.999,02
5 $80.352,18 $ 38.788,79
Sumatoria $122.388,13
Inversion -$ 105.553,36
VAN $16.834,77

Fuente: Elaboracién propia

Para este caso hay que tomar en cuenta que la inversion en su totalidad
proviene de los aportes de los socios por lo que el riesgo obviamente es mas

alto, en este escenario la tasa de riesgo llega a ser del 15,68% a pesar de ello
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los inversionistas obtendran rentabilidad al finalizar los 5 afios del proyecto
(16.834,77 ddlares), que en comparacion del escenario anterior ésta se
definiria como una inversion mas alta con mayor riesgo y con menor

rentabilidad

En conclusion, al minimizar el riesgo por medio de la obtencién del crédito,
en el escenario inversor, los socios pueden obtener mayor rentabilidad que en
el escenario del proyecto, donde arriesgan su capital propio por tasas de

rendimiento menores.

6.6.3. Tasa interna de retorno

La Tasa Interna de Retorno es la tasa de descuento que se aplica para que
el valor actual neto sea igual a cero, sila TIR es mayor a la tasa de descuento
de mercado (costo de oportunidad) define que es conveniente realizar la

inversion.

El célculo de la tasa interna de retorno se la realiza acercando el VAN a 0
desde el lado positivo y negativo respectivamente y dentro de ese rango
estard la TIR resultante, por razones de simplificacion de célculos se utilizé la

férmula que brinda Microsoft Excel, donde:

* TIR resultante escenario inversor es igual al 28,94% mayor que

14,05%.

* TIR resultante escenario proyecto es igual al 21,37% mayor que

15,68%.
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En el escenario inversor, la inversion realizada por los socios genera un
beneficio en el largo plazo de 28,94%, superior al costo de oportunidad y
mayor a la unidad, confirmando que la ejecucién del proyecto dejara
beneficios en el tiempo lo que implica que la puesta en marcha del negocio es

viable.

Para el escenario del proyecto, con un costo de oportunidad mayor se
obtendra un rendimiento del 21,37%, de igual manera mayor al costo de
oportunidad y superior a la unidad, pero que en funcion del capital invertido es
sustancialmente menor al beneficio que se obtendra al implementar el Centro
financiando con terceros parte del capital inicial, de ahi que se concluye que
ambos escenarios son favorables, siendo el mas conveniente, el escenario

inversor.
6.6.4. Relaciéon costo beneficio

Dicha relacion expresa la cantidad de dolares que se obtiene por cada
dolar invertido, esta expresién proviene del célculo con la férmula:

VAN

Rbc = —_—
Inversion

La misma se define como el resultado obtenido de dividir el VAN entre el

valor de inversion.

Para el escenario inversor la relacion beneficio — costo es:

~29.038,86

= m = 0,48 déblares

bc
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Tal como se viene notando la tendencia de los resultados obtenidos se dan
en funcion de la tasa de riesgo con respecto del valor de aporte de los socios,
y en este caso no es la excepcién, debido a que la inversién es menor el riesgo
también se minimiza y la rentabilidad obtenida se maximiza, por lo que en este

escenario por cada dolar invertido el accionista o socio recibira 0,48 ddlares.
En el escenario proyecto la relacion beneficio — costo es:

16.834,77

Rbe = 10555336

= 0,16 dolares

Expresando nuevamente la relacion entre la tasa de riesgo y el capital
invertido, en este escenario la inversion total arriesga mayor capital a una tasa
mas alta por lo que sus beneficios se ven de igual manera minimizados, por
tal razon en este escenario por cada dolar invertido los socios recibiran

apenas 0,16 ddlares, siendo asi el mejor escenario el del inversor.
6.6.5. Periodo de recuperacion de la inversion

Es el plazo méximo calculado en el que la inversién de los socios sea
recuperada, para esto se restan los flujos de fondos proyectados menos los
flujos de fondos actualizados. Para los dos escenarios propuestos se

presentan de la siguiente manera en las tablas 121y 122.
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Tabla 121: Periodo de recuperacion de la inversion escenario inversor

Periodo Flujo Actualizado Recuperacioén de la
Inversion
0 -$ 60.862,64 -$ 60.862,64
1 $17.432,18 -$ 43.430,46
2 $ 15.003,14 -$ 28.427,32
3 $12.923,70 -$ 15.503,63
4 $9.071,10 -$ 6.432,53
5 $35.471,39 $ 29.038,86

Fuente: Elaboracién propia

El periodo de recuperacion de la inversion se calcula sumando los flujos

de fondos actualizados, hasta que estos igualen a la inversion inicial.

Tabla 122: Periodo de recuperacion de la inversion escenario proyecto

Periodo Flujo Actualizado Recuperacion de

la Inversion
0 -$ 105.553,36 -$ 105.553,36
1 $ 26.318,44 -$ 79.234,92
2 $ 22.687,68 -$ 56.547,24
3 $19.594,19 -$ 36.953,05
4 $ 14.999,02 -$ 21.954,02
5 $ 38.788,79 $ 16.834,77

Fuente: Elaboracién propia

En los dos escenarios la recuperacion de la inversion sucede a partir del
quinto aflo. Pero en mayor proporcion en el escenario inversor, que se

concluye como el mejor escenario.

6.6.6. Razones financieras

El analisis de las razones financieras tiene como objetivo principal el
avizorar el panorama financiero futuro de la empresa, permitiendo definir
nuevas estrategias de planeacion. El punto de inicio para el calculo e
interpretacion de las razones financieras es la elaboracion del balance general

proyectado del mejor escenario propuesto, desarrollado en la tabla 123.



Tabla 123: Balance general proyectado
Concepto Inicial Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Activos
Activos Corrientes $ 28.807,72 $56.371,09 $ 68.567,93 $80.249,45 $87.738,20 $ 95.705,90
Caja — Bancos $ 28.807,72 $56.371,09 $ 68.567,93 $ 80.249,45 $ 87.738,20 $ 95.705,90
Activos fijos $ 76.745,64 $64.918,91 $53.092,17 $ 41.265,44 $ 32.666,82 $24.068,19
Maquinaria y Equipo $ 39.100,00 $ 39.100,00 $ 39.100,00 $ 39.100,00 $ 39.100,00 $ 39.100,00
Muebles y Enseres $4.971,80 $4.971,80 $4.971,80 $4.971,80 $4.971,80 $4.971,80
Equipo de Computacion $9.983,84 $9.983,84 $9.983,84 $9.983,84 $9.983,84 $9.983,84
Vehiculo $ 22.690,00 $ 22.690,00 $ 22.690,00 $ 22.690,00 $ 22.690,00 $ 22.690,00
Depreciacion Acumulada -$11.826,73 -$ 23.653,47 -$ 35.480,20 -$ 44.078,82 -$ 52.677,45
Total activos $ 105.553,36 $ 121.290,00 $ 121.660,10 $ 121.514,89 $ 120.405,02 $119.774,09
Pasivos
Pasivos corrientes -$ 15.238,59 -$ 15.711,28 -$ 16.307,03 -$ 16.758,52 -$18.161,20
Participacion Trabajadores x pagar (15%) $ 0,00 -$ 3.419,28 -$ 3.525,34 -$ 3.659,02 -$ 3.760,33 -$ 4.075,06
Impuesto Renta x pagar (22%) $ 0,00 -$ 4.262,70 -$ 4.394,93 -$4.561,58 -$ 4.687,87 -$5.080,25
Dividendos x pagar $ 0,00 -$ 7.556,61 -$ 7.791,01 -$ 8.086,43 -$ 8.310,32 -$ 9.005,89
Pasivos largo plazo -$ 44.690,72 -$ 37.632,16 -$ 29.738,58 -$20.911,18 -$ 11.039,50 $ 0,00
Obligaciones Financieras -$ 44.690,72 -$ 37.632,16 -$29.738,58 -$20.911,18 -$ 11.039,50 $ 0,00
Total pasivos -$ 44.690,72 -$52.870,75 -$ 45.449,85 -$ 37.218,20 -$ 27.798,02 -$18.161,20
Patrimonio
Capital Social -$ 60.862,64 -$ 60.862,64 -$ 60.862,64 -$ 60.862,64 -$ 60.862,64 -$ 60.862,64
Utilidades Retenidas -$ 7.556,61 -$ 15.347,61 -$ 23.434,05 -$ 31.744,36 -$ 40.750,25
Total patrimonio -$ 60.862,64 -$ 68.419,25 -$ 76.210,25 -$ 84.296,69 -$ 92.607,00 -$101.612,89
Total pasivo + patrimonio -$ 105.553,36 -$121.290,00 -$121.660,10 -$121.514,89 -$ 120.405,02 -$119.774,09

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 124: Razones financieras
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LIQUIDEZ Férmula Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Capital de trabajo neto Activo corriente - pasivo corriente $41.132,50 $ 52.856,66 $63.942,42 $70.979,69 $ 77.544,70
Razon corriente (indice de solvencia) Activo corriente / pasivo corriente 3,70 4,36 4,92 5,24 5,27
ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento total Pasivo Total / Pasivo + Patrimonio 44% 37% 31% 23% 15%
RENTABILIDAD
Utilidad sobre ventas Utilidad neta / Ingresos por ventas 7,10% 7,10% 7,10% 7,10% 7,10%
Rentabilidad sobre activos Utilidad neta/ Activo Total 12% 13% 13% 14% 15%
Rentabilidad sobre el patrimonio Utilidad neta/ Patrimonio 22% 20% 19% 18% 18%

Fuente: Elaboracion propia



6.6.6.1. Razones de liquidez

o Capital de trabajo neto, el dinero con que la empresa cuenta
para realizar sus operaciones normales, al primer afio es de
41.132,50d6lares proyectado a ser de 77.544,70para el quinto
afo.

o Razén corriente, miden la capacidad que tiene la empresa de
cubrir sus deudas en el corto plazo. Por cada délar de deuda la
empresa esta en la capacidad de cubrirlo con 3,70 délares al

primer afio y de 5,27 dolares para el quinto afio.

6.6.6.2. Razones de endeudamiento

o Endeudamiento total, indica en que porcentaje el patrimonio de
la empresa estd cubierto por el crédito; al primer afio el
patrimonio esta constituido en un 44% por el crédito, al quinto
afo se espera que el patrimonio cubierto por el crédito sea de

apenas el 15%.

6.6.6.3. Razones de rentabilidad

o Utilidad sobre ventas, muestran el rendimiento que se obtiene
sobre las ventas con respecto de la utilidad, el rendimiento
esperado del proyecto es del 7,10%

o Rentabilidad sobre activos, indica el rendimiento que se obtiene

sobre nuestra propia inversion, los activos tendran un



rendimiento inicial esperado al primer afo del 12% con
proyeccién a 15% al quinto afio.

Rentabilidad sobre el patrimonio, mide la capacidad de la
empresa de producir ganancias para los socios aportadores. Las
ganancias que los socios estiman percibir varia del 22% al

primer afo al 18% para el quinto afo.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El mercado grafico a nivel nacional esta altamente concentrado en las
ciudades de Quito y Guayaquil, la intensidad competitiva es menor en
sectores como |barra y Atuntaqui, que debido al bajo numero de
competidores y gran cantidad de empresas demandantes es atractivo. Esta
condicion hace que el nuevo negocio deba concentrarse en estrategias de
comercializacién directa, a través del uso de vendedores externos que le
permitan abarcar un radio geografico mayor y crear canales propios que
incrementen la participacion del negocio frente a los competidores en

ambas ciudades.

El mercado personal y empresarial de Ibarra y Atuntaqui, es potencial para
la oferta de servicios de disefio e impresion tanto offset como digital, lo que
justifica la puesta en marcha del centro integral en este mercado. Esta
conclusidon se deriva de un extenso analisis de los gustos, preferencias,
frecuencia de compra y condiciones de trabajo de las empresas y personas;
entre lo que destaca la necesidad de trabajar con tres tipos de servicios dos

de impresion y el disefio publicitario.

Las exigencias y diversidad de trabajo que implica un negocio de disefio,
se satisface con un equipo multidisciplinario que pueda atender de forma

rapida a los clientes y que les facilite el trabajo de buscar proveedores, de



ahi que en funcion de estas necesidades se concentre en un solo lugar
todos los servicios integrales a nivel de las necesidades de impresion y
disefio de clientes para mejorar la eficiencia en entrega, calidad y reducir
los costos del trabajo, en tal virtud que sea mas rentable desarrollarlo
directamente en lbarra antes que enviar el trabajo a otras ciudades como
Quito donde la concentracion de competidores hace que la pugna por un

precio mas atractivo sea mayor.

La estrategia corporativa a implementarse es el enfoque en el liderazgo en
costos, orientada a obtener la mejor relacion calidad vs. precio en la oferta
de servicios de disefio e impresion. La gestion de la estrategia esta
asociada a la inversidon en maquinaria para impresion; el estudio plantea la
compra de maquinaria offset para garantizar la ejecucién de trabajos de

alto tiraje y que requieran acabados complejos.

Se adquirirdan equipos de impresion digital, que con un menor costo de
arranque respecto de las maquinas offset, brindan eficiencia y permiten
realizar trabajos de menor tamafo y en tiempo record con una calidad
Optima, ademas se debe mencionar que permitiran atender cambios
urgentes en piezas publicitarias, impresiones de Ultima hora y otros
segmentos como la impresion de adhesivos, sefalética, articulos
promocionales, packing, entre otros trabajos. Complementariamente, el

servicio de disefo al minuto, es un factor multiplicador puesto que el cliente



esta en condiciones de recibir asistencia inmediata en el Centro de Diserio,

cubriendo sus necesidades en un solo lugar.

La introduccion de la marca se realizara a partir de medios de comunicacion
y esfuerzo de ventas directas en especial en el mercado empresarial, esto
permite una cobertura del 6,86% tanto en Ibarra como en Atuntaqui. La
cobertura esperada permitira consolidar la rentabilidad del negocio y
consolidar la marca como el mas eficiente centro de disefio integral en las
dos ciudades, la cobertura del vendedor externo permitira ampliar el radio

de accién del negocio obteniendo clientes en mercados periféricos.

Los esfuerzos para fortalecer la imagen de la marca se concentraran en la
radio, impresos e internet; siendo los de mayor audiencia para este tipo de

negocios; esto segun lo expresado en la investigacion de mercado.

En correspondencia al entorno es funcional la aplicacion de la estrategia de
precios de penetracion, busca obtener cumplir con el objetivo de cobertura
de mercado en el menor tiempo posible, previniendo una posible reaccién
de los competidores en el corto plazo; a esta propuesta se le suma la
estrategia de lider de segmento, cuyo fin es posicionar la marca como el
mas eficiente centro de disefio integral de la ciudad, cuidando los detalles

en materia de costo y calidad del trabajo.



La escala estratégica y el ciclo de vida del negocio definen las estrategias
de marketing basadas en la penetracion en el mercado, hacia el desarrollo
del mercado creando nuevos segmentos y particularizando el servicio de
forma que toda actividad econdémica pueda ser atendida por el centro,
ademas de buscar expansion con oficinas propias en ciudades cercanas
como Otavalo y Tulcan. Finalmente, la estrategia de diversificacion como
proceso estratégico hace que el negocio reoriente en el futuro y se afiance
en la estrategia de liderazgo en costos a través de mejoras en los procesos
productivos, busqueda de nuevas tecnologias de impresion y redefinicion
de los servicios de asistencia en disefio grafico segun las tendencias

vigentes a esa fecha.

La propuesta de crear un centro integral de disefio e impresion en Ibarra se
puede ejecutar, en correspondencia con los valores evidenciados por los
indicadores financieros. Con un costo de oportunidad del 14,05% los
indicadores de evaluacion a través del tiempo muestran mejores
rendimientos con la puesta en marcha del negocio, obtener un valor actual
neto de $ 29.038,86 a cinco afos y una tasa de retorno del 28,94% a tiempo
similar con una inversion de $ 60.862,64 en el escenario inversor, confirman
que la implementacién es viable y que la rentabilidad a obtenerse es
superior a la ofrecida por Instituciones Financieras en inversiones a largo

plazo (4,53%).



El escenario mas rentable para la implementacion de la empresa
corresponde al planteado para el inversor, puesto que al obtener
financiamiento externo se reduce el riesgo sobre el capital de los
accionistas, obteniendo resultados mas altos en los indicadores de
evaluacion del capital en el tiempo (VAN=$29.038,86; TIR= 28,94%); por el
contrario, en el escenario sin financiamiento los indicadores tienen
resultados menores (VAN=$16.834,77; TIR= 21,37%), confirmando que la

inversion financiada trae mayores beneficios para los accionistas.



RECOMENDACIONES

Implementar el Centro Integral de Disefio, bajo el esquema propuesto,
teniendo en cuenta la cobertura de mercado del 6,86% planteada como
meta de crecimiento de marketing, ademas dando cumplimiento al plan de
produccion e inversidn en maquinaria, para facilitar la ejecucién de la
estrategia de introduccion y mejorar la oferta de los actuales competidores
principalmente en la relacion calidad vs. precio. La estructura de operacion
debe cumplirse para garantizar un servicio integral que complementado

con la gestion de venta directa minimice la amenaza de los competidores.

Implementar sistemas que complementen la atencion al cliente con
estadisticas de mercado (CRM), que permitan la mejora de la oferta de
servicios y la reduccion de los costos contribuyendo al cumplimiento de la

estrategia de enfoque en el liderazgo en costos.

Introducir paulatinamente servicios complementarios como: planificacién
publicitaria y de marketing, conceptualizacion creativa y desarrollo de

campanfas para medios ATL y BTL; afianzando la integralidad del servicio.

Incentivar la asociatividad y creacion de gremios de gréaficos locales tanto
en Ibarra como en Atuntaqui, para consolidar una oferta propia que evite

la tercerizacion de los trabajos a ciudades mas grandes como Quito.



BIBLIOGRAFIA

AIG. (2010). Desarrollo y Crecimiento de la Industria Grafica. Quito: AlG.

Amaya, J. (2008). Gerencia, Planeacion y Estrategia. Chile: Universidad Santo

Tomas.
Baca, G. (2006). Evaluacion de Proyectos. Mexico: Mc Graw Hill.

Blacio, R. (Junio de 2011). Compaiias de Comercio en la Legislacion
Ecuatoriana : Obtenido de
http://www.utpl.edu.ec/consultoriojuridico/index.php?option=com_content&vi

ew=article&id=39..

Diario Hoy. (20 de Agosto de 2009). Arancel frena a la industria gréfica.

Arancel frena a la industria grafica, pag. 3.

Gobierno Municipal de Antonio Ante. (Enero de 2013). Gobierno Municipal de

Antonio Ante. Obtenido de http://www.antonioante.gob.ec/web/?page_id=9

Gobierno Municipal de Ibarra. (2011). Localizacion geogréfica. Obtenido de
http://www.ibarra.gob.ec/web/uploads/lotaip/administracion/requisitostramites

mu.pdf

Gobierno Municipal de Ibarra. (2012). Localizacion geogréfica. Obtenido de

http://www.ibarra.gob.ec/web/index.php/ibarra/localizacion-geografica

Guzman, F. (2004). El estudio economico - financiero y la evaluacion de la

industria quimica . Colombia: Universidad Nacional de Colombia.

ILPES. (2006). Guia para la presentacion de proyectos. México: Siglo

Veintiuno Editores.



INCOP. (Diciembre de 2012). Requisitos para obtener el RUP. Obtenido de
http://www.compraspublicas.gob.ec/compraspublicas/index.php?option=com

_content&view=article&id=5&Itemid=22
INEC. (2009). Encuesta de manufactura y Mineria. Quito: INEC.

INEC. (2010). Censo Nacional Econdémico 2010, Presentacion Rueda CENEC

. Quito: INEC.

INEC. (2012). Ecuador en Cifras, Estadisticas Economicas . Obtenido de

http://www.ecuadorencifras.com/cifras-inec/pib.html#tpi=1

INEC. (2012). Si emprende. Obtenido de

http://www.ecuadorencifras.com/siemprende/PreCenec.html

Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de Marketing. México:

Pearson Educacion.

Marketing BD. (1990). El Marketing Mix, Concepto, Estrategia y Aplicaciones

. Madrid: Ediciones Diaz Santos.
Mc Daniel & Gates. (2005). Investigacion de mercados. México: Thompson.

MINISTERIO DE CULTURA, EDUCACION Y DEPORTE DE ESPANA. (Junio
de 2011). Curso de preimpresion en artes graficas. Obtenido de
http://recursos.cnice.mec.es/fp/artes/ut.php?familia_id=5&ciclo_id=1&modulo
_id=6&unidad_id=193&menu_id=2310&pagina=&pagestoyen=11&submenu_

id=3173&ncab=2&con

Sapag Chain. (2001). Preparacion y Evaluacion de Proyectos. México:

McGraw Hill.



SRI. (2013). Guia refrencial del Regitro Unico de Contribuyentes. Quito: SRI.

Vivanco, M. (2005). Muestreo Estadistico: Disefio y Aplicaciones. Chile:

Editorial Universitaria.



