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CAPITULO 1
ESTUDIO DE MERCADO

1.1 Objetivos del estudio de mercado

Determinar la demanda insatisfecha de servicios graficos en la ciudad de
Quito y evaluar la viabilidad para ofertar este servicio a empresas publicas,

privadas y publico en general

1.2 Identificaciéon del bien/servicio

La creacion de una empresa grafica surge de la necesidad de comunicar
una imagen mediante medios escritos; eventos, caracteristicas u otros
motivos que tendran las empresas y personas, posicionando su imagen

corporativa o individual.

La empresa grafica, brindara a sus clientes soluciones graficas integrales,
atendiendo todas las necesidades publicitarias impresas, tanto en disefio

como impresion.

El giro que tiene la empresa, es la produccion de bienes terminados con
servicios intangibles, debido que cada producto elaborado previa a una orden
de un cliente pasara por varias etapas de produccion para su entrega, entre
ellos el modelado del producto en el centro de disefio. A su vez la empresa
también podra entregar servicios de disefio grafico y modelacién 3D,

actividad a fin de la empresa. (Anexo A)
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1.3.1 Clasificaciéon por su uso y efecto

Los productos elaborados por la empresa grafica, se los puede clasificar

segun su especialidad; cuando un cliente encuentra satisfaccion en él,

siempre regresa

Dentro de su clasificacion por uso y efecto tenemos

Bien/Servicio

Tabla 1. Clasificaciéon Uso/Efecto

Uso

Informar sobre un evento
publico en donde constara
lugar, fecha, hora y en el
caso que tenga un valor
monetario, su cuantia

Dar a conocer un bien o
servicio que ofrece el duefio

de las tarjetas de
presentacion, en  donde
constard sus datos de

localizacion
desempefia

y cargo que

Informa a su titular, los dias,
semanas, meses, dias
patrios, etc. en el que se
encuentra o se aproximan

Produccion de  carpetas
personalizadas para
empresas u organizaciones
que lo requieran en donde
estard el logotipo, datos
informativos, u otras
condiciones que requiera la
empresa.

11

Llamar la mayor cantidad de
personas a un evento

Persuadir a quien se entrega
la tarjeta de presentacion,
sobre los posibles bienes o
servicio que se ofrece y
forma de localizar al titular

Disponer de un medio de
consulta de fechas y ademas
permita posicionar la marca
de la empresa.

Crear un elemento
informativo medianamente
perdurable en el tiempo y de
facil identificacion.



Informar sobre un evento
privado en donde constard,
lugar, fecha, hora y en el
caso que tenga un valor
monetario, su cuantia

Entregar la mayor
informacién posible sobre un
tema especializado o no, de
actualidad

Entregar la mayor
informacién posible sobre un
tema especializado o no, de
actualidad

Informar, de varios temas de
interés publico

Son hojas impresas que
constan promociones,
eventos, etc. Esta destinado
a la publicidad

Impresion de facturas, notas
de venta, retenciones en la
fuente. Esta destinado para
mantener un debido control
tributario por parte del SRI en
cuanto a personas naturales
y juridicas

de las
otras

Control  interno
empresas u
organizaciones

Es una informacién impresa
en papel adhesivo que sera
colocado sobre un articulo
tangible

Es una informacion que se lo
realiza mediante el disefio
gréfico

Investigacion Exploratoria, Personal

Elaborado: Sixto Wladimir Lopez Gallegos
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Hacer extensivo el interés de

un anfitrion  para que
determinadas personas
asistan a un evento

organizado por este.

Persuadir a los receptores
sobre las  ventajas vy
desventajas de un tema de
interés

Persuadir a los receptores
sobre las ventajas vy
desventajas de un tema de
interés

Informar al
temas varios.

publico sobre

Llamar la atenciéon de las
personas para que hagan uso

del bien o servicio que
ofrecen
Mantener un orden

secuencial y cronolégico de

las transacciones que
realizan las empresas
mediante documentos
legalmente reconocidos.

Mantener una debida
planificacién de las
actividades que requieren

reposicion con anterioridad

Persuadir sobre las marcas e
informar sobre componentes,
formas de utilizacion, fechas
de produccion y expiracion de
articulos tangibles, u otra
informacion necesaria de
conocimiento publico

Entregar informacion
mediante internet a personas
en forma virtual.



Debemos tomar en cuenta que el principal motivo por el cual las empresas
hacen uso de esta opcién, es porque permite dar a conocer alguna
informacion no verbal mediante escritos, imagenes y disefios que proveeran

alguna informacion particular o comercial hacia el receptor

1.3 Anédlisis de la demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a

un precio determinado”

1.3.1 Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e
internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer

realmente a los consumidores?

Debido que el servicio que entregara la empresa gréfica, es personalizado
para cada cliente, la forma de segmentar el mercado, sera mediante
beneficio obtenido; pues existe un publico no muy exigente en su producto,
con relacion a otro, como las empresas de cualquier sector, que esperan
disefios y demas aplicaciones que mejoren la identidad organizacional del

recurso humano.

1 SAPAG CHAIN, Nassir y Reinaldo. Preparacién y evaluacién de proyectos, Cuarta edicion.
Pag. 17

? Joseph P. Guiltinan. Gerencia de Marketing, Estrategia y Programas, sexta edicién, pag. 50
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Para determinar los gustos y preferencias segun el beneficio esperado, se
acudira hacia una base de datos, obtenidos por una fuente primaria como es
el caso del Municipio de Quito, para determinar aquellas empresas y
negocios con patentes municipales ubicadas en el sector sur de la ciudad. A
partir de ella, se sacard una muestra estadistica que servira para entrevistar
a quienes forman parte de la muestra, con la finalidad de obtener las

respuestas requeridas para la implementacion

Consideraciones

Tabla 2. Segmentacién de Mercado

Distrito Metropolitano de Quito, Sector Sur

Negocios con patentes 3698

Gasto en material de imprenta superior a 300 USD,
anuales

Investigacion exploratoria, Personal
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
*Emplazamiento Geografico

Tabla 3. Segmentacion de Mercado. Unidades

Negocios con patentes 9483

Negocios con patentes sector Sur 3698

Gasto en material de imprenta superior a 300 Por determinarse una vez realizado el
USD anuales. estudio de campo

Investigacion exploratoria, Personal
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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Los consumidores potenciales del servicio son muy amplios y heterogéneos,
ya que dentro de ellos se encuentran empresas, imprentas con deficiencias
en disefio grafico y publico en general; es por lo cual, se ha optado por
segmentar al mercado, con las empresas con patentes del sector sur de
Quito.

A noviembre del 2008 se han registrado 9483 empresas con patentes en el
municipio de Quito que el cual Unicamente el “48% se ubican en el norte,

39% sur y 13% centro y valles.”

1.3.3 Factores que afectan la demanda

1.3.2.1 Tamafo y crecimiento de las empresas

El aumento de empresas en el Ecuador, hace que la prestacion de servicios
gréficos al sector econdmico este en crecimiento, debido que se encuentra

en relacién directa con nuevas empresas.

A Noviembre del 2008 se constituyeron 9483 negocios con patentes, segun
el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito. Del total de empresas
constituidas en Quito, el “48% se ubican en el norte, 39% sury 13% centro y

valles™

La Superintendencia de Compairiias afirma que se concentra en las ciudades

de Quito y Guayaquil la mayoria de negocios y empresas, “la primera con el

58% y la segunda con el 32%™,

? http://www.revistacapital.com.ec
* http://archivo.eluniverso.com

15



En cuanto a los sectores donde se destind mayor inversién fueron, el
comercial (37%), 3508; industrial (24%), 2276; y el agricola (16%), 1517.

A continuacion se presenta el nUmero de empresas que se crearon durante

el aino 2008 de enero a noviembre

Tabla 4. Crecimiento Empresarial (2008)

230
480
136
371
647
564
504
1469
2062
2174
846

Fuente. Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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Numero de empresas con patentes creados en Quito

Tabla 5. Ndmero de Empresas con Patentes
4530
6837
5270
7530

10602

Fuente. Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
Elaborado: Sixto Wladimir Lopez Gallegos
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Impacto para la empresa gréfica

Como se puede observar, la creacion de una empresa gréafica ubicada en el
sector sur de la ciudad tendra potencial, debido que cada vez se constituyen

nuevas empresas en dicho lugar.

Se considera que parte del nUmero de empresas que se constituyen cada
mes, se captara, obligando que los ingresos se eleven y tenga las

herramientas necesarias para aumentar su capacidad organizacional.

1.3.2.2 Habitos de consumo

El gobierno ecuatoriano se empefia en desarrollar una cultura tributaria
hecho que ha permitido que empresas de todo tamafio y sector tomen
conciencia del importante papel que tiene los impuestos internos sobre el

aparato econémico del pais.

Este factor permite que cada vez sean demandados documentos tributarios
que faciliten el desenvolvimiento de las empresas y su relacion con los entes

de control tributario.

Los permanentes controles y la nueva Ley de Equidad Tributaria han hecho
gue durante el primer cuatrimestre del 2008, la recaudacion de impuestos se
incremente en un 45.25%, en comparacion con igual periodo del afio 2007.
El Impuesto a la Renta (IR) es el rubro que mayor porcentaje de crecimiento
ha tenido (118.44%).
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“Segun las estadisticas del Servicio de Rentas Internas (SRI), en el periodo
enero-abril de 2008 se recaudd 112°354.432 ddlares, que da un
cumplimiento del 26% de la meta planteada (91°'594.746 ddlares) y un
crecimiento del 45.25%, (34°999.587 dolares) con relacion a los primeros

cuatro meses del 2007 cuando se recaudo 77°354.845 délares”.®

Impacto para la empresa grafica

Segun investigacion personal, la forma de adquirir estos documentos
tributarios es mediante la informacién en linea que se encuentra en la pagina
web del SRI.

El cliente acude a una imprenta grafica autorizada por el Servicios de Rentas
Internas para la impresion de facturas u otro documento tributarios, quien
debera entregar la copia del RUC (Registro Unico del Contribuyente) mas su
cedula de identidad. Una persona de aqui, se encargara de enlazarse en
linea con la pagina de Rentas, para determinar los establecimientos
comerciales y el tiempo de vigencia que tiene el contribuyente y reportar el

namero de unidades requeridas.

En tiempo de vigencia permitido por el SRI, en este caso, la produccién de
facturas, van desde 1 afio a 6 y 3 meses segun el cumplimiento tributario del
contribuyente con Rentas. Debemos tomar en cuenta, que cada documento a
las empresas les dura un tiempo menor al de vigencia, pues depende de las

ventas que tiene la empresa.

> http://www.elmercurio.com.ec/web/titulares.
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El impacto que esto tiene sobre la imprenta grafica es, que cada vez el
cliente acudird a las instalaciones para la reproduccion del documento
tributario por motivos de expiracion, dafios o0 agotamiento por ventas,

convirtiéndose en un cliente fijo.

Se realiza este habito, debido a la obligacion que el SRI impone a los
contribuyentes para que emitan facturas, notas de venta o retenciones en la
fuentes por una venta de bienes o servicios y exista una relacion entre lo

declarado con la informacion obtenido por la contra partida.

Debemos considerar que mientras siga el apoyo del SRI con las imprentas
para la impresion de documentos legamente autorizados, los ingresos de
ellos aumentaran, por la creacién de nuevos negocios que demandan este

servicio.

1.3.2.3 Gustos y preferencias

Las nuevas tendencias empresariales, estan haciendo que las
organizaciones se interesen mas en sus recursos humanos, pues de ellos
depende el éxito o fracaso de sus actividades. Muchas de ellas estan
aplicado un enfoque hacia la identidad organizacional, que es la conjuncion
de su historia, de su ética y de su filosofia de trabajo, pero también esta
formada por los comportamientos cotidianos y las normas establecidas por la
direccion. La identidad organizacional seria el conjunto de caracteristicas,
valores y creencias con las que la organizacion se auto identifica y se auto

diferencia de las otras organizaciones.
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Impacto para la empresa gréafica

Tomando en consideracion que cada vez se demandan mas productos que
son utilizados para refrescar la identidad organizacional; es muy importante
que la empresa grafica este en constante renovacion para captar este

mercado y ser competitivo.

El uso de publicidad escrita en papel y medios virtuales, como enlace de
identificacion del personal humano con su organizacion, depende de buscar
la idea central que se desea transmitir a una persona para que sea entendida
y asimilada; por lo cual la empresa gréafica siempre deberd estar buscando

imagenes, colores, y otros que permitan este objetivo.

La blsqueda de nuevos disefilos novedosos que se apoderen del
inconsciente de las personas para captarlos como clientes y aumentar la
cartera demandante de las empresas, es otro punto a favor para que la

empresa grafica ayude a crecer a aquellas instituciones.

1.3.2.4 Niveles de ingreso

Ingresos empresariales

A continuacién se muestra los ingresos obtenidos en los diferentes sectores

productivos de la sociedad durante el periodo 2006 - 2007
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Tabla 6. Ingresos por Empresas

Ingreso del total de empresas

Industrias manufactureras 9121257307 2424 12075677720 4940  §
Suministro de electricidad, gasyagua 1659195640 441 1595444091 653 1
Construccion 1502336019 399 1322563855 I |
Comerio | 1581487523 202 374133480 153 *
Transp. almace.ycomuni. 3936814263 1046 4361820867 17,84

Activ. Inmob. Empresa. yaslquiler | 4288232360 1139 3053623861 1617 1
Ensefinza 828958539 220 126561299 052§
Activ. deserviciosocial ysalud 319505217 085 338417605 K |

Otras activ. Comunit. Social, y Pers. de servicios 164598113 044 294627009 121 1
S TOAL sl oMo

Fuente. Super Intendencia de Compafiias
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

El sector industrial ha tenido un aumento considerable en sus ingresos para
el 2007, llegando casi a sobre pasar al afio anterior, con relacion a la
totalidad de ingresos que percibe, con 25,16 puntos porcentuales. El sector
eléctrico con 2,12; construccién con 1,42; transporte con 7,4; inmobiliario con
4,78; salud con 0,53 y otros 0,77.

Pero el problema se presenta con el sector comercial decayendo casi en su
totalidad de ingresos comparados con el periodo anterior con 40,49%; y el
sector de la educacion con 1,68%, con referencia al 2006. La distribucion del

ingreso muestra una alta regresion en las empresas ecuatorianas.

En el 2007 el 20% de la poblacion més rica, concentraba un 54% de los
ingresos monetarios mientras que el 20% mas pobre accedia al 5% de
dichos ingresos.



Impacto para la empresa gréafica

Se podria decir que el sector manufacturero tiene un aumento de sus
ingresos, dandonos nuevas directrices para que nuestro proyecto se
concrete, pero debemos considerar que el resto de sectores econémicos del
pais, también tiene un aumento, dandonos el camino hacia qué lugares
debemos ofrecer nuestro servicio de tal manera que la organizacion tenga

una economia sana.

Empleo

“Entre julio y agosto del 2008 el desempleo aument6é en 0,37 puntos
porcentuales y alcanzdé 9,80%; mientras el subempleo sigue con una

tendencia a la baja y se ubicd 39,4%"°.

Por otro lado, el BCE (Banco Central Del Ecuador) con una muestra de 800
empresas establecid, que en agosto la demanda laboral del sector industrial
disminuyo en 0,11 puntos porcentuales en relacién a julio y se prevé para
septiembre un aumento de tan solo 0,03%; en el sector de la construccion el
empleo aumento en 1,2%; en el comercial en 0,3% y en el que corresponde

a servicios se redujo en 0,6% segun la investigacion del BCE.

6 .
www.bce.fin.ec
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Impacto para la empresa grafica

Tomando estos datos estadistico, la empresa captara una parte de la
demanda laboral para su organizacion, ayudando a que se reduzca el
desempleo en el pais, para bienestar de la economia ecuatoriana y de la
empresa grafica. Dentro de las plazas de trabajo que la empresa podra
ofrecer para este sector se encuentran: el area de produccion y areas

administrativas.

Precios

El mes de agosto del 2008 se caracterizo por tener una inflacion baja; de ese
modo el nivel de precios aumenté en 0.07%, lo que implica una
desaceleracion econdémica. Los articulos que mas contribuyeron al
crecimiento de los precios fueron prendas de vestir y calzado. “La inflacién
anual se ubico en 2,44% y la acumulada en 1,37%. La inflacion en Quito fue
0.49%"."

Impacto para la empresa grafica

La inflacibn es un grave riesgo que la empresa tendria, debido que los
precios de la materia prima se verian en aumento, provocando que el costo
de produccién también aumente reflejandose en el producto terminado para

los clientes.

7 http://www.eluniverso.com/2008
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Otro problema que la empresa tendria con la inflacién, seria la adquisicion de
tecnologia, pues los precios se inflarian, oblighndonos a mantener mayores
ventas; debemos tomar en cuenta que el sector grafico debe estar en

constante renovacion en su tecnologia.

1.3.3 Demanda actual

1.3.3.1 Metodologia de lainvestigacion

Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es la obtencion, interpretacion y comunicacion
de informacidén orientada a las decisiones, que permiten a una organizacion
obtener la informacion que requiere para tomar decisiones sobre su

ambiente®

Objetivo de la encuesta

Determinar factibilidad de creacién de una empresa grafica en el sector sur

de Quito mediante los habitos de consumo, de dicha poblacién.
Objetivo especifico
+ Conocer el comportamiento y tamafio del mercado para una

imprenta grafica en la ciudad de Quito sector sur, que servira como

antecedentes para proyectar la demanda.

8 STALON.ETZEL.WALKER, Fundamentos de Marketing, Pag. 83
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4+ Determinar la cantidad de gasto promedio en material de imprenta
y disefio grafio

4+ Comprobar las cantidades de produccién mas utilizadas por la
demanda actual

4+ Establecer los medios mas propicios de publicidad que nos permita

ser conocidos en el mercado.

Definicion de la poblacién

Poblacién: Son todos los elementos objeto del estudio que pueden ser
infinito o finito. “Conjunto de todos los posibles individuos, objeto o medias de

interés™

La poblaciéon de analisis para la factibilidad de creacion de una empresa
grafica, son todas las empresas que se encuentran en el Distrito Sur

Metropolitano de Quito, que poseen patentes municipales.

Tabla 7. Definicion de la Poblaciéon

TIPO VALORES

Negocios con patentes 9483
Negocios con patentes sector Sur 3698

Investigacion exploratoria, Personal
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Marco de muestreo: “Es el listado actual de unidades de muestreo de donde

la muestra o alguna de sus etapas seran seleccionadas” *°

’LIND, MARCHAL y MANSON. Estadistica para Administracién y Economia, 112 edicién. Pag. 7
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El marco de muestreo para la creacion de una imprenta grafica, se la tomara

de un banco de datos de todas las empresas con patentes municipales,

proporcionados por el Municipio de Quito. (Anexo B)

Unidad de muestreo: Es el elemento o grupo de elementos considerados

para la seleccion en alguna etapa del muestreo

La unidad de muestreo que se considera, son todos los negocios con

patentes ubicados en la parte sur de Quito, que corresponde a 3698

empresas

Tamafo de la muestra

Para determinar cuantos elementos debera tener una muestra a partir de una

poblacion finita (empresas con patentes registrados hasta noviembre del

2008) se aplicara la siguiente formula estadistica.

1,962(3698) (%) (%)

2 n= 16y, 1
Z*“Npq 0,052(3698 — 1) + 1,962 (ﬁ) (ﬁ)
n=
2 = 2
e“(N—1) + Z*pq n =83
s = Tabla 8. Tamafno de la Muestra
Z = Nivel de confianza
= Probabilidad de que el evento ocurra
P= g z 95% = 1,96
g = Probabilidad de que el evento no ocurra p 16/17 = 0,9411
= = o} 117 = 0,0588
e = Error de estimacion
e 0,05
N = Poblacién N 3698
Investigacion exploratoria, Personal.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
'"MANTILLA. Farid. Técnicas de Muestreo, 1™ edicién. Pag. 23
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El nivel de confianza para nuestro caso serd de 95%, siendo Z igual a 1,96 y
con un error de estimacion del 5% puesto que corresponde a la mitad de la

amplitud del intervalo de confianza.

Para determinar la probabilidad de eventos, se estimé que 17 empresas

encuestadas (prueba piloto), solo una no hace uso de servicios graficos.

Para determinar a los elementos muéstrales a entrevistar se aplicara el

método de muestreo aleatorio simple, cuya “muestra seleccionada de

manera que cada integrante de la poblacion tenga la misma probabilidad de

quedar incluido”.**

Disefio de la encuesta

Consideraciones

+ Utilizar un lenguaje claro y sencillos, de construcciéon directa y
adecuado al nivel mental y cultural de la persona que va a contestarlo
Ir de lo facil a lo dificil, de los simple a lo complejo, en las preguntas
Evitar las contradicciones

Utilizar una pregunta para cada asunto

No preguntar dos 0 mas cosas en una misma pregunta

Evitar la doble negacion

Evitar las presunciones o suposiciones

- F & F F F #

Dejar suficiente espacio para las contestaciones

! Estadistica para Administracién y Economia. Lind, Marchal y Manson. 112 edicién. Pag. 7
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Pasos para el disefo

1 Especificar la informacién requerida

% Frecuencia de servicio

s Factores de exigencia de servicio

% Productos que requieren los clientes
% Presupuesto de asignacion

% Trato al cliente

% Obtencién de asesoria al cliente

2 Especificar el tipo de encuesta

Para obtener datos sobre los temas planteados, se aplicard una encuesta de

tipo _personal, debido que permite al encuestado realizar preguntas al

encuestador y aclarar cualquier duda.

3 Determinar el contenido de las preguntas individuales

La encuesta que se aplicard para el estudio de mercado, constara de 14

preguntas, enfocadas al servicio a implementarse.

4 Disefar las preguntas para superar la incapacidad y la falta de
disposicion del entrevistado para responder

Se aplicara preguntas filtro para decidir que preguntas se formulara a

continuacion de la otra y de este modo cubrir las eventualidades que se

pueden presentar y evitar cometer errores, ejemplo
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¢ Usted utiliza los servicios de una imprenta grafica?

Si( ) no( ) Si la respuesta es no,

fin de la encuesta
5 Decidir sobre las estructura de las preguntas
El tipo de preguntas que se utilizaron son:
Preguntas cerradas: Son aquellas preguntas cuyas respuestas ya se
encuentran establecidas en la encuesta. Dentro de este tipo de preguntas

también existen:

Preguntas cerradas Dicotomicas: Son aquellas preguntas cuya respuesta

solo se limita a una afirmacién o negacién y solo se puede escoger una

respuesta

Preguntas cerradas de eleccion_multiple: Son aquellas, cuyas repuestas

ya se encuentran establecidas y se pueden escoger mas de una

Preguntas de elecciéon multiple de estimacion: Son aquellas preguntas

cuya respuesta depende de la estimacion de quien lo responde

6 Reproducir el cuestionario

La cantidad de encuestas a reproducir fueron de 83 ejemplares mas 17

adicionales que nos sirvieron para determinar la probabilidad del evento
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7 Eliminar los problemas mediante la prueba previa

Para determinar la probabilidad del evento (P y Q) se realizo una encuesta

piloto a 17 empresas

Encuesta Tipo

Buenos dias y/o tardes, sefior gerente, soy estudiante de la ESPE, estoy
haciendo una estudio sobre la creacion de una imprenta gréfica. ¢ Seria Ud.
tan amable de contestar esta encuesta por favor? Su ayuda es de suma
importancia para mi proyecto de tesis, de antemano le agradezco su
cortesia. El propdsito de la siguiente encuesta es para establecer su

viabilidad de creaciéon

Nombre de la empresa / Institucion: ...
DIrecCiON:
Nombre del entrevistado:
Cargo:

Fecha:

1.- ¢ Utiliza los servicios de imprenta grafica?

SI( ) NO ( )findela

encuesta
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2.- ¢Qué producto o servicio requiere con mayor frecuencia? (Enumere)

Tarjetas de presentacion () Documentos tributarios ()
Carpetas ( ) Documentos de oficina ()
Catalogos ( ) Otro material publicitario ()

3.- ¢Cual es el periodo con el que elabora el material publicitario?

Mensual ( )
Semestral ( )
Anual ( )
Otros.....oovviiiiiiii

4.- ¢;Laempresa con la cual trabaja, le entrega asesoria en cuanto a la

creacion de disefios o materiales?

SI( ) NO( )

5.- ¢La empresa con la que trabaja, brinda servicio de modelado 3D y

paginas web?

SI( ) NO( )

6.- De los 3 productos que requiere con frecuencia. ¢ Cual es el nUmero

promedio de consumo mensual?

(100 A 1000) (1000 a 2000) (2000 a 3000)
1) () () ()
2) () () ()
3) () () ()
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7.- ¢Laimprenta con la que trabaja le informa cuando sus facturas estan

por caducar?

SI( ) NO( )

8.- ¢El precio de los productos que usted adquiere son?

Muy altos ( )
Normal ( )
Baratos ( )

9.- Le entregan a domicilio los productos que envia a producir

SI( ) NO( )

10.- ¢ Qué aspectos considera importante en el producto?

Puntualidad ( ) Cordialidad ( )

Compromiso y Seriedad ( ) Soluciones oportunas ( )

11.- ;Cuadl es el presupuesto anual para trabajos de imprenta?

Menos de 300 USD al afio
Entre 300 y 600 USD al afio
Entre 600 y 900 USD al afio
Entre 900 y 1200 USD al afio
Mas de 1200 USD al afio

AN AN AN N /N
SN’ N’ N N N
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12.- ;Cémo conocié a laimprenta con la que ahora trabaja?

Recomendaciones () Publicidad ( )
Visitas ( ) Internet ( )
Otros....oovviiiii

13.- ¢, Conoce le significado o el uso de los siguientes términos?

Diptico
Triptico

Flayers

AN AN N /N
N N’ N NS

Serigrafia

14.- ¢ Le gustaria conocer como se utiliza los productos anteriores?

SI( ) NO( )

Analisis de las encuestas

Las respuestas que a continuacion se muestran, son el resultado del estudio

de campo, para determinar la demanda actual del servicio. El cual se

considero a 83 negocios y empresas que constan con patentes municipales

segun registros del municipio de Quito.

Como paquete computacional que se utilizo para la tabulaciéon de datos es, el

programa SPSS Statistics 17,0
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1.- ¢ Utiliza los servicios de imprenta grafica?

SI(C )

encuesta

NO (

) fin de la

Grafico 1. Utiliza los servicios de disefio gréfico
Utiliza los servicios de una imprenta grafica

Cumulative
Percent

34

Frequency Valid Percent
Valid si 79 95.2 95.2
no 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
Msi Bno




Analisis

El 4,82% de los encuestados no hacen uso del servicio de una empresa de
disefio grafico debido al giro de su negocio, debido a su capacidad de
ventas, debemos tomar en cuenta que a partir del afio 2009 el programa del
RISE obligara a este tipo de negocios a emitir notas de venta. El 95,18% de
las empresas seleccionadas para encuestar si_hacen uso de una imprenta

grafica. Resultado muy importante para nuestro proyecto

2.- Qué producto o servicio requiere con mayor frecuencia (Enumere)

Tarjetas de presentacion () Documentos tributarios ()
Carpetas ( ) Documentos de oficina ()
Catalogos ( ) Otro material publicitario ()

Gréfico 2. ¢ Qué producto o servicio requiere con mayor frecuencia? Tar. Presentacién

Tar.presentacion

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid la mayoria 10 34.5 34.5
a menudo 4 13.8 48.3
muy poco 11 37.9 86.2
anulado 4 13.8 100.0
Total 29 100.0
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M ia mayoria [Imuy poco
M a menudo @ anulado

Andlisis

El analisis que se realizara a continuacion, determina la percepcion de uso
qgue tienen los clientes en relacion a la necesidad del producto para su

empresa (producto estrella de cada empresa)

El 37,93% de los encuestados realizan muy poco la produccion de tarjetas de
presentacion; el 13,79% realiza a menudo y el 34,48% la mayoria de veces.
El 13,79% representan las encuestas anuladas, debido a que no hacen uso
de una imprenta grafica. Se puede diferenciar claramente que la demanda

tiene una gran acogida en el mercado.
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Gréfico 3. ¢ Qué producto o servicio requiere con mayor frecuencia? Carpetas

encuestas anuladas.

recurso humano.

El 57,14% de los encuestados realizan
el 6,52% lo realizan la mayoria y el 14,29% a menudo. ElI 19,05% son

Carpetas
Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid la mayoria 2 9.5 9.5
a menudo 3 14.3 23.8
muy poco 12 57 .1 81.0
anulado 4 19.0 100.0
Total 21 100.0
[l ia mayoria [Cdmuy poco
B a menudo B anulado
Analisis

muy poco la produccion de carpetas;

Para impulsar este producto, sera necesario crear promociones que permitan
aumentar la demanda, como puede ser, crear visitas a las empresas para

persuadirles sobre la importancia de la identificacion organizacional del




Grafico 4. (Qué producto o servicio requiere con mayor frecuencia? Catalogos

Catalogos
Cumulative
Frequency Valid Percent Percent

Valid la mayoria 6 25.0 25.0

a menudo 7 29.2 542

muy poco 7 29.2 83.3

anulado 4 16.7 100.0

Total 24 100.0
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Analisis

El 25% de los encuestados realizan la mayor parte una produccion de

catalogos; 29,17% a menudo y 29,17% muy poco.

Es comprensible que este tipo de productos se realice a menudo, porque la
mayoria de negocios que lo utilizan, tiene actividades con inventarios de
rotacidon no muy altos y depreciacion rapida, y para sacarlo de stock, realizan

este pedido de produccion

Gréfico 5. ¢ Qué producto o servicio requiere con mayor frecuencia? Doc. Tributarios
Doc.Tributarios

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid la mayoria 41 49.4 49 .4
a menudo 20 24 1 73.5
muy poco 18 21.7 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
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Ml a mayoria [CImuy poco
B a menudo M anulado

Analisis

El 49,40% de los encuestados realizan la mayor parte una produccion de

documentos tributarios; el 24,10% realiza a menudo y el 21,69% muy poco.

La produccién de documentos tributarios esta en aumento, debido al impulso
del SRI para hacer que cada vez mas negocios tributen y de esta forma
aumentar su base de datos de contribuyentes. Esta actividad es buena para
la empresa grafica por que el 4,82% de encuestas anuladas se captaran

como clientes potenciales.
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Grafico 6. ¢ Qué producto o servicio requiere con mayor frecuencia? Doc. Oficina
Doc.Oficina

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid la mayoria 9 14.8 14.8

a menudo 36 59.0 73.8

muy poco 12 19.7 93.4

anulado 4 6.6 100.0

Total 61 100.0
[ 1a mayoria []muy poco
B a menudo B anulado

Analisis

El 14,75% de los encuestados realizan la produccion de documentos de

oficina la mayor parte, el 59,02% realiza a menudo y el 19,675% muy poco.

Estos datos son comprensibles, porque los negocios que hacen pedidos de
documentos tributarios, son aquellos que tienen un sistema de inventario
muy amplio, cuya buena planificacibn del mismo hace que este tipo de

empresas tengan ingresos sanos.
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Gréfico 7. ¢ Qué producto o servicio requiere con mayor frecuencia? Otro. Mat. Publi.
Otro.Mat.Publi

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid la mayoria 14 23.7 23.7

a menudo 17 28.8 52.5

muy poco 24 40.7 93.2

anulado 4 6.8 100.0

Total 59 100.0
[l ia mayoria [CJmuy poco
[ a menudo Bl anulado

Analisis

El 23,73% de los encuestados realizan la mayor parte de veces, la

produccion de material de publicitario, como pueden ser hojas volantes,

afiches, entre otros; 28,81% lo hace a menudo y el 40,68% muy poco.

Los datos que nos arrojan las encuestas sobre este tipo de productos son

muy alentadores, porque nos da a conocer que la empresa siempre tendra

una demanda de materiales de informacion.
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Conjunto de productos que mas se utilizan en las empresas.

Productos con importancia 1

Grafico 8. ¢ Productos que mas se utilizan en las empresas? Importancia 1

Responses
Percent of
N Percent Cases

Que producto requiere Tar.presentacion 10 12.2% 12.7%
con frecuencia® Carpetas 2 2.4% 2.5%

Catalogos 6 7.3% 7.6%

Doc.Tributarios 41 50.0% 51.9%

Doc.Oficina 9 11.0% 11.4%

Otro.Mat.Publi 14 17.1% 17.7%

a. Dichotomy group tabulated at value 1.

Productos con importancia 2

Grafico 9. ¢Productos que mas se utilizan en las empresas? Importancia 2

Responses
Percent of
N Percent Cases
Que producto requiere Tar.presentacion 4 4.6% 5.1%
con frecuencia® Carpetas 3 3.4% 3.8%
Catalogos 7 8.0% 9.0%
Doc.Tributarios 20 23.0% 25.6%
Doc.Oficina 36 41.4% 46.2%
Otro.Mat.Publi 17 19.5% 21.8%

a. Dichotomy group tabulated at value 2.
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Productos con importancia 3

Gréfico 10. ¢ Productos que mas se utilizan en las empresas? Importancia 3

Responses
Percent of
N Percent Cases
Que producto requiere Tar.presentacion 11 13.1% 13.9%
con frecuencia® Carpetas 12 14.3% 15.2%
Catalogos 7 8.3% 8.9%
Doc.Tributarios 18 21.4% 22.8%
Doc.Oficina 12 14.3% 15.2%
Otro.Mat.Publi 24 28.6% 30.4%
a. Dichotomy group tabulated at value 3.
.Tar.presentacién W Doc. Tributarios .Tar.presentacién W Doc. Tributarios
M carpetas [ODpoc.Oficina [ carpetas [Opoc.Oficina
[Ocatalogos W otro.Mat.Publi [Ocatalogos [ otro.Mat.Publi

-Tar.presentacic')n M Doc. Tributarios
= Carpetas [JDoc.Oficina
[ catalogos M Otro.Mat.Publi




Anélisis

Para el anadlisis se tomara en consideracion, los productos que son mas
utilizados por las empresas, el cual estan enumerados por orden de
importancia; 1 mayor importancia, 2 importancia media y 3 menor
importancia. Hay que aclara que el hecho que estén considerados en los
diferentes rangos, no hace al resto menos necesarios, pues esto depende de

la percepcidn de los clientes con relacién a su empresa

Se puede determinar que los productos que se utilizan con mayor frecuencia
son los documentos tributarios con 50%, seguido por los documentos de
oficina con un porcentaje de 41,4% y terminado con otros material publicitario
con 28,60%.

Mediante este analisis, podemos diferenciar que la produccién de
documentos tributarios, es el producto que mas se utiliza por los negocios.
Este tipo de produccion estd en constante aumento debido al crecimiento de

negocios.

3.- ¢Cual es el periodo con el que elabora el material publicitario?

Mensual ( )
Semestral ( )
Anual ( )
Otros.....oovviiiiiciieeen
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Gréfico 11. ¢ Cuél es el periodo con el que elabora el material publicitario?
Cual es el periodo con el que elabora el material publicitario

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid mensual 40 48.2 48.2

semestral 29 34.9 83.1
anual 10 12.0 952
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0

mensual [Hanual

semestral B anulado

Andlisis

El 48,19% de las personas encuestada, realizan trabajos de imprenta
mensualmente, el 34,94% lo realizan semestral y el 12,05% anual. El 4,82%
representan las personas que no hacen uso de una imprenta grafica por el

cual su encuesta fue anulada.
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Si consideramos los porcentajes establecidos en el grafico, nos da a conocer
que la mayor parte de empresas y negocios establecidos en el sector,
demandan frecuentemente este servicio para sus empresas. La empresa
grafica podra captar este segmento, mas el porcentaje anulado, por las
nuevas leyes tributarias que tiene el pais para el siguiente afio que

favorecera a estos servicios.

También nos permite establecer que la empresa si tendra una constante
prestacion de su actividad, pues dentro de su linea de servicios, existe la
produccion de facturas legalmente establecidas por el SRI, el cual es un

instrumento muy necesario para este tipo de segmento del mercado

4.- ¢;Laempresa con la cual trabaja, le entrega asesoria en cuanto a la

creacion de disefios o materiales?

SI( ) NO( )

Gréfico 12. ¢La empresa con la cual trabaja, le entrega asesoria en cuanto a la
creacion de disefios o materiales?

Le entrega asesoria en cuanto a la creacion de disenos o
materiales?

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid si 26 31.3 31.3
no 53 63.9 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
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M si Oanulado
Eno

Andlisis

Podemos observar en el grafico, que mas de la mitad de la muestra,
encuestada no recibe asesoria en cuanto a disefilos o materiales con un

porcentaje 63,86% Yy el 31,33% si lo recibe.

Este andlisis nos permite tener confianza que nuestro valor agregado hacia
los clientes, para la creacion de sus productos, permitird captar mucho mas
al mercado. Los clientes de una imprenta gréafica esperan que sean
asesorados en disefios y materiales, pues de esto depende de la forma como
seran vistos por terceras personas. Un bueno disefio con materiales

llamativos dicen mucho de las empresas que lo poseen.
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5.- ¢La empresa con la que trabaja, brinda servicio de modelado 3D y
paginas web?

SI( ) NO( )

Grafico 13. ¢La empresa con la que trabaja, brinda servicio de modelado 3D y paginas
web?

La empresa con la que trabaja, brinda servicio de modelado 3D
y paginas web?

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid Si 21 253 253
no 58 69.9 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
M si & anulado
-no
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Anélisis

El 69,88% de las empresas encuestas saben que la imprenta en donde
mandan a realizar sus trabajos, carecen de una area de disefio grafico por el
cual, ellos hacen esta funcion para luego ser entregado a su imprenta. El
25,30% de los encuestados conocen que su imprenta si tiene esta actividad
pero como una funcion interna, mas no como un servicio adicional otro tipo

de publico.

Muchas de las imprentas del sector, carecen de area de disefio grafico,
inflando el costo de produccién y de ventas al cliente con precios muy
elevados. El proyecto pondra en disposicion este servicio tanto para la
produccion de un producto tangible como para el uso externo a publico en

general que necesitan medios virtuales de informacion.

6.- De los 3 productos que requiere con frecuencia. ¢ Cudl es el nUmero

promedio de consumo mensual?

(100 A 1000) (1000 a 2000) (2000 a 3000)
1) () () ()
2) () () ()
3) () () ()
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Gréfico 14. (Cuél es el numero promedio de consumo mensual?

Numero de de encuestados que requieren productos en un rango de 100 a

1000u
Responses
Percent of
N Percent Cases
Cual es el nUmero Prod.Uno 43 26.7% 58.1%
promedio de consumo® Prod.Dos 57 35.4% 77.0%
Prod.Tres 61 37.9% 82.4%

a. Dichotomy group tabulated at value 1.

Numero de de encuestados que requieren productos en un rango de 1001 a

2000u

Responses
Percent of
N Percent Cases
Cual es el nUmero Prod.Uno 29 46.8% 72.5%
promedio de consumo* Prod.Dos 17 27.4% 42.5%
Prod.Tres 16 25.8% 40.0%

a. Dichotomy group tabulated at value 2.

Numero de de encuestados que requieren productos en un rango de 2001 a

3000u
Responses
Percent of
N Percent Cases
Cual es el nUmero Prod.Uno 7 50.0% 87.5%
promedio de consumo? Prod.Dos 5 357% 62.5%
Prod.Tres 2 14.3% 25.0%

a. Dichotomy group tabulated at value 3.
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Analisis

WProdno [Prod.Tres
[ Prod.Dos

M Prod.Uno CIProd. Tres|
[E Prod.Dos

M Prod.Uno [JProd.Tres
[ Prod.Dos

Se puede diferenciar que el 50% de los encuestados realizan una produccién
de 2001 a 3000 unidades; el 46,8% de 1001 0 2000 y el 37,9% de 100 a

1000.
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Estas unidades de produccion, da a conocer que la capacidad instalada que
la empresa deberé tener, debe ser muy efectiva, para que permita cubrir esta
demanda de produccion que nuestra muestra seleccionada requiere para sus

negocios y de esta forma cubrir con las expectativas empresariales.

7.- ¢Laimprenta con la que trabaja le informa cuando sus facturas estan

por caducar?

SI( ) NO( )

Grafico 15. ¢La imprenta con la que trabaja le informa cuando sus facturas estéan por
caducar?

La imprenta con la que trabaja le informa cuando sus facturas
estan por caducar?

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid Si 21 25.3 253
no 58 69.9 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
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Y] B anulado
Eno

Analisis

Un inconveniente que tiene todos los duefios de empresas y negociosos, es
la imposibilidad de dirigirse hacia el centro de disefio grafico para realizar
una nueva adquisicion de documentos tributarios, es por lo cual, que la
empresa llevara una base de datos para determinar las fechas de caducidad
de dicho producto, para proceder a informar a su duefio sobre este

inconveniente y realizar un nuevo lote de productos en caso que lo requiera.
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En cuanto a este servicio el 69,88% respondié que no existe este valor
agregado por su imprenta y el 25,30% que si tienen esta actividad;

constituyéndose una porcion muy pequeiia.

8.- ¢ El precio de los productos que usted adquiere son?

Muy altos ( )

Normal

Baratos

Grafico 16. ¢El precio de los productos que usted adquiere son?

El precio de los productos que usted adquiere son?

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid muy altos 45 54 .2 54 .2
normal 17 20.5 74.7
baratos 17 20.5 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
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muy altos Obaratos
normal B anulado

Andlisis

La empresa, para lograr obtener participacién en el mercado en donde se
enfoca, ingresara con precios de penetracion, para de esta forma hacer que
los clientes se sientan motivados por el servicio que se les entrega con valor
agregado con precios bajos. Pero debemos tomar en cuenta que estos

precios no sacrifiquen margenes de ganancia por la produccion.
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La mayor parte de empresas piensan que los costos por sus productos son
demasiado altos llegando a una porcentaje de 54,22% mientras tanto que el

20,48% dicen que son normales y otro 20,48% dicen que son baratos.

9.- ¢Le entregan a domicilio los productos que envia a producir?

SI( ) NO( )

Gréfico 17. ¢Le entregan a domicilio los productos que envia a producir?

Le entregan a domicilio los productos que envia a producir

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent
Valid Si 25 30.1 30.1
no 54 65.1 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
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M si B anulado

no

Andlisis

Un inconveniente que tiene los duefios de empresas y negocios es, el poco
tiempo que disponen para dirigirse a las imprentas para retirar sus productos,
es por lo cual que el proyecto facilitara esta actividad para ellos, acudiendo a
las instalaciones mismas del cliente, para entregarle el producto en caso que

él lo disponga y de esta forma captar su fidelidad.
Més de la mitad de los encuestados respondieron que no tiene esta actividad

con sus proveedores con un porcentaje del 65,06% y el 30,12 porciento

respondieron que si.
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10.- ¢ Qué aspectos considera importante en el producto?

Puntualidad

(

Compromiso y Seriedad (

)

Cordialidad

Soluciones oportunas ( )

Grafico 18. {Qué aspectos considera importante en el producto?

Que aspectos considera importante en el producto?

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent

Valid Puntualidad 43 51.8 51.8
Compromiso yseriedad 15 18.1 69.9
Cordialidad 5 6.0 75.9
Soluciones oportunas 16 19.3 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0

B Puntualidad
= Compromiso y seriedad
[ cordialidad

M soluciones oportunas
Janulado
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Anélisis

El 51,81% de las personas responden que lo mas importe en un trabajo es la
19,28%
oportunas y el 6,02% la cordialidad. Para el proyecto se considerara todos

puntualidad; 18,07% el

estos factores porque son argumentos para nuestros clientes internos y

externos, que el proyecto sera una organizacion seria y de ellos depende la

consolidaciéon en el mercado.

compromiso y seriedad;

11.- ¢ Cudl es el presupuesto anual para trabajos de imprenta?

Menos de 300 USD al afio
Entre 300 y 600 USD al afio
Entre 600 y 900 USD al afio
Entre 900 y 1200 USD al afio
Mas de 1200 USD al afio

AN AN AN N/
Nerf/ N N N N

Grafico 19. ¢, Cudl es el presupuesto anual para trabajos de imprenta?
Cual es el presupuesto anual para trabajos de imprenta?

Cumulative

Frequency | Valid Percent Percent

Valid Menos de 300 al ano 11 13.3 13.3
Entre 301 y600 36 43.4 56.6
Entre 601 y 900 23 27.7 843
Entre 901 y 1200 5 6.0 90.4
mas de 1201 4 4.8 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
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50.0%"

40.0%

30.0%"

20.0%"

10.0%

0.0%= T

re 901y mas de 1201 anulado
1200

Menos de 300 al Entre 301y 600 Entre 601y 900  Ent
ano

Analisis

Debemos tomar en cuenta que la mayor parte de duefios de empresas y
negocios tienen un gasto promedio de 301 a 600 dorales con un porcentaje
del 43,4; seguido por el 27,79% que se encuentra en una frecuencia de 601
a 900 dorales, el 13,33% menos de 300 dodlares, el 6% con 901 a 1200 y

terminando con el 4,8% que gasta mas de 1200 dolares.
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Podemos darnos cuenta que la imprenta gréfica tienen un atractivo constante
en sus ventas debido al apoyo que tiene por el SRI en la produccion de
documentos tributarios; e incluso la apertura que tiene los empresarios para
hacer que sus negocios sean conocidos a través de medios de publicidad

escritos y virtuales.

12.- ;Cémo conocié a laimprenta con la que ahora trabaja?

Recomendaciones () Publicidad ( )
Visitas ( ) Internet ( )
Otros....ooviiiii

Grafico 20. (,Como conocid alaimprenta con la que ahora trabaja?

Como conociod a la imprenta con la que ahora trabaja?

Cumulative
Frequency Valid Percent Percent

Valid Recomendaciones 27 32.5 32.5
Visitas 13 15.7 48.2
Publicidad 9 10.8 59.0
Internet 16 19.3 78.3
Otros 14 16.9 95.2
anulado 4 4.8 100.0
Total 83 100.0
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B Recomendaciones M internet
A visitas [ otros
O Publicidad N anulado

Anélisis

Para hacer que el proyecto sea conocido por la demanda potencial es
primordial, realizar una estrategia de promocion y de esta manera aumentar
la cartera de clientes para garantizar un mejor porvenir organizacional. Entre
las opciones que la empresa optara para realizar una campafa promocional
estd, la entrevista personal, llamadas telefénicas, publicidad escrita clasica

(volantes, afiches, etc.) y medios virtuales.

El mayor porcentaje de medios de informacion, que obtuvieron los
empresario para acudir a su imprenta fue, mediante recomendaciones con
32,53% seguido por internet con 19,28%; otros (cercania al lugar donde

trabaja) con 16,87%; 15,66% visitas y por ultimo 10,84% publicidad
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13.- ¢ Conoce le significado o el uso de los siguientes términos?

Diptico
Triptico
Flayers

Serigrafia

N AN N /N

N’ N’ N NS

Gréfico 21. ;Conoce le significado o el uso de los siguientes términos?

La siguiente tabla muestra el numero de encuestados que si conocen los

términos.

Responses
Percent of
N Percent Cases
Conoce le significado de Diptico 57 29.7% 98.3%
los terminos® Triptico 58 30.2% 100.0%
Flayers 48 25.0% 82.8%
Aerografia 29 15.1% 50.0%

a. Dichotomy group tabulated at value 1.

La siguiente tabla muestra el numero de encuestados que no conocen los

términos

Responses
Percent of
N Percent Ccases
Conoce le significado de Diptico 22 18.2% 44.0%
los terminos® Triptico 21 17 4% 42.0%
Flayers 29 24.0% 58.0%
Aerografia 49 40.5% 98.0%

a. Dichotomy group tabulated at value 2.
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M Diptico [CFlayers
E Triptico M Aerografia

Anélisis

En la siguiente tabla se muestra los porcentajes de las encuestas validas, en
donde no reconocen los termino aerografia con el 40,5%; flayers con 24%;
tripticos 17,4% vy dipticos 18,2%.
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Es comprensible que las personas encuestadas no reconozcan ciertos
términos debido que en el mercado no son muy comunes, es por lo que el
proyecto se encargara de promocionar esta linea de productos para que las
personas conozcan y sepan de sus beneficios y de esta manera captar a

este mercado.

14.- ¢Le gustaria conocer como se utiliza los productos anteriores?

SI( ) NO( )
Grafico 22. ¢ Le gustaria conocer como se utiliza los productos anteriores?

Le gustaria conocer como se utiliza los productos anteriores

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 36 40.0 43 .4 43 .4
no 43 47 .8 51.8 95.2
anulado 4 4.4 4.8 100.0
Total 83 92.2 100.0
M si
-no

ES anulado
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Anélisis

Para que la industria grafica y especificamente las PYMES tengan un
porvenir satisfactorio, es de gran importancia que se encuentren en
constante aumento de lineas de productos y servicios, debido a que cada
vez aparecen mas formas de entregar publicidad a los clientes.

Con respecto a la pregunta de la encuesta, el 43,57% de los encuestados
dijeron que si estan dispuestos a conocer la forma como se utilizan los
productos de la pregunta numero 13 y el 51,81% que no estan dispuestos, tal

vez porque ya saben para que se utilizan o simplemente no lo desean saber.

1.3.3.2 Demanda actual del servicio

Para determinar la demanda actual, se ha tomado en consideracion el
parametro de presupuesto anual. Para esto, se considero los productos que
se encuentran en el rango de 300 a 1201 ddlares anual, porque es el lugar
en donde se encuentra concentrada la mayoria de los clientes actuales como

se indica en la gréfica.

Tabla 9. Demanda Actual del Servicio

Presupuesto anual Frecuencia

Menos de 300 al afio 11
Entre 301 y 600 36
Entre 601 y 900 23
Entre 901 y 1200

mas de 1201

Anulado 2

Investigacion exploratoria, Personal
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
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De los datos obtenidos en la grafica, se realizd una relacién entre el total de
encuestados y aquellos que estan ubicados bajo las caracteristicas

establecidas.

El resultado que se obtuvo es del 84,33%. La demanda actual que mantiene
la empresa sera de 3119 empresas con patentes municipales ubicadas en el

sur de Quito.

1.3.3.3 Proyeccién de la demanda

Para realizar la proyeccion de la demanda se tomdé en base a datos
histéricos obtenidos por el municipio de Quito de los afios 2003 al 2007. Los
cuales se procedieron a realizar un analisis de correlacién para determinar si
existe una relaciéon lineal del crecimiento empresarial con respecto a cada

afo historico. (Anexo C)

Debemos tomar en cuenta que, si el valor del coeficiente de correlacion es
cercano a 1 tendremos una dependencia de las variables; X afos y
empresas con patentes, el cual se aplicaria el método de la linea recta, para
determinar la proyecciéon de la demanda. Pero si es cercano a 0 se aplicaria

otro método de proyeccion segun sus caracteristicas
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4530
6837
5270
7530
10602
9483

Tabla 10. Comportamiento Histérico de la Demanda

tho Sur de Quito

1766
2667
2055
2937
4135
3698

Fuente. Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Tabla 11. Comportamiento d

X

Investigacion exploratoria, Personal
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

= n@Xxy)-EXNEY)
VInEx?) - CX2nE Y - (E1)?

e Correlacion de la Demanda

Aftos _____

0 1766 3118756
1 2667 1 2667 7112889
2 2055 4 4110 4223025
3 2937 9 8811 8625969
4 4135 16 16540 17098225

3698 18490 13675204

17258 _ 50618 | 53854068

6(50618) — (15)(17258)
JI6(55) — (15)2][6(53854068) — (17258)2]

44838
"~ 51526,82428

r = 0,87018753
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Gréafico 23. Coeficiente de Correlaciéon

Coeficiente de correlacion

Y2004 ==A—2005 2007 -—®-—2008

Se puede decir que el coeficiente de correlacion arrojo un valor de 0,8583(+),
de manera que si hay una relacion directa entre los periodos de estudio y la
cantidad de empresas creadas, como se puede ver en el diagrama de
dispersion. El valor 0,8583 esta bastante cerca a 1, por lo que se concluye
que la relacién es fuerte entre los datos por tanto, un aumento en los
periodos de estudio, también traerd un aumento en el crecimiento de las

empresas.

Para establecer la demanda proyectada, se aplicara el método de la linea

recta, a través de los minimos cuadrados para establecer el valorde ay b
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17258 = 6a + 15b
50618 = 15a + 55b

Ecuacion lineal

Yc = a+bx 949190 = 330a + 825b
—759270 = —225a — 82
189920
Minimos cuadrados
= 105a+0
Zy =na+bZ(X) a = 1808,76
ny = a(z X)+ b(z X2) 17258 = 6(1808,76) + 15b

b = 427,02

Yc = 1808,76 + 427,02(6)

Yc =4370,88

Tabla 12. Proyeccion de la Demanda
Afios | X | Y
1766
2667
2055
2937
4135
3698

Investigacion exploratoria, Personal
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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Esto multiplicado por 84,33% que corresponde a la captacion del mercado

que tendra el proyecto. La proyeccion de la oferta es la siguiente

Tabla 13. NUmero de Empresas Efectivas

Afos X Y

2008 5 3119
2009 6 3686
2010 7 4046
2011 8 4406
2012 9 4766
2013 10 5126

Investigacion exploratoria, Personal
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

1.4 Analisis de oferta

“La oferta es la cantidad de bienes o0 servicios que un cierto numero de
comercializadoras estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un

precio determinado”*?

1.4.1 Clasificacion de la oferta

El tipo de oferta al cual se enmarca el proyecto, es de enfoque competitivo 0
de mercado. Es aquel servicio que se encuentra en libre competencia, ya
gue existe tal cantidad del mismo tipo, cuya participacion en el mercado esta
determinada por la calidad, precio y demas valores agregados que se

incorpora en el proyecto.

2 SAPAG CHAIN, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacién de proyectos, Cuarta edicion. Pag. 43
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1.4.2 Factores que afecta la oferta

1.4.2.1 Numero y capacidad de produccion de los competidores

En la actualidad existen 452 Imprentas registradas en la base de datos del
SRI (Servicios Rentas Interna) en la cual el 80% de ellas son poco
competitivas, porgue son consideradas artesanales (predominio de la mano
de obra sobre la maquina) y carecen de alguna actividad dentro de su
cadena de valor, contratado a otra agencia para suplir esta deficiencia. A
partir de este rango, el 11% de las empresas competitivas, son parte de la

camara de industrias y competitividad con inversiones sumamente elevadas.

Entre las empresas que mantienen esta capacidad estan

Mis competidores directos son las pequefias y medianas imprentas graficas
ya que ellas mantienen la misma linea de productos a la cual la empresa se

enfoca y no se dedican Unicamente a una solo segmento de productos.

La capacidad promedio de produccién que presenta una empresa de este

segmento es de 7000 dolores mensuales.

1.4.2.2 Incursion de nuevos competidores

La incursion de nuevos competidores es baja, debido a la capacidad de
inversion que representa el sector grafico para ser competitivo en el
mercado. El promedio de inversion para que una empresa grafica

considerada como pequefia es de 50 mil dorales solo en maquinaria.
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“Innovar en el sector grafico representa costos muy elevados. Una imprenta
de cuatro colores cuesta $300 mil y si alguna empresa desea instalar una

rotativa comercial debe desembolsar $8,5 millones.

La industria grafica tiene queja del poco acceso al crédito. Un crédito
mediano para una imprenta se estima un plazo de mora de siete meses para

ser aprobado™?

Entre los competidores con servicios relacionados
e Empresas de disefio grafico tnicamente
e Empresas de impresion de adhesivos
e Empresas tipograficas

e Empresas de impresion en cuerina u otros

1.4.2.3 Capacidad de inversion fija

En la actualidad, el pais esta impulsando a la inversion a empresas graficas
consideradas como PYMES, con ayuda de la CFN (Corporacién Financiera
Nacional) entregando crédito para “maquinaria y capital de trabajo desde
US$25.000 hasta US$7.000.000 a un plazo de 10 afios para aquellas que no
sobre pasen en sus ventas a los USD 5.000.000”.** De esta manera espera

incentivar a la pequefia y mediana empresa.

B http://www.elmercurio.com.ec/web/titulares.php
“ http://www.cfn.fin.ec/
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Este tipo de alicientes hace que las empresas graficas tengan el deseo de
aumentar sus activos fijos y por ende sus servicios, captando cada vez mas
al mercado al cual se enfocan, pero debemos tomar en cuenta, que no solo

se necesita los activos fijos si no también personal calificado.

1.4.2.4 Precios de los servicios relacionados

Los precios de los servicios relacionados son exagerados en el mercado, si
tomamos en cuenta que las microempresas dedicadas al sector grafico
contratan servicios externos para realizar un trabajo final, cuyos precios de
los productos tienden a una ganancia del 52% incluidos sus costo de
produccion y si nos enfocamos a empresas de pequefio y mediano tamafio
sus costos aumentan en un en 58% incluidos sus costos de produccion pues
ellos deben sustentar el pago de sueldos y demas gastos por la produccion
de dicho servicio.

Se podria decir que los costos de la competencia son una fuerte motivaciéon
para la creacion de una empresa de disefio grafico en mercado que podra
competir con sus semejantes, mediante costos, servicios y calidad.

Los precios relacionados para servicios graficos se encuentran entre los 8 y
12 dolares por hora de produccion, sin que exista algun factor estandar que
permita establecerlos, es por lo cual que son colocados por estimacion de

guien realiza esta actividad
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Otro servicio relacionado que puede afectar a la produccién de una imprenta
grafica en cuanto a la elaboracién de documento digitales estan, los tiquetes
emitidos por cajas registradoras que se entregan Unicamente en
transacciones con consumidores o usuarios finales, puesto que no permiten
la identificacion del comprador. Pero debemos tomar en consideracion que,
en caso que exista un error al emitir este tipo de tiquetes, se debera entregar
una nota de venta en remplazo a la original (tiquete) y que cada caja
registradora, debe ser contantemente reportada al SRI debido a que su
marca y modelo es calificada previamente. El valor de una caja registradora
se encuentra alrededor de 550 ddlares

1.4.3 Comportamiento historico de la oferta

Por ser informacién reservada no se pude conseguir datos de varias
empresas, sin embargo la oferta se obtuvo de la informacién entregada del
estimado de ventas mensuales promedio de aquellos servicios mas utilizados
de organizaciones, tanto artesanales, mediana industria e industria, como
son la imprenta “Servitec, ElI Arte gréfico y Gréficas Montalvo,

respectivamente.

Una vez obtenido la informacién mensual se procedioé a promediar los datos,

para determinar la oferta actual
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Tabla 14. Comportamiento Histérico de la Oferta (Industria)
Industria

Vent. Promedio (Mensual)
1500
1100
900
900

Rubro

Fuente: Investigacion exploratoria. Graficas Montalvo
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Tabla 15. Comportamiento Histérico de la Oferta (Mediana Industria)
Mediana

Vent. Promedio (Mensual)
900
850
620
620
500

Rubro

Fuente: Investigacion exploratoria. Imprenta El Arte Gréafico
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos



Tabla 16. Comportamiento Histérico de la Oferta (Artesanal)
Artesanal

Vent. Promedio (Mensual)

300
500
100
100
200
980

980

Rubro

Fuente: Investigacion exploratoria. Ofiteg
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Tabla 17. Comportamiento Histérico Total
Oferta Actual

Vent. Promedio

Afio 2008 74200
Afo 2007 72791
Afio 2006 69042

Fuente: Investigacion exploratoria
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

1.4.4 Oferta actual

Del promedio de ventas de las tres empresas para el 2008, se dividié para
700 ddlares, que corresponde al estimado, que cada empresa gasta en

servicios graficos y se multiplico por 23 imprentas ubicadas en el sector sur

de la ciudad (Anexo D).

La oferta actual que tendra la imprenta grafica sera de 2438 empresas con

patentes ubicadas en el sector sur de la ciudad de Quito
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1.4.5 Proyecciones de la oferta

Para proyectar la oferta al mercado, se aplicara el método del factor de
crecimiento, considerando el promedio de ventas de las dos organizaciones y

luego proyectarlas a 10 afios

Tabla 18. Proyecciones de la Oferta
Proyeccion de la Oferta

Afo Vent. Promedio Indice = _dnon

n-2 Afio 2006 2269 Ahon — 2
n-1 Afio 2007 2392
n  Afio 2008 2438 =
1  Afio 2009 2527 Fc =" Vindice
2 Afo 2010 2620
3 Afo 2011 2716
4  Afio 2012 2816 Ano 2008 = Vent.prom.n * Fc
5  Afio 2013 2919

1.5 Determinacién de la demanda insatisfecha

“Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes y servicios
gue es probable que el mercado consuma en los afos futuros, sobre la cual
se ha determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalece

las condiciones en las cuales se hiso el calculo™®

> SAPAG CHAIN, Nassir y Reinaldo. Preparacién y evaluacién de proyectos, Cuarta edicidn. Pag. 46

79



Para la obtencion de la demanda insatisfecha se tomara la proyeccion de la
oferta y demanda, que se encuentran establecidos por nUmero de empresas

con patentes ubicadas en el sector sur de Quito

Tabla 19. Demanda Insatisfecha

Proyeccion

0 Afo2008 3119 2438 681
._—- 1159 Demanda Insatisfecha
2 Af02010 4046 2620 1426 = Demanda - Oferta
3 Af02011 4406 2716 1690 ——
4 Afio2012 4766 2816 1950

5 Afi02013 5126 2919 2207

1.6 Comercializacion

“La comercializacién implica la planeacion y ejecucion de estrategias de
”16

lanzamiento para introducir un producto al mercado

1.6.1 Estrategia de precios

Los precios de produccién/servicio del sector gréafico varian en la totalidad de
sus empresas, no existe precio estandar. El ingreso en su produccion cambia
dependiendo del producto, los materiales que los incorporan, margen de
ganancia y estimacion del productor.

16 Joseph P. Guiltinan. Gerencia de Marketing, Estrategia y Programas, sexta edicion, pag. 219
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La forma como el proyecto entrara al mercado, es mediante una estrategia
de precios de penetracion, pues de esta forma podremos estimular el ingreso
al mercado captando nuevos clientes con precio bajos y lograr captar mayor

participacion.

Entre las consideraciones para aplicar esta estrategia, es que la empresa

tenga la capacidad de tener una demanda elastica

Para lograr este objetivo, se reducira los precios que ofrece el mercado con
relaciona a los ya establecidos por empresas similares, pues de esta forma
captaremos mayor numero de clientes sacrificando un poco los ingresos pero

igualandolos segun el nimero de clientes que se lleguen a sumar

Para captar el mayor numero de clientes se ofrecera:

Descuentos por volumen: Cuando un cliente emita la produccién de un
producto que ofrece la imprenta grafica, cuyas unidades de produccion son
altas tendra la opcion de tener un descuento monetario por dicho servicio.

Descuentos por pronto pago: Cuando a un cliente se le entregue un lapso
de tiempo para el pago por la produccién y este acuda a las instalaciones a
pagar antes que este se cumpla, se le podra realizar un descuento del valor

total que deberia pagar.

Descuento por publicidad: Cuando la empresa grafica, emita hojas
volantes sobre los productos que ofrece, se indicara un porcentaje de
descuento vigente por un tiempo determinado, para aquellas personas que
presenten dicha publicidad al momento de realizar un pedido de produccién o

servicio grafico.
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Descuentos por diferenciacion de produccién: Si nuestros clientes, tiene
la necesidad de emitir una orden de produccién en donde consta varias
lineas de articulos, se le podra otorgar un descuento y dependiendo de su

volumen

1.6.2 Estrategia de promocion

“Es la funcion de mercadotecnia relacionada con la comunicacion persuasiva
hacia mercados objetivos, para facilitar el intercambio entre el fabricante y el

consumidor, ayudando a satisfacer los objetivos de ambos* *’

Entre las estrategias de promocion escogidas para la empresa estan:

Entrevista personal: Consiste en acudir directamente donde esta nuestro
cliente potencial, para persuadirle sobre los beneficios que obtendré sobre
los producto elaborados en la empresa, como son, precios, disefios,

asesoria, descuentos, etc.

Campaiias telefonicas: Consiste en llamar por teléfono a nuestro mercado

meta, para convencerle sobre las ventajas que ofrece el servicio.

Actividades en los medios publicitarios clasicos: Es tener una publicidad
adecuada, en el que se ofrece productos de calidad y adecuados. La forma

como la empresa realizara esta actividad sera, mediante cufias de radio.

Y BURNETT J. John. Promocidn, conceptos y estrategias. McGraw — Hill, 1997.
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Aplicando el servicio que la empresa ofrece para sus propios intereses, se
realizara la impresion de hojas volantes y afiches el cual se repartiran entre

los clientes y las personas que se encuentren cerca del establecimiento.

Actividades proporcionales en internet: Para llegar a persuadir con mayor
rapidez y volumen, la empresa creara su propia pagina web, en donde

explicaria con mayor detalle las caracteristicas de la empresa y sus servicio.

Actividad promocional basada en el producto: Al momento que nuestros
clientes acudan a las instalaciones o algin miembro de la imprenta grafica
acuda donde el cliente solicitd, se entregara su producto terminado colocado
en fundas publicitarias, en donde contar4 el logotipo de la empresa,
direcciones y de mas datos pertinentes; para que de esta manera, la

empresa se quede en el inconsciente de las personas.

1.6.3 Estrategia de servicio

De cara a la constante evolucion del mercado, se ira renovando la
tecnologia, equipos y servicio con el fin de ofrecer mayor calidad,

cumplimiento y costos competitivos.

Para mayor acogida de nuestros clientes, se brindara:
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+ Asesoramiento, atencion personalizada y evaluacion de costos

+ Un estudio propio de disefio a disposicion de los clientes, con personal

capacitado, donde se desarrollara los productos desde la fase inicial.

+ Seguimiento de lo producto de nuestro clientes, para ofrecerles una

nueva reposicion de los mismos

La estrategia que seguird la empresa grafica, consistirA en brindar a sus
clientes toda la cortesia necesaria, para que ellos se sientan motivados de

expresar sus requerimientos y opciones, para el disefio grafico.

Para facilitarle al cliente con respecto a su disefio, se creara un catalogo
interno de la empresa, para que sea el medio de orientacion para crear una

imagen o producir un producto que se apegue a los requerimiento del cliente.

La empresa se comprometera a cumplir con las caracteristicas inicialmente
establecidas por el cliente. Existira compromiso y seriedad con el producto.
De igual manera, se cumplird con los tiempos de entrega y lugares

establecidos entre productor y cliente.

En este tiempo de constante competencia y respuesta inmediata, la empresa
se compromete a entregar soluciones rapidas a problemas que tenga el
cliente con respecto a los productos y de esta forma demostrar que es una

empresa de servicio seria.
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1.6.4 Estrategia de plaza

Este proyecto cuenta con un referente muy importante para captar a sus
clientes, debido que su localizacién central en el sur de Quito, como es la Av.
Maldonado y Joaquin Gutiérrez permitird captar a todas las instituciones
econdémicas que en ese lugar se encuentran. No debemos olvidar que el sur
de la ciudad es conocido como un sector industrial, cuyas ventajas para las
empresas gue se encuentran en este lugar en relacion a tiempo, se llegaria a
reducir. A su vez cabe recalcar, que existen negocios pequefios y medianos
que tendran las mismas opciones de obtener el mismo servicio a costos

bajos.

Debemos considerar que el sector sur, en estos ultimos tiempos ha llegado a
tener un gran desarrollo econémico e industrial, tal es el caso del centro
comercial el Recreo que capta mas del 30% de ingresos de la poblacion de

Quito™®.

En este lugar se cuenta con la facilidad de un local amplio y estratégico para
las ventas. Se ha escogido este lugar, porque no existe un negocio con las
caracteristicas del proyecto como son captar todos los servicios disponibles
al publico sin segmentarse a uno solo, como es el caso de las emprestas
industriales que se encuentran en el mercado. Actualmente existen micro
imprentas, pero que dentro de su cadena de valor carecen de alguna etapa
esencial para el producto final.

18 .
http://www.elcomercio.com/buscar_el_recreo.
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El lugar de localizacion de la empresa, cuenta con transporte urbano,
infraestructura fisica y servicios (luz, agua, teléfono, internet), disposiciones
municipales y existencia de un mercado insatisfecho

1.7 Andlisis de precio

El analisis permitira establecer en rasgos, los precios que podrian ofrecer la
imprenta grafica, tomando como base los que ya se encuentran en el
mercado por instituciones del mismo sector diferenciados por su produccion
fabril

Los precios que se encuentran en el mercado son:

Tabla 20. Andlisis de Precio (Artesanal)

Proforma de productos
A un color

unitario

$ 8,00 $ 40,00
L lmevsdmawone 1 w0 2
5 Ubemesi2desieo@O0TAQUMED | S 100 5 5500
s UbemesumsedicoQmrIQumes S 1200 S 6000
s UbemesWNENGOORZQUMES S 1500 5 7500
s UbemesWENGO'IQumes S 1800 5 %000
o Homsmembreasss s 000
o Teesdpios s 000
o Homvmesvdeodo s 2000
o Homvommesrdeoo s 2000
oo A mev s 000
o Aesomemev s 5000
o Teemsdepsemacen s 00



Proforma de productos

A color

Cantidad Producto Valor total
unitario
$ 50,00 $ 250,00

000 $ 16000

o Homsmembresss s 14000
o Teesdpios s 8000
o Homvmesvdecdo s 00
o Hosvommesvdeodo s 000
o A mev s 12000
o Ahesoovemev s 19000

Fuente: Investigacion exploratoria. Ofiteg
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 21. Anédlisis de Precio (Mediana Industria)
Proforma de productos

A un color
unitario
-5 Blocksdesdeoficio (100*2), Quimico  $ 500§ 2500
|5 |Blocksde ¥4 deoficio (100¥3), Quimico T 8 600§ 30,00
| 5 [Bocisdell deoio(00%2), Quimco | 5 800 5 4000
5 Bldkedelldeoiio(100°3)Quimco S 900 5 4500
| 5 BodksdeINEN(00F2,Quimo | S 1100 $ 5500
|5 BodksdeNEN@O'3Quimco S 1200 3 6000
00 Hosmembretdas s 2800
a0 Teteosdpicos 5 3000
o0 Hoswantesvdeofco s 2600
00 Hoswntesdeofco s 2800
a0 AehesmEN s 4000
| o0 Afihes DobeNeN s 4500
00 Taiewsdepresemacon 5 3800
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Proforma de productos

unitario
5 Bododeddeofo(00°D,Qumco 5 7o) 5 3500
5 Eododevideoio(0'IQuimko S 900 5 4500
| 5 Eododel2 deooG00*2),Quimes S 1000 5 5000
5 Eododel2decio(00TIQuimco S 1200 5 6000
| 5 EodsdeWNEN@O*D.Quimko S 130 5 6500
5 EododeNEN@O'3Quimko S 1600 5 8000
5 Eododedemuu@samlicobroonPandeon S 5000 5 20000
i Tammsdepesenon 5 15000
ol Homsmembremsss 5 12000
ol Tewosdpmeos 5 8000
ol Homswmesvdeotdo s 8200
o Homswmeshdeotdo 5 8500
oo AwnesmeN 5 12000
© wop  AhesDovemEN s 13000

Fuente: Investigacion exploratoria. Arte Grafico
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 22. Andlisis de Precio (Industria)
Proforma de productos
A color

unitario

196,00

$
$
$
oo Tosdpios s 13600
$
$
$
$

Fuente: Investigacion exploratoria. Gréaficas Montalvo
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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Los precios que se considero son de varias imprentas del sector,
diferenciados por su tamafo, el cual es Ofitec (artesanal), El Arte Gréafico
(mediana) y Graficas Montalvo (industria), cuyos productos son de las
mismas caracteristicas para las tres imprentas. El andlisis se o realizo

mediante el promedio de las imprentas gréaficas establecidas

Tabla 23. Analisis de Precio Total

| |Ueleevabeide (003 Ouinics CEEEERE
EEETEETTE T s s
1000  Hojasdemembretadas 5 15200
BT T ;9557
| o [Vepsuderi=deele IRy
| oy |VEesvelrsbdecich 0 RGN
. 1000 Afiches INEN s 13867
R s 15200

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Disefio grafico

Tabla 24. Andlisis de Precio. Disefio Grafico
Empresas
Av. Tnte. Ortiz y Salcedo $ 7,00
Av. Tnte. Ortiz S11-180 $ 8,00
Obrero independiente calle 538 $ 12,00

Fuente: Investigacion exploratoria.

Los costos por disefio grafico estan entre 7 a 12 délares la hora, es por lo
cual que la empresa optara por cobrar por este servicio 9 la hora para poder
captar el mayor numero de clientes solo por el disefio.
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Si el cliente tiene la necesidad de ambos servicios se le podra otorgar un

descuento en el precio final.

1.8 Canales de distribucion

“Un canal de distribucion es un conjunto de participantes organizacionales
gue ejecutan todas las funciones necesarias para conseguir un producto de

un vendedor para el comprador final”.*®

La opcion que mas se acoge a la forma de distribucion que tendra el
proyecto, sera un canal directo; para realizar una produccion, primero se
necesitara las instrucciones que cada cliente tiene para su trabajo, pues el
producto es exclusivo para cada uno, sin la necesidad que existan mas
intermediarios en su venta final, pues la empresa se encargaria de entregar

directamente a su duefo.

Para aplicar este método, nuestra empresa, se encargara de entregar el
producto terminado a nuestros clientes, entregandolo directamente en el

lugar donde él disponga, en caso que los requiera.

Para captar la demanda potencial se aplicaran las estrategias de promocién

de entrevistas y llamadas telefonicas.

1 Joseph P. Guiltinan. Gerencia de Marketing, Estrategia y Programas, sexta edicién, pag.
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En caso que el cliente necesite una nueva reposiciéon de sus productos,
tendra la opcion de enviar su orden mediante medios convencionales, como

puede ser: fax, internet, teléfono, mensajes escritos, etc.

Gréafico 24. Canales de distribucién

Fuente: Investigacién exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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CAPITULO 2
ESTUDIO TECNICO

2.1 Tamafno del mercado

2.1.1 Factores determinantes del proyecto

204|_a determinacion del tamafio de un proyecto es una tarea limitada por las

relaciones reciprocas que existen entre el tamafio y los aspectos como la
disponibilidad de la materia prima, la tecndlogo y los equipos, el

financiamiento y la organizacién.”

2111 Mercado

En la actualidad en el sector sur de Quito existen 3698 empresas. La
demanda actual que tendra el proyecto sera de 3119 empresas con patentes
municipales ubicadas en la parte sur de la ciudad, que corresponde a una

participacion del 84,33%.

En el sur de la ciudad, se ubican 23 imprentas, que en su capacidad de
producciéon son muy limitados. Debido a que este tipo de empresas son de
tipo artesanal en su mayoria, no contemplan en su servicio una actividad
complementaria, como es el de disefio grafico, que permita a la empresa

contratante mejorar el producto final.

% Econ MENESES ALVARES, Edilberto. Preparacion y evaluacion de proyectos. Tercera edicion. Pag 54
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El crecimiento del mercado estard supeditado las condiciones
macroecondémicas que dicte el Gobierno Central.

2.1.1.2 Disponibilidades de recursos financieros

Las opciones de financiamiento que se tomaran en cuenta para el proyecto,

son las siguientes instituciones:

(V744

RPN ETON SIS S TOMLS
n Banco de Desarrollo para Todos!

Tabla 25. Disponibilidades de Recursos Financieros (CFN)
Activo fijo

. Capital de Trabajo: Adquisicién de materia prima,
Destinos _ ) _ -
insumos, materiales directos e indirectos, pago de

mano de obra, etc.

Activo Fijo: hasta 10 afios.

Capital de Trabajo: hasta 3 afos.
Plazo _ _ B .
Capital de Trabajo para Construccion: hasta 3 afios.

Asistencia Técnica: hasta 2 afios

Capital de trabajo: 8.5%.

. , Activos Fijos:
Tasa de interés

-8.75% hasta 5 afios
-9.25% hasta 10 afos.

CEIENIES Bienes inmuebles e hipotecados

Fuente: Investigacion exploratoria. Corporacion Financiera Nacional
Elaborado: Sixto Wladimir Lopez Gallegos
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BANCO DEL PICHINCHA

Tabla 26. Disponibilidades de Recursos Financieros (Banco del Pichincha)
Destinos Pymes

\Y(e]p] 0] Desde 15000 ddlares
Plazo plazo de 2 a 5 afios
Tasa de interés 12,05% hasta 5 afios

Garantias Hipotecaria, firma o prenda

Fuente: Investigacion exploratoria. Banco del Pichincha
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

[ Banco ProCredit

Ecuador

Tabla 27. Disponibilidades de Recursos Financieros (Banco ProCredit)
Destinos Pymes

Monto 20000 ddlares sin una monto maximo

Plazo plazo de 3 a 5 afios
Tasa de interés 12,08% hasta 5 afios

Garantias Prendaria.
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La empresa gréafica por considerarse como PYME dispondra con el 51,28%

en recursos propios y el otro 48,72% mediante crédito

Las politicas del Gobierno actual, incentivan las actividades productivas, por
ello un limitante del tamafio del proyecto se solventa por los créditos a la

pequefia industria que promueve el gobierno.

2.1.1.3 Disponibilidades de mano de obra

Todas las personas que integraran la empresa, deberan tener conocimientos
y habilidades técnicas, sobre las actividades que ejerceran en sus

departamentos correspondientes

Produccién

En el area de produccion, no existe personal calificado o su disponibilidad en
el mercado es muy limitada, es por ello que se contratarda a personas que

tengan la debida experiencia en el manejo de maquinaria gréfica.

Los centros de capacitacion a los que se debera recurrir para la contratacion
del personal necesario para el proceso de produccion, se concentra en
instituciones como SECAP (Centro de Capacitacion Publica) y en varios

gremios artesanales.
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Disefio grafico

Quienes integren el departamento de disefio grafico, deberan ser personas
que culminaron su carrera universitaria, pues ellos son quienes impondran
los disefios de innovacion que serdn plasmados en un producto tangible,

para crear identificacién en la empresa que haran uso de nuestro servicio.

También se considera a aquellas personas que, demuestren conocimientos
practicos al momento de manipular un software de disefio, pero no tienen un
titulo universitario en la carrera. No obstante de lo anterior, se valorara

mucho la creatividad.

Dado que el proyecto se asienta en la ciudad de Quito y existen centros de
formacion profesional en esta area, no constituye un problema la ubicacion

de este tipo de profesionales.

Area administrativa

En lo referente al area administrativa no existen limitaciones en la formacién
profesional de este tipo, de hecho, existen muchos centros académicos y

universitarios que todos los afios gradian administradores.
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2114

‘A medida que la produccion en una empresa crece, sus costes por unidad

producida se reducen. Cuanto mas produce, menos le cuesta producir cada

unidad.”?!

Para determinar una economia a escala para la empresa, se determino los

costos variable y los costos fijos que son utilizados en un dia bajo un numero

Economia en escala

de unidades producidas.

100,00
200,00
300,00
400,00
500,00
600,00
700,00
800,00
900,00
1.000,00
1.100,00
1.200,00

26,73
26,73
26,73
26,73
26,73
26,73
26,73
26,73
26,73
26,73
26,73
26,73

Tabla 28. Economia en Escala

25,30
50,60
75,90
101,20
126,50
151,80
177,10
202,40
227,70
253,00
278,30
303,60

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

52,03
77,33
102,63
127,93
153,23
178,53
203,83
229,13
254,43
279,73
305,03
330,33

0,27
0,13
0,09
0,07
0,05
0,04
0,04
0,03
0,03
0,03
0,02
0,02

! http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADa_de_escala
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0,39
0,34
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0,31
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0,29
0,29
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0,28
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Grafico 25. Economia a escala

200.00 400.00 600.00 800.00 1,000.00 1,200.00 1,400.00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Como se puede observar en la grafica, existe una economia de escala a
partir de 900 unidades producidas, debido que en este rango se produce un
CTM igual para todas las unidades; llegando a un punto, que comenzara a

crecer la linea del CTM “costo total medio”

A partir de 900 unidades mi costo de produccion es de 0,28 dolares, siendo

el mismo para un nimero mayor de unidades.

Se podria decir que a partir de 900 unidades producidas la empresa podra
entregar un descuento del 2% segun estrategias establecidas para el

proyecto
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2.1.1.5 Disponibilidad de tecnologia

Computadoras Mac

Procesador 2.16GHz

Memoria 2 GB RAM
Disco Duro 500GB
Tarjeta de Video 256MB
CD/DVD

Camara
_ —

Micréfono

Parlantes

Pantalla integrada

Se escogid este tipo de tecnologia debido a su capacidad de
almacenamiento y versatilidad al momento de trabajar con software de
disefio gréfico, pues sus caracteristicas permiten guardar archivos vy
programas de gran tamafio; y a su vez su velocidad de procesador permite
la manipulacion de un elevado numero de datos al mismo tiempo, como
software multimedia, 3D, videos, y edicion de archivos de imagenes de gran

peso.
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Impresora HP COLOR LASER JET 4700 Color

Es tipo de equipo de computacion, permite al disefiador
tener la mayor nitidez posible en las impresiones
graficas, sin que existan un tramado evidentemente por

puntos caracteristica que perjudicaria, tanto la impresion

individual a grandes voliumenes.

La impresora hp permite, transferir el disefio en placas de polietileno, articulo
que es utilizado en la etapa de produccion, mediante maquinaria de

imprenta.

La dimension permitida para la impresion para este tipo de impresoras es de
doble A4

La multifuncionalidad de este equipo permite tener servicios como:

4+ Envio y recepcion de fax
4+ Copiado blanco/negro y color
4+ Escaneado
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Software de disefio grafico

Fhotoshop: Esta destinado para la edicion, retoques [:= - -

s

. . , VP L~
este paquete computacional sea el mas atractivo en el \—/0 -)

fotograficos y pintura a base de imagenes de mapas de : .

bits o gréaficos rasterizados. Su funcionalidad hace que

dEED

mercado por su facil manipulacion.

Este programa soporta una variedad de tipos de archivos de imagenes como
BMP, JPG, ONG, GIF, entre otros.

Adobe llustrator: La funcién primordial de este programa es la creacion de
material grafico ilustrativo altamente profesional basandose en la produccién
de objetos. Permite convertir con rapidez y precision, elementos escaneados

u otras imagenes de mapa de bits en trazados vectoriales.

InDesing: Este programa sirve para la elaboracién de revistas, periédicos,
afiches y otros. Ofrece poderosas capacidades de produccion, libertad
creativa y soporte para diferentes medios, permitiendo disefar, distribuir e
imprimir paginas, asi como exportar contenido a la Web, de forma mas rapida
y confiable. Este software, lleva la distribucion y el disefio a un nuevo nivel

para los profesionales creativos con una amplia gama de caracteristicas.

Flash: Este programa trabaja con fotogramas destinados a la produccion de
contenidos interactivos y animaciones, se utiliza graficos vectoriales,
imagenes rasterizadas, sonidos, cédigos de programas, flujo de audio. Se lo
aplica para realizar los banners animados, para la pagina web o para realizar

archivos GIF y Avi
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Dreamweaver. Es el programa mas utilizado en el sector del disefio y la
programacion web, por sus funcionalidades, la integracion con otras
herramientas como Adobe Flash y su soporte para estandares de World
Wide Web.

Magquina offset GTO 52+

Es la maquina adecuada para el acceso y el
perfeccionamiento en la impresion de offset A3 de
calidad. Con una inversion de cinco tintas y un
amplio stock de accesorios. Su capacidad maxima

para de impresion es de 8000 pliegos/hora y

10 2003

capacidad minima de 3000 pliegos/hora.

Laminadora industrial

Este tipo de maquinaria es la encargada de
colocar barnices mates y de alto brillo de
curado UV sin disolventes para acabado de
papel, cartoncillo impresos cuyo objetivo es
obtener una tonalidad brillante sobre los
productos de imprenta. Su método de embace

uv es de un contenedor de 1 kilo que equivale

a 3000 impresiones.
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Guillotina polar

Este tipo de maquinaria sera la encargada del
corte del papel. Su puerto de corte tiene
capacidad de 2 resmas de papel simultaneas.
La dimension de corte o de cuchilla, tiene una
capacidad de 90 x 65 cm. Se escogio este tipo

de maquinaria por su facilidad de encontrarla

en el mercado, tanto la maquina como sus

repuestos.

2.1.2 Optimizacion del tamafio del proyecto

Para determinar el tamafio del proyecto, se toma en cuenta primordialmente

el mercado, disposicion de local, la experiencia y tecnologia.

El proyecto se enfoca a una PYME, debido a su capacidad instalada,
inversidon que requiere el sector gréafico, nimero de trabajadores y variedad

de productos.

De acuerdo a la Ley de PYMES, Pequefia Empresa es una unidad que
posee un Ingreso Bruto anual hasta USD$1.000,000.00; hasta 50
trabajadores y Activos Fijos hasta $500,000.00.
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Mediana Empresa, Ingreso Bruto anual desde $1,000,001 hasta
$3,000,000.00; trabajadores de 51 hasta 150; activos fijos $500,001 hasta
$2,500,000 y Microempresa, hasta 10 trabajadores y activos fijos $10,000.

Por ultimo, pero no menos importante, es el hecho que dentro de la PYME no
puede participar otra organizacion, en cuanto a su capital accionario, en mas
de un 25% si no califica dentro de las especificaciones anteriormente

sefaladas.

Cabe destacar que el proyecto podra adquirir la infraestructura, que es de
240 m? (Gnicamente el &rea de produccién) y maquinaria como se

mencionara en el estudio de inversion

2.1.3 Definicién de la capacidad de produccion

Captacion del mercado

Tabla 29. Captacion del Mercado

Afio 2009 1159 15%

Afio 2010 1426 15% 214
Afio 2011 1690 15% 254
Afio 2012 1950 15% 293
Afio 2013 2207 15% 331

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
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Segun el estudio de mercados, la demanda insatisfecha para el afio 2009
corresponde a 1159 empresas. El porcentaje que la empresa captara de esta

demanda, sera del 15%, que corresponden a 174 empresas.
Capacidad de produccion

Consumo medio de la empresa

Tabla 30. Consumo Medio de la Empresa

por empresa

Tarjetas de presentacion 1000 0,03 29,76
Dipticos/tripticos 300 0,29 88,29
Carpetas A4 200 0,36 71,04
Afiches A4 500 0,06 28,33
Hojas volantes 1/2 Oficio 500 0,04 20
Folletos 100 2,98 298
Documentos tributarios 1/2 Oficio 1000 0,06 60
Documentos de oficina 1/2 Oficio 1500 0,06 90
Hojas membretadas A4 500 0,09 43,4

TOTAL CONSUMO MEDIO 728,82

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Como se muestra el cuadro el consumo medio que tiene una empresa en
material de disefio grafico es de 700 ddlares. La informacion historica que se

presenta en el cuadro fue obtenida del estudio de mercados.

Se estima tener un ingreso de 728,82 délares por 174 empresas que captara
el proyecto. ($728,82 * 174 empresas = 126.814,68 ddlares).
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El siguiente cuadro nos da a conocer la produccién aproximada que tendra la
empresa en unidades. Se considera, 331 empresas que corresponde al afio

2013, por que se prevé tener un crecimiento empresarial.

La cantidad de produccion por cada empresa fue obtenida del estudio de
mercados (encuesta). Los productos que se muestran, son aquellos que méas

son utilizados en el mercado

Tabla 31. Cantidad de Produccién para el (2013)

Producto Empresas | Cantidad il o] T.Otz.il
Anual Mensual Diaria

Tarjetas de presentacion 1000 3972000 331000 15045
Dipticos / Tripticos 331 300 1191600 99300 4514
Carpetas A4 331 200 794400 66200 3009
Afiches A3 331 500 1986000 165500 7523
Hojas volantes 1/2 Oficio 331 500 1986000 165500 7523
Folletos 331 100 397200 33100 1505
Documentos tributarios %2 Oficio 331 1000 3972000 331000 15045
Documentos de oficina 1/2 Oficio 331 1500 5958000 496500 22568
Hojas membretadas A4 331 500 1986000 165500 7523

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Calculo de maquinaria

Maquina offset GTO 52+

La capacidad maxima de impresion de una maquina offset GTO 52+ es de

8000 pliegos por/hora y su capacidad minima de 800 pliegos/hora
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Un pliego de papel para impresion, equivale a 18 unidades de papel A4y 36
de medio oficio, por tanto la maquinaria que se utilizara para el proyecto,
tiene una capacidad de 114000 unidades A4/hora y 288000 Y% oficio/hora

Tabla 32. Capacidad de produccién (Maquina offset GTO 52+)
Capacidad

Capacidad
minima

maxima

8000 unidades

8000 unidades
8000 unidades
8000 unidades
8000 unidades

800 unidades
800 unidades
800 unidades
800 unidades
800 unidades

Fuente: Investigacion exploratoria.

Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Laminadora industrial

Capacidad
maxima
3000 unidades
3000 unidades
3000 unidades
3000 unidades
3000 unidades

Capacidad

minima

700 unidades
700 unidades
700 unidades
700 unidades
700 unidades

Fuente: Investigacion exploratoria.

Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Horas de
trabajo

6

o O O O

Empresas

174
214
254
293
331

Tabla 33. Capacidad de produccidn (Laminadora Industrial)
Unidades | Unidades

maxima
37584000
46224000
54864000
63288000
71496000

minima

8769600
10785600
12801600
14767200
16682400

Horas de Unidades | Unidades -
. Empresas o . Afnos
trabajo maxima | minima
6 174 100224000 10022400 2009
6 214 123264000 12326400 2010
6 254 146304000 14630400 2011
6 293 168768000 16876800 2012
6 331 190656000 19065600 2013

2009
2010
2011
2012
2013

Una laminadora industrial tiene una capacidad maxima de 3000 pliegos/hora

y una capacidad minima de 700 pliegos/hora



Requerimiento de materia prima

El cuadro a continuacion nos da a conocer los requerimientos de materia

prima para el primer afio de produccion para 174 empresas.

Tabla 34. Cantidad de Produccion para el (2009)

Producto Empresas| Cantidad Lol Lol T.Ot‘?ll
Anual | Mensual | Diaria

Tarjetas de presentacion 174 1000 2088000 174000 7909
Dipticos / Tripticos 174 300 626400 52200 2373
Carpetas A4 174 200 417600 34800 1582
Afiches A3 174 500 1044000 87000 3955
Hojas volantes 1/2 Oficio 174 500 1044000 87000 3955
Folletos 174 100 208800 17400 791

Documentos tributarios %2 Oficio 174 1000 2088000 174000 7909
Documentos de oficina 1/2 Oficio 174 1500 3132000 261000 11864
Hojas membretadas A4 174 500 1044000 87000 3955

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Para la obtencién de requerimientos de materia prima, se considera la

produccion mensual que tendra la empresa en unidades

Tabla 35. Materia Prima (Documentos tributarios ¥ Oficio)

Cantidad

Papel 9,67 resmas 9,67 resmas $ 299,67
Documentos tributarios ¥  Tinta 1,61 kilos 1,61 kilos $ 14,91
Oficio Placas 1 Placas 1 Placas $ 3,00

Total materia prima $ 317,58

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lopez Gallegos
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Tabla 36. Materia Prima (Documentos de oficina ¥ Oficio)

Cantidad

Papel 14,50 resmas 14,50 resmas $ 449,50
Tinta 2,41 kilos 2,41 kilos $ 22,29 Documentos de oficina ¥2
Placas 1 Placas 1 Placas $ 3,00  Oficio

Total materia prima $ 474,79

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 37. Materia Prima (Hojas membretadas Oficio)

Cantidad

_ - Papel 14,50 resmas 14,50 resmas $ 449,50
Hojas membretadas Oficio  jniq 2,41 kilos 2,41 kilos $ 22,29
Placas 1 Placas 1 Placas $ 3,00

Total materia prima $ 474,79

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 38. Materia Prima (Tarjetas de presentacion)

Cantidad

Cartulina 1,61 resmas 1,6lresmas $ 54,78
Tinta 0,26 kilos (x4) 1,04 kilos $ 9,62 Tarjetas de presentacion
Placas 4 Placas 4 Placas $ 12,00
uv 0,53 kilos 0,53 kilos $ 5,26

5 o100

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 39. Materia Prima (Dipticos papel Cuche 115 gr)

Cantidad

Papel 5,80 resmas 5,80 resmas $ 226,20
Dipticos papel Tinta 0,96 kilos (x4) 3,87 kilos $ 35,76
Cuche 115 gr. Placas 4 Placas 4 Placas $ 12,00
uv 1,93 kilos 1,93 kilos $ 18,94

Total materia prima $ 292,90

Fuente: Investigacién exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
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Tabla 40. Materia Prima (Carpetas. Cartulina de 75 gr)

Cantidad

Cartulina 17,40 resmas 17,40 resmas $ 591,60

Tinta 2,90 kilos (x4) 11,60 kilos $ 107,30

uv 5,80 kilos 5,80 kilos $ 56,84 75 .
Total materia prima $ 767,74

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 41. Materia Prima (Afiches A4. Papel Cuche 115 gr)

Cantidad

Papel 19,33 resmas 19,33 resmas $ 753,87
Afiches A4. Papel Tinta 3,22 kilos (x4) 12,87 kilos $ 119,20
Cuche 115 gr.

Placas 4 Placas 4 Placas $ 12,00

Total materia prima $ 885,07

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Tabla 42. Materia Prima (Hojas volantes % oficio. Papel Cuche 115 gr)

Insumos Cantidad Total Precio Hojas volantes %2

Papel 4,83 resmas 4,83 resmas $ 188,50 oficio. Papel Cuche
Tinta 0,80 kilos (x4) 3,22 kilos $ 29,79 115qr.
Placas 4 Placas 4 Placas $ 12,00

Total materia prima $ 230,29

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 43. Materia Prima (Folletos 10 hojas. ¥ Oficio)

Cantidad

Papel 9,67 resmas 9,67 resmas $ 377,00
Folletos 10 hojas. ¥ Tinta 1,61 kilos (x4) 6,45 kilos $ 59,63
Oficio Placas 40 Placas 40 Placas $ 120,00

Total materia prima $ 556,63
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Se debera contar con 38,67 resmas de papel bon, 39,63 resmas de papel
Cuche de 115 gramos y 19,01 resmas de cartulina de 75 gramos. En tinta se
requiere 9,75 kilos por cada color, para una impresion de color se utilizan los
siguientes colores: amarillo, magenta, cyan y negro; adicionalmente 6,43
kilos de color negro. En cuanto a placas se requiere 63 unidades y 8,26 kilos

de componente UV.

Mano de obra

El aumento de mano de obra se puede traducir en aumento de maquinaria,
pues ellas son las que imponen los tiempos de produccién mas no la mano

obra, pues solo un trabajador puede manipular una maquina.

# de trabajadores = — 9%
e tra a]a ores = Capacidad

Maquina GTO 52+

Una maquina GTO 52+ produce 8000 pliegos por hora

Un trabajador promedio trabaja 8 doras diarias
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Tabla 44. Determinacion de la Mano de Obra

Detalles

Preparan de méquina para inicio de proceso 0 hora con 20 min
Cambio de colores de la maquina para 4 colores 0 hora con 40 min
Almuerzo 1 hora

Total de desperdicio

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lopez Gallegos

La hora efectiva de trabajo es de 6 horas diarias, con una pérdida de 2 horas

Una maquina de trabajo tiene una capacidad de 4800 pliegos en una jornada
normal de trabajo por 22 dias de labor que conformaria un mes, se llegaria a

producir 105.600 unidades mensuales.

Mientras una produccion no supere las 105.600 unidades mensuales de
impresion, no existiria la necesidad de aumentar un maquina mas y por ende

un trabajador.

Laminadora industrial

La laminadora industrial tiene una capacidad de produccion de 700
pliegos/hora, si consideramos las horas efectivas de trabajo que son de 6
horas y 22 dias, la maquina tendria una produccion de 92.400 unidades

mensuales de trabajo

Mientras las unidades no pasen de 92.400 unidades no existiria la necesidad

de aumentar maquinaria.
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La empresa tiene una necesidad de 97,54 resmas de papel que corresponde
a 48.770 pliegos de papel al mes, por tanto no existiria un cuello de botella

en ninguna de las dos unidades de trabajo o0 maquinaria.

Grafico 26. Necesidad de mano de obra

Mgl Mg?2
48.770
Mgl =D _ 047 #Mq2 = ol D) = 0,52
= 7105600 “=92400

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Mq1 significa la primera etapa de produccion, que corresponde a la maquina
GTO 52+ cuyo analisis con los requerimientos de materia prima nos da a
conocer un resultado de 0,49. Mg2 es la segunda etapa de produccion, que

corresponde a la maquina laminadora que dio un resultado de 0,78.

Si cualquiera de los dos resultado sobrepasaba de 1, nos daria a conocer
gue se necesitaba una maquina o un trabajador adicional, pero en el caso del

proyecto ninguno de las dos unidades de trabajo es asi.

Se requiere para la mano de obra Unicamente dos trabajadores por maquina,
quien a la vez, uno de ellos podra realizar otras tareas de produccién en caso

que el articulo a producir lo requiere.
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2.2 Localizacién del proyecto

2.2.1 Macro localizacién

El proyecto estarad ubicado en la provincia de Pichincha, en la ciudad de
Quito, sector sur, cuya concentracion de empresas corresponde al 39% de la
totalidad del pais. Se ha escogido este lugar debido que existe un gran
aumento empresarial sea comerciales, manufactureras y de servicios.
Ademas por ser un sector muy poco explotado con este tipo de negocios, ya
que Unicamente existen 23 imprentas y la mayor parte de ellas son

denominadas como artesanales.

Se considera que el sector sur, ha llegado a tener un gran desarrollo
econdémico e industrial, tal es el caso del centro comercial el Recreo que

capta mas del 30% de ingresos de la poblacién de Quito

Gréafico 27. Macro localizaciéon
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Fuente: Investigacion exploratoria. Google
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2.2.2 Micro localizacion

Este proyecto contard con un referente muy importante para captar a sus
clientes, debido a su localizacion central en el sur de Quito, como son las
calles Joaquin Gutiérrez y José Peralta a una cuadra de la Av. Maldonado,
permitiendo captar a todas las instituciones economicas que en ese lugar se

encuentran.

No debemos olvidar que el sur de la ciudad es conocido como un sector
industrial, cuyas ventajas para las empresas que se encuentran en este lugar

en relacién a tiempo, se llegaria a reducir.

La empresa contara con todos los servicios basicos, ademas de

estacionamiento privados para los clientes.
Entre los factores considerados para su localizacién estan:
+ La existencia de vias de comunicacion (terrestre)
+ La existencia de infraestructura urbana (agua, luz, teléfono, internet)

+ La existencia de mercados insatisfechos

+ Disposiciones municipales
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Gréafico 28. Micro localizacion

R, Y

Fuente: Investigacién exploratoria. Google

2.2.2.1 Factores paralalocalizacién

Transporte y comunicaciones.

El proyecto se encontrara en la parte sur de Quito, entre las calles Joaquin
Gutiérrez y José Peralta. En este lugar existe transporte terrestre que
conecta con el sur, centro y norte de la ciudad, entre las compafiias que
operan en este lugar se encuentran: Latinos, San Fernando, Cooperativa

latina, entre otras

Debemos mencionar también, al sistema integrado trolebus, que se
encuentra en la avenida Maldonado (calle aledafia con la localizacién del
proyecto), cuyo uso de este tipo de transporte es muy comun entre las
personas de la ciudad de Quito, acortando tiempo entre sus diferentes

paradas, con un maximo de 50 min de sur a norte
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Existe cobertura de lineas telefébnicas méviles con las 3 operadoras que
funciona en el pais, como es: Porta, Movistar y Alegro; lineas telefonicas
fijas, con Andinatel; cobertura de empresas de Internet satelital, en linea
telefonica y banda ancha; esto permite que la empresa mantenga
informacion con los clientes, proveedores y demas personal importante para

la empresa.

Cercania de las fuentes de abastecimiento.

Considerando que las fuentes de abastecimiento tanto, en papel, tintas y
demas articulos necesarios para la empresa, se encuentran en la parte sur —
centro de la ciudad; la localizacion de la empresa es perfecta, debido que se
invierte en promedio 20 min en transporte propio y 25 min en transporte
publico, para llegar hacia los proveedores con los que se trabajara.

Entre los proveedores estan: Polipapeles, Produpelma, entre otros

Cercania al mercado.
La empresa se encontrard, en el centro del sector sur de la ciudad,
facilitando la captaciéon del mercado objetivo al cual se enfoca, ya que

ofrecera en su totalidad sus servicios a empresas que en este sector se

ubican.

El ofrecer productos y servicios graficos de una manera eficiente a estas

empresas permitira posicionarse en la mente de los consumidores.
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Disponibilidad de servicios basicos

Se contara con todos los servicios basicos (luz, agua, teléfono). La empresa
tendr& 4 lineas telefénicas, la cual servirh para produccion, ventas,
administracion y gerencia; también se contratara con Internet de banda

ancha, con la empresa Satnet que brindara sus servicios.

Se considero a la empresa Satnet, porque es la Unica empresa que brinda un
servicio de 700 Kbps a un precio de $25 mensuales mediante banda ancha,

sin que exista interferencia y alguna caida de la sefal.

Competencia

En el sector sur de la ciudad de Quito existen Unicamente 23 imprentas, la
competencia se la podria considerar constante, es por lo cual que la empresa
siempre debera buscar nuevos mercados, nuevos clientes y demas factores

que permitan crecer como organizacion.

2.2.2.2 Matriz de localizacion

A continuacién se presenta la matriz de localizacion del proyecto, en donde
nos demuestra segun el grado de importancia de cada punto, una
ponderacion.

La siguiente matriz da a conocer los parametros que se consideran muy

importantes para su factibilidad.
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, ., Alonso Fuentes Rodn,go de Av. Maldonado
Parametros Ponderacion Chavez

| Calificacion | % | Calificacion | % | Calificacion | % |

Tabla 45. Matriz de Localizacién del Proyecto

Infraestructura 0,10 0,10 0,10

Transporte 0,05 3 0,15 3 0,15 3
Cercania a proveedores 0,20 3 0,60 2 0,40 2
Competencia 0,20 1 0,20 1 0,20 3
Cercania al mercado 0,30 3 0,90 3 0,90 3
Servicios basicos 0,05 3 0,15 3 0,15 3
Mano de obra disponible 0,10 2 0,20 2 0,20 2

0,20

 Fooemacovwmawa a3 a1 |27

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

El sector de la ciudad, que es mas factible para la creacion del proyecto es el
sur, debido que nuestro mercado establecido se encuentra en ese lugar.
Actualmente existe infraestructura para este proyecto, ademas porque los
sectores Alonso Fuentes y Rodrigo de Chavez existe una competencia muy

alta a diferencia del sector seleccionado.

2.3 Ingenieria del proyecto

Al estudiar la configuracion técnica para establecer los diferentes niveles de
produccion, se debe analizar aspectos como los procesos, caracteristicas de
operacion, los recursos necesarios, identificando las actividades técnicas
relacionadas con el equipo, la planta, dimensiones de las maquinas,

capacidad, mantenimiento, reparacion, materias primas, etc
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Cadena de Valor

Grafico 29. Cadena de valor
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2.3.1 Proceso de produccién

Produccioén de articulos terminados

Recepcién del material: El proceso empieza con la recepcion de la materia
prima a emplearse, especialmente de papel, cartulina y tintas, constatando

que se cumpla con las caracteristicas y exigencias solicitadas.

Asesoria en disefio: Consiste en la elaboracion del original o imagen a
reproducir, debiendo poseer caracteristicas determinadas para que su
reproduccion o posterior impresion no presente dificultades técnicas,
mediante medios digitales (computadoras), en la que se elabora el texto
logotipo y diferentes graficos de una forma mas rapida cuyo resultado sera

impreso.

Insoladora: Es transferir la imagen obtenida en el asesoramiento de disefio
a la plancha offset mediante el empleo de una insoladora, la cual se
sobrepone el montaje en la plancha Offset y se le somete a una fuente
luminosa de rayos ultravioletas. Cabe destacar que este servicio sera

contratado, pues la fotomecénica es otra area de la imprenta.
Corte: Es cortar la materia prima que antes se recepto, dependiendo de las

medidas estandares para cada producto, mediante el uso de la Guillotina

Polar eléctrica, para luego ser colocada en la maquina de impresion.
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Impresién: La impresion consiste en transmitir en el material (papel, cartén,
plastico, etc,) la reproduccidon de una imagen o texto en volimenes. Para el
cual se coloca la placa Offset en el cilindro porta planchas, cuyos
componentes permite que el agua y la tinta no se mezclen; el agua adhiere
solo a las zonas no imagen, porque la zona imagen los rechaza; por el
contrario la zona imagen, al permanecer seca por ser grasa, acepta tintas y
rechazara el agua.

Se coloca el papel o el material para impresién en la bandeja, para luego
proceder a hacer la seleccion de colores por etapas y su impresion final en

papel.

Barnizado UV: Consiste en someter cierto tipo de material impreso, sobre
elementos quimicos UV, cuyo objetivo es darle brillo a la impresién inicial y

de esta forma preservarla en el tiempo.

Encuadernacion: Dependiendo de las especificaciones del cliente y de las
caracteristicas del producto, se procedera a doblar, engomar, grapar,

encuaderna los productos.

Empaque, almacenamiento y entrega: Una vez obtenido la producciéon se
procede a empacarlo y colocarlo en la bodega de la empresa, para

posteriormente entregar a su cliente o enviarlo al lugar donde se establecio.
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Produccién de disefio gréafico

Requerimientos: Consiste en establecer los requerimientos que los clientes

necesitan

Realizacion de boceto: Es la realizacion de breves rasgos de la idea que se

desea plasmar

Prueba inicial: Consiste en realizar un pre disefio que debera ser aprobada
por el cliente, cuyas recomendaciones serdn cambiadas, modificadas o

aumentadas en el disefio

Disefio: Es la produccion final, previamente aceptada por el cliente, cuyo

objetivo es la comunicacion visual de una idea.

2.3.1.1 Diagrama de flujo

“Describe el flujo de informacién, cliente, empleado, equipo o materiales, a

través de un proceso. No existe un formato preciso, por el cual es posible

dibujar el diagrama en cuadros lineas o flechas”?

> Meneces Alvarez. Administracion de procesos. Pag 112.
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Operacion: Modifica, crea o agrega algo. Se considera la
transformacion de la materia prima mediante maquinarias o

medios de computacion.

Transporte: Mueve el objeto de estudio de un lugar a otro,
puede ser una persona, un material, una herramienta o una
parte de un equipo. Se considera transporte en el caso que el
articulo a producir tenga la implementacion de un disefio grafico

o el transporte hacia el cliente para su entrega.

Decision: Revisa o verifica algo. Para este tipo de actividad se
encargaré que el disefio o los medios directos para la impresion

estén sin manchas y con las especificaciones del producto.

Retraso: Se representa cuando el objeto se queda detenido en

espera de una accion posterior.

Almacenaje: Ocurre cuando algo es apartado para usarse

después.
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Tabla 46. Diagrama de Flujo. Abastecimiento

E Actividad aso

Responsables

Actividad

Produccion

Investigar los posibles proveedores
Indagar sobre los beneficios obtenidos
Seleccionar la mejor opcién

Rzalizar los pedidos necesarios

Recibir la materia prima

Procesar la materia prima

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
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Tabla 47. Diagrama de Flujo. Disefio Gréfico

Actividad

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
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Tabla 48. Diagrama de Flujo. Produccién

Actividad

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lopez Gallegos
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Tabla 49. Diagrama de Flujo. Ventas

ventas|;

Actividad
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Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
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Distribucion de planta

Gréfico 30. Distribucion de planta
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Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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2.3.1.2 Requerimientos de mano de obra

Para el desempefio de la empresa se necesita el siguiente personal

Tabla 50. Requerimiento de Mano de Obra
Mano de obra directa

Otros Total Salario

Salario
Componentes mensual

Basico

Total
Salario

Cantidad

salariales individual
$ 280,00 $ 98,85 $ 378,85 $ 378,85
$ 250,00 $ 90,21 $ 340,21 $ 680,42

TOTAL MANO DE OBRA $ 1.059,27

En total son 2 personas que laboran directa o indirectamente con la
produccién en la empresa. Se estima un desembolso de dinero mensual de
1.059,27 ddblares 'y 12.711,24 délares anuales

2.3.1.3 Requerimientos de insumos y servicios

Tabla 51. Requerimientos de Insumos y Servicios
Suministros y servicios

Detalle Cantidad Precio Precio total Precio Anual
Mensual Unltarlos

Servicios béasicos 170,00 170,00 2.040,00

$
Servicios de internet 1 $ 25,00 $ 2500 $ 300,00

TOTAL SUMINISTROS Y SERVICIOS $ 195,00 | $ 2.340,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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2.1 Estimacién de la inversion

Activo fijos

Tabla 52. Activos Fijos. Terreno

. Detale | __Precio total _

Terreno 240 m2 $ $ 24.000,00

TOTAL TERRENO $ 24.000,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 53. Activos Fijos. Edificaciones
Detalle Precio total

Edificaciones 240m2 $ 200 $ 48.000,00

TOTAL EDIFICIOS $ 48.000,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 54. Activos Fijos. Maquinaria 'y Equipos

Maquinaria y equipos
Detalle Cantldad Precio total

Maquina offset GTO 52+ $ 19.000,00 $ 19.000,00
Laminadora industrial 1 $ 8.000,00 $ 8.000,00
Guillotina polar 1 $ 17.000,00 $ 17.000,00
Grapadoras industriales 1 $ 100,00 $ 100,00
Encuadernadora 1 $ 40,00 $ 40,00
Perforadora 1 $ 200,00 $ 200,00

TOTAL MAQUINARIA'Y EQUIPOS $ 44.340,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
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Tabla 55. Activos Fijos. Vehiculos

Vehiculos

Detalle Cantldad Precio total

Camioneta $ 12.000,00 $ 12.000,00

TOTAL VEHICULOS $ 12.000,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 56. Activos Fijos. Equipos de Computacion

Detalle Cantldad Precio total

Computadoras para ejecutivos $ 700,00 $ 1.400,00
Computadora Mac 1 $ 1.800,00 $ 1.800,00
Impresora HP COLOR LASER JET 4700DN 1 $ 1.400,00 $ 1.400,00
Flash memory para disefiador 1 $ 24,00 $ 24,00
Escaner 1 $ 200,00 $ 200,00

TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION $ 4.824,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 57. Activos Fijos. Muebles y Enseres

Muebles y enseres

Detalle Cantldad Precio total

Escritorios ejecutivos $ 140,00 $ 280,00
Sillones ejecutivos 2 $ 50,00 $ 100,00
Archivadores de madera 2 $ 80,00 $ 160,00
Counter de recepcion (Agente de ventas) 1 $ 250,00 $ 250,00
Anaqueles medianos para produccion 3 $ 50,00 $ 150,00
Mesa de computador 1 $ 60,00 $ 60,00
Estanterias grandes para produccién 2 $ 120,00 $ 240,00
Mesa para reunion (4 personas) 1 $ 250,00 $ 250,00
Mesa para encuadernacion 1 $ 80,00 $ 80,00
Sillas para produccion 2 $ 35,00 $ 70,00
Mesas para produccion 3 $ 40,00 $ 120,00
Sillones 1 $ 100,00 $ 100,00

TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 1.860,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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Tabla 58. Activos Fijos. Equipos de Oficina

Detalle Cantldad Precio total

$ 110,00 $ 110,00
Teléfono 4 $ 24,00 $ 96,00

TOTAL EQUIPOS DE OFICINA $ 206,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 59. Activos Intangibles

Activos intang ibles
Detalle Cantldad Precio total

Constitucion de la empresa $ 600,00 $ 600,00
Cuenta de constitucion de capitales 1 $ 400,00 $ 400,00
Patente municipal 1 $ 180,00 $ 180,00
Estudio técnico 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Software de disefio grafico 1 $ 800,00 $ 800,00

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES $ 3.180,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 60. Materiales Directos

Materiales directos
Detalle Cantidad Mensual Precio total

Papel bon 38,67 Resmas $ 31,00 $ 1.198,77
Papel couche de 115 gramos 39,63 Resmas $ 39,00 $ 1.545,57
Cartulina de 75 gramos 19,01 Resmas $ 34,00 $ 646,34
Tinta amarilla 9,75  kilos $ 9,25 $ 90,19
Tinta magenta 9,75  kilos $ 9,25 $ 90,19
Tinta cyan 9,75  kilos $ 9,25 $ 90,19
Tinta negro 16,18 kilos $ 9,25 $ 149,67
Placas 63,00 Unidades $ 3,00 $ 189,00
uv 8,26  kilos $ 9,80 $ 80,95

TOTAL MATERIALES DIRECTOS $ 4.080,86

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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Tabla 61. Materiales Indirectos
Materiales indirectos

Cajas ‘Cajasdecaton $ 0,54 $ 270,00
CD 20 $ 18,50 $ 370,50
Pega 20 $ 20,00 $ 400,00
Cinta de embalaje 100 $ 0,95 $ 95,00
Grapas (produccion) 500 $ 2,00 $ 1.000,00
TOTAL MATERIALES DIRECTOS

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 62. Mano de Obra Directa (Anexo E)
Mano de obra directa
Otros Total Salario
Componentes mensual
salariales individual
1 $ 280,00 $ 98,85 $ 378,85 $ 378,85
2 $ 250,00 $ 90,21 $ 340,21 $ 680,42

TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $ 1.059,27

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Total
Salario

Salario

Detalle Cantidad S .
Basico

Tabla 63. Mano de Obra Indirecta (Anexo E)
Mano de obra indirecta

. Otros Total Salario

. Salario Total

Detalle Cantidad . Componentes| mensual :
Basico , . Salario

salariales individual

Gerente general 1 $ 350,00 $ 119,03 $ 469,03 $ 469,03
Administrativo Contable 1 $ 310,00 $ 107,50 $ 417,50 $ 417,50
Agente de ventas 1 $ 300,00 $ 104,62 $ 404,62 $ 404,62

TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

1.291,14
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2.3.2 Calendario de ejecucion del proyecto

Tabla 64. Calendario de Ejecucidn del Proyecto
Calendario de ejecucion del proyecto

| Calendariodeejecuciéndelproyecto |
N© o

Constitucién de la empresa
Tramites de financiamiento
Adecuacion del local

Compra de maquinaria
Compra de equipos

Compra de muebles y enseres
Compra de materia prima
Compra de insumos
Instalacién de maquinaria

10 Colocacién de mobiliario

11 Periodo de prueba de maquinaria

12 Periodo de prueba técnica
Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

© 00 N o 0o~ WDN P
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CAPITULO 3

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1 Laempresa

Razbn Social
La razén social de la empresa es mediante la cual sus representantes
legales, podran realizar cualquier tipo de transaccién comercial, basandose

en las disposiciones legales que rigen en el pais.

El nombre de la empresa serda IMAGEN CREATIVA debido que el propdsito
de la empresa es brindar servicios de imprenta y disefios grafico y de esta
forma ayudar a nuestros clientes que su actividad sea conocida por su

mercados.

Logotipo

—
N

Grafico 31. Logotipo

Fuente: Imagen Creativa
Elaborado: Alexandra Lopez. Paola Armendariz.
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Eslogan

Imprenta grafica y digital de calidad

Titularidad de propiedad de la empresa

La empresa sera una Compafia Limitada, los beneficios de esta radican en
que se requiere de menor capital, la cesidbn de participaciones debe
efectuarse con el consentimiento unanime del capital social y mediante
escritura publica, lo que dificulta el ingreso de socios no deseados a la

compainia, lo cual brinda mayor seguridad.

Tabla 65. Compafiia de Responsabilidad Limitada

Compafia de responsabilidad limitada \

Norma Legal Ley de Compafiias

Acto de Creacion Notaria

Inscripcion Superintendencia de Compafiias
Tiempo estimado de tramitacion 9 Dias

Capital Minimo de Constitucion $ 400

Numero de Socios De 3a 15
Administrador - Responsable Legal Gerente

Tributos SRI

Afiliaciébn Camara Produccion Cémara de Comercio

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lopez Gallegos
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El capital social de las compafiias limitadas se encuentra dividido en

participaciones que no podran ser menores de un dolar

La responsabilidad de los socios se limita al monto que aportan al capital
social. Las limitaciones que tiene este tipo de compafiia es que ya no se
puede aumentar las participaciones y como es tipo de familiar se dificulta la

administracion de la misma.

La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o
mMA&s personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta
el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una
razon social o denominacién objetiva a la que se afadira, en todo caso las

palabras “Compainiia Limitada” o su correspondiente abreviatura Cia. Ltda.

IMAGEN CREATIVA CIA. LTDA. Debe cumplir con los siguientes requisitos

legales para su formacion:

El capital de acuerdo a la ley, el capital estara formado por las aportaciones
de los socios y no sera inferior a $ 400 de capital suscrito y como capital
pagado el equivalente al 50% de dicho valor. Estarda dividido en

participaciones de $1 o multiplos de mil.

Las aportaciones pueden ser en numerario o en especie. El saldo del capital
debera integrarse en un plazo no mayor de 12 meses. A contarse de la fecha

de constitucion de la compafia.

En el caso de que una compafiia limitada cuente con dos o0 mas socios, se
requiere el consentimiento unanime de todos los socios participantes en la

compainiia a fin de transferir las participaciones sociales.
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Los socios que integraran la empresa seran:

Tabla 66. Socios que Integraran la Empresa
Integrantes Aporte

Byron Echeverria 25%
Edison Macias 25%
Wilfrido Lopez 25%
Jenny Padilla 25%

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Factores ambientales

Considerando que el sur de la ciudad es conocido como un pargue industrial,
la ubicacién de la empresa tiene una posicion privilegiada.
La empresa de disefio grafico, debido a su giro tendr4 que cumplir con los

siguientes requisitos, para obtener el permiso de la DMA (Direccién

Metropolita del Medio ambiente)

Aguas residuos no domeésticos

4+ Los suelos y desagiies estén libres de evidencia de derrames de

solventes, tintas u otros.
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+ Los residuos de solventes y contaminantes u otros productos quimicos
de limpieza y mantenimiento sean almacenados en recipientes

cerrados y etiquetados para ser entregados al gestor respectivo

Contaminacion por residuos

+ Los equipos estén ubicados considerando la menor afectacion a los
moradores e instalaciones vecinas, cumpliendo los limites méaximos
permitidos (5 Db)

Gestion de residuos
+ Los residuos inorganicos (papel, cartén, plasticos) estén recolectados

en fundas independientes y con identificacion visible

+ El exterior del establecimiento esté libre de residuos

F

El establecimiento cuente con certificado del cuerpo de bomberos

+ El establecimiento tenga instalaciones eléctricas aisladas, protegidas y
fijas

+ No utilizar la acera o la via publica para realizar las actividades del

establecimiento.

Estructura impositiva y/o legal.

Se debe considerar los siguientes documentos para el funcionamiento de

una empresa grafica con servicios de disefio digital, en la ciudad de Quito
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Registrar a la empresa en el Servicio de Rentas Internas S.R.I a través
del RUC, para el control del pago de los impuestos correspondientes.
Obtener el permiso de funcionamiento en el Municipio de la ciudad de
Quito; y el pago de la patente correspondiente.

Copia de la acta de creacion de la empresa notariada.

Inscripcidon en la Superintendencia de Compafias

Nombramiento del Representante Legal

Copia del registro unico de contribuyente (R.U.C.)

Fotocopia de la cédula de identidad, segun sea la persona natural
ecuatoriana o extranjera. Fotocopia del contrato de compra venta o
arrendamiento del establecimiento, en caso de cambio de propietario
con la autorizacion de utilizar la razén social.

Certificado del Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPPI),
de no encontrarse registrada la razén social. Quito, Av. Republica y
Av. Diego de Almagro (EDIF. FORUM 1 er. piso)

Copia del Certificado de votacion.

Fotocopia del titulo de propiedad o contrato de arrendamiento del
local, registrado en un juzgado del inquilinato.

Certificado de afiliacion a la Camara de Comercio
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3.2 Base filoséfica de la empresa

3.2.1 \Vision

“Es mirarse en el futuro como organizacién, identificando aquellas

caracteristicas que tendra en esa situacion anhelada, y en un plazo previsto

para llevar a cabo las acciones necesarias para alcanzar este suefio”.>

Vision 2013

Para el afio 2013 captaremos el 15% del mercado de disefio gréafico y servicios
de impresién en el sector sur de la ciudad de Quito, convirtiéndonos en la mejor

alternativa de comunicacion visual e impresa de nuestros clientes.

Posicion en el mercado: La mejor

Tiempo: 5 afios

Ambito del mercado: sur de Quito

Productos o servicios: Empresa grafica y servicios de disefio.

*Administracion Estratégica Charles W. L. Hill. 3ra edicién Pag. 11,29
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3.2.2 Misién

“La mision es la declaracion de la razén de ser de la empresa u organizacion,
de manera tal que guia e inspira permanentemente a los miembros de la
compafiia en la ejecucién de las actividades de corto, mediano y largo

p|a20”24

Ser una empresa competitiva en el sur de Quito que aporte al desarrollo
productivo de sus clientes, a través de medios persuasivos escritos y digitales,

con puntualidad y calidad en su servicio.

Razon para existir: Aporte al desarrollo productivo de los clientes

Mercado al que sirve: Sur de Quito

Caracteristicas generales de los productos y servicios: Medios
persuasivos impresos y escritos

Principios y valores: Puntualidad y calidad

** Administracion Estratégica Charles W. L. Hill. 3ra edicion Pag. 11,29
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Mapa Estratégico
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3.2.3 Estrategia empresarial

La estrategia es escoger un conjunto Unico de recursos y actividades para
entregar al mercado, una mezcla unica de valor. Una estrategia exitosa es
aguella que atrae clientes de posiciones establecidas o a nuevos clientes al

mercado®.
Estrategia de desarrollo

e Liderazgo en costos
¢ Diferenciacion

e Concentracion en una parte limitada del mercado

Liderazgo en costos.- Se basa en la ventaja de la empresa sobre su
competencia en los costos de sus productos, lo que le permite ofrecer precios mas

reducidos y superar los esfuerzos de los demas participantes del mercado.

Diferenciacion.- Descansa en saber dotar a los productos de la empresa de
determinadas caracteristicas diferenciadoras de los de la competencia a fin de ser
considerados unicos por los atributos percibido por los clientes. El precio no es

importante.

Concentracion.- Es la dedicacion de la empresa a un solo segmento del
mercado, sirviendo en forma exclusiva, satisfaciendo a los clientes mejor que las

empresas competidoras.

‘ Diferenciacidn

> PORTER Michael, Futuro con Calidad, Péag. 11.
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La estrategia que la empresa tomara como parte de si, sera de diferenciacion,
pues el principal enfoque que el proyecto considera importante para sus clientes,
es brindar servicios de disefio grafico con asesoria personalizada, de tal modo que

cada producto terminado sea diferente al de los demas.

Otra servicios que la empresa ofrecera es la entrega de productos terminados en
el lugar mismo que el cliente lo necesite para de esta forma evitar que se pierda

tiempo muy valioso.
Estrategia de crecimiento

Persiguen el crecimiento de las ventas o de la participacion en el mercado para

estabilizar o reforzar el beneficio de la empresa en mercados actuales o nuevos.
Las estrategias de ventaja competitiva son las siguientes:

Crecimiento diversificado

Crecimiento intensivo

Crecimiento integrado (Vertical y Horizontal)

Crecimiento de diversificacién concéntrica

Crecimiento diversificado.- Consiste en la creacién de nuevos productos en
nuevos mercados, por razones de pocas oportunidades u obtener mayor

rentabilidad.

Crecimiento intensivo.- Cuando las empresas no explotan todas las

oportunidades ofrecidas por su producto.

Crecimiento integrado (Vertical).- Se basa en el deseo de la empresa de
mejorar sus objetivos asegurandose el control de determinadas tareas por arriba o

por debajo o al mismo nivel de ella.
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Crecimiento de diversificaciéon concéntrica.- La empresa sale de su sector
industrial y comercial y busca anadir actividades nuevas, complementarias de las

actividades existentes en el plano tecnoldgico y / o comercial.

Intensivo

La empresa se enfocard en una estrategia de crecimiento intensivo mediante el
aumento de las ventas, desarrollando productos nuevos destinados a nuestros
clientes; como puede ser el caso de impresion en cuerina, impresion en plastico,

etc.

Estrategia de competitividad

Son estrategias que permiten que la empresa llegue a ser mas competitiva dentro

del mercado en el que se desarrollara.

Permiten que la empresa atague a otras empresas gue ocupan una posicion
similar a la suya siendo apropiado cuando estas tienen precios elevados o clientes

insatisfechos.

Entre las estrategias de competitividad que puede adoptar una empresa se tiene

las siguientes:

e Estrategias del lider
e Estrategias del retador
e Estrategias del seguidor

e Estrategias del especialista
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Estrategia del lider.- Corresponde a aquellos lideres, siendo considerados asi

por sus competidores, y a las cuales tratan de atacar y eliminar.

Estrategia del retador.- Las que ocupan un lugar intermedio en el mercado
pueden adoptar dos posiciones en relacién a las que tienen mayor participacion:

atacar o evitar cualquier accion ofensiva por parte de los lideres.

Estrategia del seguidor.- Tiene una cuota reducida de mercado y no son
innovadores, entonces son imitadores y por tanto, no deben buscar represalias,

dirigiéndose solo al segmentos no atendidos por el lider.

Estrategia del especialista.- Corresponde a aquellas que concentran sus

esfuerzos en reducidos segmentos de mercado, en base a la especializacion.

Especialista

Considerando que la empresa es un PYME, la empresa se enfocara hacia una
estrategia de especialista, se interesa por uno o varios segmentos y no por la

totalidad del mercado, como es el caso de todo el pais.

Esta clase de estrategia se recomienda utilizar si se descubren nichos de mercado
rentables y duraderos que la competencia no haya considerado, concentrando la
atencion en el segmento objetivo de la empresa, ofreciendo un servicio

diferenciado (personalizado).
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3.2.4 Objetivos estratégicos

+ Ofrecer un producto y un servicio de calidad a aquellas empresas que
constituyen nuestro mercado meta y de mas empresas que requieran
nuestros servicios.

+ Establecer un precio acorde al segmento al cual esta dirigido este proyecto,
gue permita ser mas competitivo en el mercado.

+ Elaborar un plan de marketing que permita posicionarnos en la mente del
consumidor como la mejor alternativa en produccion de comunicacion visual e
impresa de nuestros clientes.

+ Promover el mejoramiento continuo en todas las actividades a realizarse, con
la finalidad de ofrecer un servicio que satisfaga plenamente las necesidades
del cliente.

+ Alcanzar una importante participacion del mercado, mediante el
establecimiento de estrategias competitivas que permitan realizar una
administracion eficaz y eficiente.

+ Ofrecer un servicio personalizado y garantizado, dando prioridad a los

requerimientos del cliente.

3.2.5 Principios y valores

Principios

+ Ofrecer servicios de calidad.

La empresa con sus productos y servicios, se compromete a satisfacer las
necesidades y expectativas de todos sus clientes ofreciendo productos de calidad

con un servicio agil, oportuno y con atencion personalizada.
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+ Trabajo en equipo.

El trabajo de la empresa que logra mejores resultados, es aquel que se lo realiza
en equipo y para ello la empresa se compromete a desarrollarlo, con esto lograr
mantener una comunicacion abierta y un crecimiento sostenido. Esto con el fin de
lograr un desempefio Optimo, que nos permitirA cumplir con los objetivos

establecidos.

+ Motivacidon e incentivos.

Es deber de la organizacion el reconocimiento de quienes la conforman a través
de remuneraciones justas, incentivos y estabilidad laboral, con esto apoyara a una

efectiva gestion gerencial.

+ Disposicion al cambio.

Es el estado de la mente que permite abrir el entendimiento de manera amplia,
para escuchar y evaluar a conciencia, sin prejuicios, nuevas propuestas para
adaptar los comportamientos a las nuevas circunstancias de un mundo en

permanente cambio.

Valores

+ Honestidad.

Realizar un trabajo de manera honrada, trabajando puntual y responsablemente,
por alcanzar los objetivos y metas de la empresa, siempre observando el concepto
de integridad en todos sus actos y aplicando también la equidad y justicia en sus

decisiones
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4+ Solidaridad.

Ser personas sensibles a la realidad de otros, comprometidos en la vida familiar y

comunitaria, buscando la integracién personal y grupal.

+ Optimismo

Motivar de tal manera que cada dia los miembros organizacionales se vean
alentados a realizar un trabajo de manera eficaz, contribuyendo a alcanzar

objetivos propuestos.
+ Cooperacion

Ayudar a otras organizaciones, que sean conocidas por la actividad de ofertan a
su mercado, es un valor que el proyecto impondran mediante la produccién de

medios publicitarios escritos y digitales

3.3 Laorganizacion

‘Es aquella parte de la administracion que explica establecer una estructura

intencional de los papeles que deben desempefar las personas en una

organizacién”?®

2 KOONTZ, WEIHRICH. Harol, Heinz. Administracién una perspectiva global. 10™ edicién. Pag 20.
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3.3.1 Organigrama estructural

Grafico 32. Organigrama estructural

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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3.3.2 Estructura de puestos

Tabla 67. Estructura de Puestos. Gerente General
Nombre del puesto: Gerente General |Departamento: Gerencia.

Descripcién: Sera responsable de establecer una adecuada estructura de personal, pedir cuentas al
resto de departamentos administrativo y de igual forma de establecer procedimientos organizacionales.

Funciones:

Asignar recursos para conseguir resultados
Establecer una adecuada estructura de personal
Delegar autoridad y responsabilidad

Proveer politicas y procedimientos

Monitorear actividades

Identificar desviaciones en los procesos
Organizar soluciones

R

Perfil:

Titulo de nivel superior.

Buena presencia y trato cordial.

Buenas habilidades comunicacionales y de persuasion.
Capacidad para resolucion de problemas.

Persona dinamica, con capacidad analitica y de planificacion.
Manejo de buenas relaciones interpersonales.

PR

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

153



Tabla 68. Estructura de Puestos. Agente de Ventas

Nombre del puesto: Agente de Ventas Departamento: Ventas.

Descripcion: Sera responsable de realizar acciones comerciales para la prospeccion y captacion de
nuevos y antiguos clientes, coordinando y supervisando

Funciones:

+

T I oI SEE S S A

-+

Perfil:

T I SIS R

Enviar periédicamente herramientas de persuasion (muestras, folletos, listas, informacion)
necesarias para poder desarrollar la tarea de ventas.

Establecer una fluida comunicacion entre la empresa y los distintos clientes.

Asesorar, comunicar y atender las necesidades de los clientes

Establecer una relacion desde la empresa con los clientes apoyandolos y ayudandolos.
Controlar y mejorar los métodos de intercambio de informacion entre las partes.
Comprender e informar la problematica del canal de venta a los clientes (servicio, precio,
calidad)

Realizar el seguimiento correspondiente sobre los pedidos generados por los clientes, las
entregas y los faltantes, para poder brindar un mejor servicio (sobre todo nuevos clientes).
Generar fidelidad con los clientes existentes y aumentar la venta en clientes nuevos.
Acompafiar y visitar en los casos que sea necesario a los clientes.

Coordinar los pagos de los clientes con el administrativo para una correcta facturacion.
Reportar en forma periédica al gerente general de la evolucion y novedades de las distintas
zonas de clientes.

Buscar nuevos mercados

Buscar nuevos clientes

Titulo de nivel superior.

Buena presencia y trato cordial.

Buenas habilidades comunicacionales y de persuasion.
Capacidad para resolucion de problemas.

Persona dinamica, con capacidad analitica y de planificacion.
Manejo de buenas relaciones interpersonales.

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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Tabla 69. Estructura de Puestos. Administrador

Nombre del puesto: Administrador Departamento: Administracién

Descripcién: Sera responsable de asegurar la consolidacion de los estados financieros de la empresa,
por lo que coordinaréa las tareas de contabilidad, tesoreria y analisis financiero, realizara y mantendra
las negociaciones con las entidades financieras y administraciones publicas

Funciones:

Centralizar los datos financieros y de gestién de la empresa.

Elaboracion de cuentas anules e informes.

Elaboracion y control del correcto pago de los impuestos (SRI).

Asegurar y desarrollar los procedimientos de los reportes mensuales.

Cierre y elaboracion de estados contables.

Determinar las mejores alternativas de inversion, para negociar y obtener recursos financieros.
Responsable de las néminas y contrataciones de personal que necesite la empresa.

Firma de contratos, elaboracién de néminas, retenciones para el Seguro Social,
establecimiento de la jornada de trabajo, de los turnos, gestion de las horas extras.

FEEE R

4+ Realizar estrategias, politicas y practicas relacionadas con los individuos para una mejor
relacion laboral dentro de la empresa.
4+ Elaborar el plan de produccion
4+ Determinar las necesidades de materiales, mano de obra y maquinaria.
Elaborar los presupuestos de compra y de gastos de fabricacion.
+ Calcular las necesidades de materiales directos y mano de obra directa.
+ Dirigir, coordinar y controlar las actividades de produccién en forma global y por procesos.
+ Elaborar los formularios, de orden de trabajo, entrada y salida de mercaderia y guias de
cotizaciones.
Perfil:
4+ Titulo de nivel superior.
4+ Conocimientos en gestién econdémica financiera, contable y produccion.
+ Manejo de Recursos Humanos.
4+ Persona dinamica, con capacidad analitica y de planificacion.
+ Manejo de buenas relaciones interpersonales.

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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Tabla 70. Estructura de Puestos. Disefiador

Nombre del puesto: Disefiador Departamento: Disefo

Descripcién: Es el encargado de coordinar el manejo de los proyectos y programas, es
decir, plasmar las ideas y requerimientos de los, llegar a la construccion de formas, colores y
conceptualizacion, dependiendo de una clara argumentacion y no del medio que usa para
llegar a ésta.

Funciones:

+ Manejar programas para disefio gréfico.

4+ Elaborar y presentar para su aprobacion los disefios y artes pedidos por los
clientes.

+ Trabajar conjuntamente con el administrador, agente de ventas y el personal de
produccién para la planificacion de los trabajos.

+ Al ser necesario, tener reuniones periédicas con el administrador y el cliente para
definir la necesidad del trabajo.

Perfil:

Titulo de nivel superior. Demostrar conocimiento (Sin titulo)
Manejo de programas para disefio gréafico

Persona dinamica, con capacidad analitica y de planificacion.
Manejo de buenas relaciones interpersonales

-+

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lopez Gallegos
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Tabla 71. Estructura de Puestos. Prensista

Nombre del puesto: Prensista Departamento: Produccion

Descripcion: Es el encargado de coordinar los proyectos de los clientes en un produccion
tangible, es decir, plasmar las ideas y requerimientos del demandante con impresiéon de
articulos terminados.

Funciones:
+ Prepara las maquina para la impresién de los trabajos
+ Realizar las muestras de colores necesarios
+ Dar una correcta lubricacién y mantenimiento a la maquina
4+ Presentar pruebas a sus superiores antes de iniciar el tiraje y si es requerido

también durante el desarrollo del tiraje para su aprobacion

Trabajar conjuntamente con el administrador y el personal de produccion para la
planificacién de los trabajos

+ Empacar los productos terminados

s

Perfil:

Tener experiencia en el manejo de maquinaria de impresion

Tener conocimiento de mantenimiento de maquinaria de impresion
Persona dinamica, con capacidad analitica y de planificacion.
Manejo de buenas relaciones interpersonales

-+

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Presupuesto

Es un plan de accién dirigido a cumplir una meta prevista, expresando en valores y
términos financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo y bajo ciertas
condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro de responsabilidad

de la organizacién

4.1.1 Presupuesto de inversion

4.1.1.1 Activos fijos

Se entienden como activos fijos o tangibles, a los bienes de propiedad de la
empresa, tales como: terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos

de transporte, herramientas y otros.

Tabla 72. Presupuesto de Inversién. Activos Fijos

Inversién del proyecto

ACTIVOS FIJOS

Terrenos . ]

Precio
Unitarios

Detalle Tamano Precio Total

Terreno 240m2 $ 100,00 $ 24.000,00 |100,00%

TOTAL TERRENOS $ 24.000,00 17,75%
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Edificios
Precio
Unitarios

Detalle Tamano

Edificaciones 240m2 $ 200,00
TOTAL EDIFICIOS
Maqumarla y equipos

Detalle Cantidad P.reC|_o
Unitarios

Magquina offset GTO 52+ 1 $ 19.000,00
Laminadora industrial 1 $ 8.000,00
Guillotina polar 1 $ 17.000,00
Grapadoras industriales 1 $ 100,00
Encuadernadora 1 $ 40,00
Perforadora 1 $ 200,00

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPOS
Vehiculos

$ 48.000,00 | 100,00% |

$ 48.000,00 35,50%

Precio
Total

$ 19.000,00 42,85%
$ 8.000,00 18,04%
$ 17.000,00 38,34%

$ 100,00 0,23%
$ 40,00 0,09%
$ 200,00 0,45%

$ 44.340,00 32,79%

Detalle Cantidad P_rec_|o
Unitarios

Camioneta $ 12.000,00
TOTAL VEHICULOS

Equipos de computacion

Precio

Detalle Cantidad e
Unitarios

Computadoras para ejecutivos 2 $ 700,00
Computadora Mac 1 $ 1.800,00
Impresora HP COLOR LASER JET 4700DN 1 $ 1.400,00
Flash memory para disefiador 1 $ 24,00
Escaner 1 $ 200,00

TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION
Muebles y enseres

Precio
Unitarios

Detalle Cantidad

$ 12.000,00 | 100,00% |
$ 12.000,00 8,87%

Precio Total

$ 1.400,00 29,02%
$ 1.800,00 37,31%
$ 1.400,00 29,02%
$ 24,00 0,50%
$ 200,00 4,15%

$ 4.824,00 3,57%

Precio Total

Escritorios ejecutivos 2 $ 140,00
Sillones ejecutivos 2 $ 50,00
Archivadores de madera 2 $ 80,00
Counter de recepcion (Agente de ventas) 1 $ 250,00
Anagueles medianos para produccién 3 $ 50,00
Mesa de computador 1 $ 60,00
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$ 280,00 15,05%
$ 100,00 5,38%
$ 160,00 8,60%
$ 250,00 13,44%
$ 150,00 8,06%
$ 60,00 3,23%




Estanterias grande para produccion 2 $ 120,00 $ 240,00 12,90%
Mesa para reunion (4 personas) 1 $ 250,00 $ 250,00 13,44%
Mesa para encuadernacion 1 $ 80,00 $ 80,00 4,30%
Sillas para produccion 2 $ 3500 $ 70,00 3,76%
Mesas para produccion 3 $ 40,00 $ 120,00 6,45%
Sillones 1 $ 100,00 $ 100,00 5,38%

TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 1.860,00 1,38%

Equipos de oficina

Detalle Cantidad Precio Precio Total
Unitarios

110,00 110,00 | 53,40%|
Teléfono 4 $ 24,00 $ 96,00 \ 46,60% |

TOTAL EQUIPOS DE OFICINA $ 206,00

TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 135.230,00 100%

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Los activos fijos (edificios, maquinaria, muebles, equipos, etc.) pierden su valor por

el uso o la obsolescencia disminuyendo su potencial de servicio.

La depreciacion, es el proceso de asignar a gastos el costo de un cativo de

planta o activo fijo, durante el periodo en que se usa el activo.
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Inmuebles (excepto Terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5%

Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10%
Vehiculos, equipos de transporte y equipos camioneros moviles 20%
Equipos de cémputo y software 33,33%

A continuacion se muestra el cuadro de la depreciacion de activos fijos para imagen creativa

Tabla 73. Activos Fijos. Depreciacion
Depreciacion de activos fijos

Ao ARo i ARo A i Depr. Valor en
Detalle Valor Total Cuatro . - Acurm. Libros

Edificaciones $48.000,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 | 5,00% | 20 afios |$12.000,00 |$36.000,00
Maquinaria y equipos $44.340,00 $4.434,00 $4.434,00 $4.434,00 $4.434,00 $4.434,00 | 10,00% | 10 afios |$ 22.170,00 |$22.170,00
Vehiculos $12.000,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 | 20,00% | 5afios |$ 12.000,00 |$ -
Equipos de computacion ~ $ 4.824,00 $1.607,84 $1.607,84 $1.607,84 = = 33,33% | 3afios |$ 4.82352 |$ =
Muebles y enseres $ 1.860,00 $ 186,00 $ 186,00 $ 186,00 $ 186,00 $ 186,00 | 10,00% | 10 afios $ 930,00 $ 930,00
Equipos de oficina 206,00 20,60 20,60 20,60 20,60 $ 20,60 | 10,00% | 10 afios 103,00 103,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 74. Activos Fijos. Reinversion
Activos fijos de reinversion

Detalle Valor Ao Ao Afio Ao fi y Vida Depr. Valor en
Total Uno Dos Tres Cuatro i 0 Util Acum. Libros

Equipos de computacion $ 4.824,00 - $1.607,84 $1.607,84 | 33,33% | 3 afios |$ 3.215,68 ‘ $ 1.608,32

TOTAL _—_ $1.607,84 | $ 1.607,84 $ 3.215,68 $ 1.608,32

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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4.1.1.2 Activos Intangibles

Son inversiones susceptibles de amortizar y referidas a activos constituidos por

servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha.

Tabla 75. Presupuesto de Inversion. Activos Intangibles
ACTIVOS INTANGBLES

. Precio Precio
Detalle Cantidad Unitarios Total

600,00 600,00 | 18,87%
400,00 400,00 | 12,58%

Constitucion de la empresa $
$

180,00 $ 180,00 5,66%
$
$

Cuenta de constitucion de capital
Patente municipal

Estudio técnico

Software de disefio grafico

1.200,00 1.200,00 | 37,74%
800,00 800,00 | 25,16%

Total $ 3.180,00 100,00%

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 3.180,00 100,00%

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

N N =
© B L BH B

La amortizacién es un término econdmico y contable, referido al proceso de
distribucion en el tiempo de un valor duradero. Es u valor habitualmente grande,
con una duracién que se extiende en varios periodos o ejercicios, para cada uno
de los cuales se calcula una amortizacion, de modo que se parte de ese valor

entre todos los periodos que permanecen.

A continuacion se presenta en los siguientes cuadros la amortizacion de activos

intangibles o diferidos.

162



Valor total

Activos Intangibles $ 3.180,00 ‘

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 76. Activos Intangibles. Detalle

Detalle

Constitucion de la empresa
Cuenta de constitucién de capital
Patente municipal

Estudio técnico

Software de disefio grafico

Valor
600,00
400,00
180,00

1.200,00
800,00

R I e T

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 3.180,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

&

Tabla 77. Activos Intangibles. Amortizacion

Amortizacion

% de ANo
amortizacion Amortizacion Uno

Tiempo de
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Valor en
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4.1.1.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo esta representado por el capital adicional con que la
empresa debe contar antes de empezar a funcionar, se debe financiar la
primera produccion antes de recibir ingresos, por lo que se debe comprar
materia prima, pagar mano de obra directa, otorgar crédito en las primeras
ventas. Es decir que capital de trabajo es el capital con que hay que contar

para empezar a trabajar.

Los métodos para el calculo de la inversion en capital de trabajo son: el
contable, el de periodo de desfase y el de déficit acumulado maximo. El
método que se utilizara en el proyecto es el de desfase, ya que es

recomendable cuando los periodos de recuperacion son reducidos.

Consiste en determinar la cuantia de los costos de operaciones que deben
financiarse desde el momento que se realiza el primer pago por la
adquisicién de materia prima hasta el momento en que se recauda el ingreso
por las ventas de los productos, que se destinara a financiar el periodo de

desfase siguiente.

Tabla 78. Presupuesto de Inversion. Capital de Trabajo
CAPITAL DE TRABAJO

Mano de obra directa

. . Total Total
Cantidad Salario . ;
Detalle e Salario Salario
Mensual Basico
Mensual Anual

1 $ 280,00 $ 37885 $ 4.546,20 | 3577%]

Prensista 2 $ 250,00 $ 680,42 $ 8.165,04 | 64,23% |
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $ 1.059,27 |$12.711,24 19,85%
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Materiales directos

Detalle Cantidad Precio Precio Precio %
Mensual Unitarios total Anual

Papel bon 38,67 Resmas $ 31,00 $ 1.198,77 $14.385,24 | 29,38%
Papel couche de 115 gramos 39,63 Resmas $ 39,00 $ 1.54557 $18.546,84 | 37,87%
Cartulina de 75 gramos 19,01 Resmas $ 3400 $ 646,34 $ 7.756,08 | 15,84%
Tinta amarilla 9,75 Resmas $ 925 $ 90,19 $1.08225| 2,21%
Tinta magenta 9,75 Resmas $ 925 $ 90,19 $1.08225 | 2,21%
Tinta cyan 9,75 Resmas $ 925 $ 90,19 $1.08225| 2,21%
Tinta negro 16,18 kilos $ 925 $ 149,67 $1.79598 | 3,67%
Placas 63 Unidades $ 3,00 $ 189,00 $2.268,00 | 4,63%
uv 8,26 Kkilos $ 9,80 $ 80,95 $ 971,38 | 1,98%

TOTAL MATERIALES DIRECTOS $ 4.080,86 | $48.970,27 76,49%

Suministros y servicios

Cantidad Precio Precio Precio

Detalle Mensual Unitarios total Anual

170,00 $ 2.040,00 | 87,18% |
2500 $ 300,00 |12,82%]
TOTAL SUMINISTROS Y SERVICIOS $ 2.340,00 3,66%

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO | |s64.02151 100,0%

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Servicios basicos 1 $ 170,00
Servicios de internet 1 $ 25,00

$
$

Calculo de la capital de trabajo

ICT = (3%) *nd ICT = (%;51) %30

Ca = Costo Anual ICT = 5.262,04
Nd = Numero de dias del desfase
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4.1.2 Cronograma de puesta en marcha

Tabla 79. Cronograma de Puesta en Marcha

Calendario de ejecucion del proyecto
v
Actividad g

Construccion
Maquinaria y equipos
Equipos muebles de oficina
Equipos de computacion
Gastos de constitucion
Patente municipal

Estudio de factibilidad

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

~N o 0o WN B

4.1.3 Presupuesto de operaciones

41.3.1 Presupuesto de ingresos

Los ingresos de todo negocio se apoyan en la venta de bienes o servicios.
Para elaborar el presupuesto de ingresos se debe establecer el volumen de
ventas por producto con sus precios unitarios por afio.

Para determinar estos paramentaros para el proyecto, se lo realizara de los

datos obtenidos en el estudio de mercados y técnico.
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Tabla 80. Presupuesto de Ingresos. Unidades
Demanda por unidades
Ao Ao
Uno Dos

ARo
Cinco

Producto

Tarjetas de presentacion 174000 214000 254000 293000 331000
Dipticos/tripticos 52200 64200 76200 87900 99300
Carpetas A4 34800 42800 50800 58600 66200
Afiches A4 87000 107000 127000 146500 165500
Hojas volantes 1/2 Oficio 87000 107000 127000 146500 165500
Folletos 17400 21400 25400 29300 33100
Documentos tributarios 1/2 Oficio 174000 214000 254000 293000 331000
Documentos de oficina 1/2 Oficio 261000 321000 381000 439500 496500
Hojas membretadas A4 87000 107000 127000 146500 165500

TOTAL ANUAL EN UNIDADES

974400 1198400 1422400 1640800 1853600
Fuente: Investigacion exploratoria.

Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 81. Presupuesto de Ingresos. Délares
Demanda en ddlares

Producto ANo ANo ANo ANo
Uno Dos Tres Cuatro

Afo Pre.

Cinco Unit.

Tarjetas de presentacion $ 5.178,24 $ 6.368,64 $ 7.559,04 $ 8.719,68 $ 9.850,56 |$0,03
Dipticos/tripticos $15.362,46 $18.894,06 $22.425,66 $25.868,97 $ 29.223,99 |$0,29
Carpetas A4 $12.360,96 $15.202,56 $18.044,16 $20.814,72 $ 23.514,24 |$ 0,36
Afiches A4 $ 492942 $ 6.062,62 $ 7.19582 $ 8.300,69 $ 9.377,23 |$0,06
Hojas volantes 1/2 Oficio $ 3.480,00 $ 4.280,00 $ 5.080,00 $ 5.860,00 $ 6.620,00 |$0,04
Folletos $51.852,00 $63.772,00 $75.692,00 $87.314,00 $ 98.638,00 |$ 2,98
Documentos tributarios 1/2 Oficio $ 10.440,00 $12.840,00 $15.240,00 $17.580,00 $ 19.860,00 |$ 0,06
Documentos de oficina 1/2 Oficio $ 15.660,00 $19.260,00 $22.860,00 $26.370,00 $ 29.790,00 |$ 0,06
Hojas membretadas A4 $ 7.551,60 $ 9.287,60 $11.023,60 $12.716,20 $ 14.365,40 {$0,09

TOTAL ANUAL EN USD. $126.814,68 | $155.967,48 | $185.120,28 | $213.544,26 | $241.239,42

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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4.1.3.2 Presupuesto de egresos

Los egresos del proyecto constituye toda la inversion requerida para poner
en marcha el proyecto. Considerando en capital de trabajo, los costos de
servicios, los gastos administrativos, gastos de ventas y los gastos

financieros.

A continuacién se muestra el presupuesto de egresos de Imagen Creativa.

Tabla 82. Presupuesto de Egresos
Uno Dos Tres Cuatro Cinco

Mano de obra directa $12.711,24 $12.711,24 $12.711,24 $12.711,24 $12.711,24

Personal administrativo $ 15.493,80 $ 15.493,80 $15.493,80 $15.493,80 $15.493,80

Total personal $ 28.205,04 | $ 28.205,04 | $28.205,04 | $28.205,04 | $28.205,04

Suministro, servicios y otros gastos $ 2.340,00 $ 2.340,00 $ 2.340,00 $ 2.340,00 $ 2.340,00

Materiales directos $ 48.970,27 $ 51.603,28 $60.824,83 $69.815,84 $78.576,31
Materiales indirectos $ 213500 $ 2.626,05 $ 3.125,00 $ 3.593,75 $ 4.060,94
Gastos financieros $ 784829 $ 6.46513 $ 4.905,77 $ 3.147,79 $ 1.165,86
Gastos de ventas $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00

Total de gastos $ 16.564,29 | $ 15.181,13 | $13.621,77 | $11.863,79 | $ 9.881,86
TOTAL DE EGRESOS $ 96.079,59 | $ 97.329,45 | $104.991,64 | $112.224,67 | $119.003,21

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

4.1.3.3 Estructura de financiamiento

A continuacion se indica la forma como estara estructurado el financiamiento
requerido que Imagen Creativa necesitara para su puesta en marcha.
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Tabla 83. Estructura de Financiamiento

Inversién y financiamiento

ACTIVOS FIJOS $ 135.230,00
Terrenos $ 24.000,00
Edificios $ 48.000,00
Maquinaria y equipos $ 44.340,00
Vehiculos $ 12.000,00
Equipos de computacion $ 4.824,00
Muebles y enseres $ 1.860,00
Equipos de oficina $ 206,00

ACTIVOS INTANGBLES $ 3.180,00

TOTAL ACTIVOS $ 138.410,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 5.262,04

TOTAL DE INVERSION $ 143.672,04
FINANCIAMIENTO
Capital propio 51,28% $ 73.672,04
Crédito bancario 48,72% $ 70.000,00

TOTAL DE FINANCIAMIENTO $ 143,672,04

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla de amortizacion

Mucho de los proyectos utilizan financiamiento bancario y propio, debido a
los elevados montos de dinero que implica, su puesta en marcha. El
financiamiento para Imagen Creativa sera de 70.000,00 ddlares a una tasa
del 12,05% anual a través del Banco del Pichincha a un plazo de 5 afios. A

la vez se contara con recursos propios con un monto de 73.672,04 délares.
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Tabla 84. Amortizacion del Préstamo
Amortizacion

. Capital . . Capital  Capital Interés
Reducido R Final Anual Anual

0 702,92 85596  1558,88  70000,00
1 70.000,00 702,92 85596  1558,88  69144,04
2 69.144,04 694,32 864,56  1558,88  68279,48
3 68.279,48 68564 87324  1558,88  67406,24
4 67.406,24 676,87 882,01  1558,88  66524,23
5 66.524,23 668,01 890,87  1558,88  65633,36
6 65.633,36 659,07 899,81  1558,88 6473355
7 64.733,55 650,03 908,85  1558,88  63824,70
8 63.824,70 640,91 917,97  1558,88  62906,73
9 62.906,73 631,69 927,19  1558,88 6197953
10 61.979,53 622,38 936,50  1558,88  61043,03
11 61.043,03 612,97 94591  1558,88  60097,12
12 60.097,12 603,48 95541  1558,88  59141,72
13 59.141,72 593,88 96500  1558,88  58176,72
14 5817672 584,19 974,69  1558,88  57202,03
15 5720203 57440 984,48  1558,88  56217,55
16  56.217,55 564,52 994,36  1558,88  55223,19
17 5522319 554,53 1004,35  1558,88  54218,84
18 5421884 544,45 101443  1558,88  53204,41
19 5320441 53426 1024,62  1558,88  52179,79
20 52179,79 523,97  1034,91  1558,88  51144,88
21 5114488 51358 104530  1558,88  50099,58
22 50.099,58 503,08 105580  1558,88  49043,78
23 4904378 492,48 1066,40  1558,88  47977,39
24 47977,39 481,77 1077,11  1558,88  46900,28
25  46.900,28 470,96 1087,92  1558,88  45812,35
26 45812,35 460,03 1098,85  1558,88 4471351
27 4471351 449,00 1109,88  1558,88  43603,62
28 4360362 437,85 1121,03 1558,88  42482,60
29 4248260 426,60 1132,28  1558,88  41350,31
30 4135031 41523 1143,65 1558,88  40206,66
31 4020666 40374 115514  1558,88 3905152
32 3005152 392,14 1166,74 155888  37884,78
33  37.88478 380,43 117845 1558,88  36706,33
34 3670633 36859 1190,29  1558,88  35516,04
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35 35.516,04 356,64
36 34.313,80 344,57
37 33.099,48 332,37
38 31.872,98 320,06
39 30.634,15 307,62
40 29.382,89 295,05
41 28.119,06 282,36
42 26.842,55 269,54
43 25.553,21 256,60
44 24.250,93 243,52
45 22.935,56 230,31
46 21.607,00 216,97
47 20.265,08 203,50

N
(e0)

18.909,70

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

4.1.4 Punto de equilibrio

1202,24
1214,31
1226,51
1238,82
1251,26
1263,83
1276,52
1289,34
1302,28
1315,36
1328,57
1341,91
1355,39
1369,00

70000,00

1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88
1558,88

34313,80
33099,48
31872,98
30634,15
29382,89
28119,06
26842,55
25553,21
24250,93
22935,56
21607,00
20265,08
18909,70
17540,70

13800,79 4905,77

15558,78 3147,79

16157.96 |
1476133 |
£ 13350,68 |
1192586 |
10486,74 |
903316 |
| 756499 |
608207 |
| 458427 |
- 307142 |
154338 |
70000,00 23532,84

El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que son exactamente

iguales los beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y los variables;

es decir, permite calcular el punto minimo de produccion al que debe

operarse para no incurrir en perdidas
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Tabla 85. Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

Detalle Afo Ao Ao Ao ARo
Uno Dos Tres Cuatro Clnco

Ventas totales en dolares 126 814,68 155 967,48 185 120,28 213 544,26 | 241. 239 42
Depreciaciones $ 11.048,44 $11.048,44 $ 11.048,44 $ 9.440,60 $ 9.440,60
Amortizaciones $ 63600 $ 63600 $ 636,00 $ 636,00 $ 636,00
Gasto Administrativos $15.493,80 $15.493,80 $15.493,80 $15.493,80 $15.493,80
Gastos de ventas $ 8.716,00 $8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00
Costos financieros $ 7.848,29 $6.46513 $ 4.90577 $ 3.147,79 $ 1.165,86
Mano de obra directa $12.711,24 $12.711,24 $12.711,24 $12.711,24 $12.711,24

TOTAL COSTOS FIJOS $56.453,76 | $55.070,60 | $53.511,25 | $50.145,43 | $48.163,50

Suministros, Servicios y otros Gastos  $ 2.340,00 $ 2.340,00 $ 2.340,00 $ 2.340,00 $ 2.340,00
Materia directos $48.970,27 $51.603,28 $ 60.824,83 $69.815,84 $78.576,31
Materiales Indirectos $ 2.13500 $2.626,05 $ 3.125,00 $ 3.593,75 $ 4.060,94

TOTAL COSTOS VARIABLES $53.445,27 | $56.569,33 |$ 66.289,83 | $75.749,59 | $84.977,25
COSTOS TOTALES $109.899,03 | $111.639,94 | $119.801,08 | $25.895,02 | $133.140,75

PUNTO DE EQUILIBRIO USD. $ 97.576,98 | $ 86.412,31 |$ 83.362,62 $ 74.355,40

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 86. Punto de Equilibrio Unidades

Punto de equilibrio unidades

Detalle Ao ARo Ao Ao ARo
Uno Dos Tres Cuatro Cinco

Tarjetas de presentacion 132.812,45 117.616,16 113.465,22 105.773,82 101.205,44
Dipticos/tripticos 40.760,61 36.096,81 34.822,87 32.462,36 31.060,31
Carpetas A4 26.419,68 23.396,76 22.571,04 21.041,03 20.132,27
Afiches A4 63.215,33 55.982,29 54.006,55 50.345,64 48.171,21
Hojas volantes 1/2 Oficio 66.941,76 59.282,34 57.190,13 53.313,42 51.010,81
Folletos 13.388,35 11.856,47 11.438,03 10.662,68 10.202,16

Documentos tributarios 1/2 Oficio 133.883,52 118.564,68 114.380,26 106.626,84 102.021,62
Documentos de oficina 1/2 Oficio 200.825,27 177.847,02 171.570,40 159.940,26 153.032,43
Hojas membretadas A4 64.561,61 57.174,52 55.156,71 51.417,83 49.197,09

PUNTO DE EQUILIBRIO u 742.808,57 | 657.817,05 634.601,21 591.583,89 566.033,33

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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P = Precio
Q = Volumen de Produccién 0eq = CF
1T=p—cv
CF = Costos fijos
CV = Costos variables
CFT
Qeq = Punto de equilibrio en Veq = vV
cantidad 1- Vv
Veq = Punto de equilibrio en Ventas
I —
Grafico 33. Punto de Equilibrio
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4.2 Estados financieros

4.2.1 Estado de resultados (pérdida y ganancia)

El estado de pérdida y ganancias representa el estado de las operaciones
provenientes del uso de los recursos en un periodo determinado. Para que
una empresa pueda continuar en operacion debe ser capaz de generar
resultados positivos.

A continuacion se presenta el estado de pérdidas y ganancias para Imagen

Creativa

Tabla 87. Estado de Pérdidas y Ganancias

Estado de perdida y ganancia

Detalle ANo ANo ANo
Uno Dos Tres Cuatro Clnco

Ventas netas $126.814,68 | $155.967,48 | $185.120,28 | $213.544,26 | $241.239,42
COcososevemas | | | | |

Materia prima $ 48.970,27 $ 51.603,28 $ 60.824,83 $ 69.815,84 $78.576,31
Materiales Indirectos $ 213500 $ 2.626,05 $ 3.12500 $ 3.593,75 $ 4.060,94
Mano de obra directa $ 12.711,24 $ 12.711,24 $ 12.711,24 $ 12.711,24 $12.711,24
(-) Gastos administrativos $ 15.493,80 $15.493,80 $ 15.493,80 $ 15.493,80 $ 15.493,80
(-) Gastos ventas $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00
(-) Depreciaciones $ 11.048,44 $11.048,44 $ 11.048,44 $ 9.440,60 $ 9.440,60
()AmortlzaC|oneS 636,00 $ 636,00 $ 636,00 $ 636,00 $ 636,00
()Gasto financieros $ 7.848,29 $ 6.465,13 $ 4.905,77 $ 3.147,79 $ 1.165,86

(=) Utilidad antes de participacion $ 27.971,65 | $55.383,54 |$ 76.375,20 |$ 98.705,24 | $119.154,67

(-) 15% Participacion Trabajadores $ 4.19575 $ 8.307,53 $ 11.456,28 $ 14.805,79 $ 17.873,20

(=) Utilidad antes de impuestos $ 23.775,90 | $47.076,01 |$ 64.918,92 |$ 83.899,46 | $101.281,47

(-) 25% Reserva legal $ 5.943,98 $11.769,00 $ 16.229,73 $ 20.974,86 $ 25.320,37

(=) UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO |$ 17.831,93|$35.307,01 |$ 48.689,19 |$ 62.924,59 ($ 75.961,10

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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4.2.2 Estado de origen y aplicacion de fondos

El estado de origen y aplicacion de fondos muestra, desde el punto de vista
financiero, de donde provienen los fondos y su utilizacion. Es importante por
cuanto permite evaluar la capacidad para generar recursos financieros que le

permitan cumplir con sus obligaciones.

Imagen Creativa se financiard mediante crédito bancario el 48,72% de la
totalidad de la inversion, llegando a un monto de 70.000,00 doélares que
seran obtenidos a través de un préstamo bancario del Banco del Pichicha y
73.672,04 dolares sera capital propio, llegando una total de 143.672,04

doélares

Tabla 88. Estado de Origen y Aplicacién de Fondos
Estado de aplicacion de fondos

PR
Detalle fondos Propio . Propio | Financiado |
51,28% 48,72%

Terrenos $ 24.000,00 $ 12.306,70 $ 11.693,30
Edificios $ 48.000,00 $ 24.613,40 $ 23.386,60
Maquinaria y equipos $ 44.340,00 $ 22.736,63 $ 21.603,37
Vehiculos $ 12.000,00 $ 6.153,35 $ 5.846,65
Equipos de computacion $ 4.824,00 $ 2.473,65 $ 2.350,35
Muebles y enseres $ 1.860,00 $ 953,77 $ 906,23
Equipos de oficina $ 206,00 $ 105,63 $ 100,37
Constitucion de la empresa $ 600,00 $ 307,67 $ 292,33
Cuenta de constitucion de capital $ 400,00 $ 205,11 $ 194,89
Patente municipal $ 180,00 $ 92,30 $ 87,70
Estudio técnico $ 1.200,00 $ 615,34 $ 584,66
Software de disefio grafico $ 800,00 $ 410,22 $ 389,78

Total Activos Intangibles 3.180,00 1.630,64 1.549,36

Capital de trabajo $ 5.262,04 | $ 2.698,27 | $ 2.563,78
TOTAL DE LA INVERSION $ 143.672,04 | $ 73.672,04 | $ 70.000,00

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

&
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4.3 Flujo neto de fondos

El flujo de fondos mide los ingresos y egresos en efectivo que se estima
tendra una empresa en un periodo determinado, permitiendo observar si
realmente necesita financiamiento y obviamente va a contar con los recursos

necesarios para pagar las diferentes obligaciones que mantiene.

4.3.1 Flujo de fondos del proyecto

Tabla 89. Flujo de Fondos de Proyecto (Sin Financiamiento)

Flujo de Fondos de proyecto (Sin Financiamiento)

Detalle Afo Cero Ao Afio Afo Afo Afo
Uno Dos Tres Cuatro Cinco

$126.814,68 | $155.967,48 | $185.120,28 | $213.544,26 | $241.239,42

(-) Materia prima $ 48.970,27 $ 51.603,28 $ 60.824,83 $ 69.815,84 $ 78.576,31
(-) Materiales Indirectos $ 213500 $ 2.626,05 $ 3.125,00 $ 3.593,75 $ 4.060,94
(-) Mano de obra directa $ 12.711,24 $ 12.711,24 $ 12.711,24 $ 12.711,24 $ 12.711,24
(-) Gastos administrativos $ 15.493,80 $ 15.493,80 $ 15.493,80 $ 15.493,80 $ 15.493,80
(-) Gastos ventas $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00
(-) Depreciaciones $ 11.048,44 $ 11.048,44 $ 11.048,44 $ 9.440,60 $ 9.440,60
(- ) Amortizaciones 636,00 636,00 636,00 636,00 636,00
15% Utilidad Trabajadores | ‘$ 4.065,59 $ 7.969,90 $ 10.884,75 $ 13.970,55 $ 16.740,68

(-) 25% IMP RENTA | |$ 575959 $ 11.290,69 $ 15.420,06 $ 19.791,62 $ 23.715,96
(+) Depreciaciones | ‘$ 11.048,44 $ 11.048,44 $ 11.048,44 $ 9.440,60 $ 9.440,60
(+) Amortizaciones | |$ 63600 $ 63600 $ 63600 $ 63600 $ 636,00
(-) Inversion Inicial | $138.410,00 ‘
(-) Inversion capital de trabajo | $5.262,04 ‘

Flujo de caja $(143.672,04) $ 28.963,20 |$ 45.556,52 |$ 57.944,61|$ 69.451,46 |$ 81.224,49

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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4.3.2 Flujo de fondos del inversionista

Tabla 90. Flujo de Fondos de Proyecto (Con Financiamiento)

Flujo de Fondos de proyecto (Con Financiamiento)

ARo Ao Ao Ao ARo ARo
Dos Tres Cuatro Cinco

Detalle

Cero Uno

Ingresos $126.814,68 | $155.967,48 | $185.120,28 | $213.544,26 | $241.239,42

(-) Materia prima $ 48.970,27 $ 51.603,28 $ 60.824,83 $ 69.815,84 $78.576,31
(-) Materiales Indirectos $ 213500 $ 2.626,05 $ 3.125,00 $ 3.593,75 $ 4.060,94
(-) Mano de obra directa $ 12.711,24 $ 12.711,24 $ 12.711,24 $ 12.711,24 $12.711,24
(-) Gastos administrativos $ 15.493,80 $ 15.493,80 $ 15.493,80 $ 15.493,80 $15.493,80
(-) Gastos ventas $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00 $ 8.716,00
(-) Interés préstamo $ 7.848,29 $ 6.46513 $ 490577 $ 3.147,79 $ 1.165,86
(-) Depreciaciones $ 11.048,44 $ 11.048,44 $ 11.048,44 $ 9.440,60 $ 9.440,60
(-) Amortizaciones 636,00 636,00 $ 636,00 $ 636,00 636,00

Utilidad Bruta $ 19.255,65 $ 46.667,54 |$ 67.659,20 | $ 89.989,24 $110 438,67

|$ 2.888,35 $ 7.000,13 $ 10.148,88 $ 13.498,39 $ 16.565,80

Sl ke Eies el $ 16.367,30 | $ 39.667,41|$ 57.510,32 |$ 76.490,86 | $ 93.872.87
impuestos

|$ 4.091,83 $ 9.916,85 $ 14.377,58 $ 19.122,71 $ 23.468,22

Utilidad neta $ 12.275,48 |$ 29.750,56 | $ 43.132,74 |$ 57.368,14 | $ 70.404,65

15% Utilidad Trabajadores

(-) 25% Impuesto a la renta

(+) Depreciaciones
(+) Amortizaciones
(-) Capital de préstamo

(-) Inversion Inicial $138.410,00
(-) Inversion capital de trabajo $5.262,04
(+) Valor del préstamo $70.000,00

$ 636,00

$ 636,00

$

636,00 $

$ 11.048,44 $ 11.048,44 $ 11.048,44 $ 9.440,60 $ 9.440,60
636,00 $
$ 10.858,28 $ 12.241,44 $ 13.800,79 $ 15.558,78 $ 17.540,70

636,00

Flujo de caja $(73.672,04) $ 13.101,63 |$ 29.193,56 |$ 41.016,38 |$ 51.885,96 | $ 62.940,55

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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4.4 Evaluacion financiera

441 Determinacion de latasa de descuento

Todo inversionista, ya sea persona fisica, empresa, gobierno o cualquier
otro, tiene en mente, antes de invertir beneficiarse por el desembolso que va
a hacer, lucrar o al menos salir a mano en sus beneficios respecto de sus
inversiones

Por tanto, se debe partir del hecho de que todo inversionista debera tener
una tasa de referencia sobre la cual basarse para hacer sus inversiones. Una
tasa de referencia es la base de comparacion de célculo en las evaluaciones
econémicas que haga. Si no se obtiene cuando menos esa tasa de
rendimiento, se rechazara la inversion.

Para establecer esa tasa debe considerarse que todo inversionista espera

que su dinero crezca en términos reales.

Las personas tienen en mente una tasa minima de ganancia sobre las
inversiones que realiza. Para algunos se llama Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento (TMAR)

Tabla 91. Determinacién de la Tasa de Descuento
Calculo del TMAR
% Rendimiento mixto

Recursos Monto % Aportacion | Rendimiento PO
. ponderado

Propio 73.672,04 0,5128 0,1747 8,96%
Financiado $ 70.000,00 0,4872 0,1205 5,87%

TASA NOMINAL 14,83%
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% Rendimiento propio

Tasa de interés pasiva 5,29%
Tasa de interés Imagen Creativa 12,18%

TASA NOMINAL 17,47%

% Rendimiento financiado
TASA NOMINAL 12,18%

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

4.4.2 Criterios de evaluacion

4421 Valor actual neto

El valor actual neto de un proyecto es el valor monetario que resulta de restar
la suma de los flujos descontando la inversion inicial. Un VAN positivo
significa que el proyecto es capaz de cubrir el costo del capital y generar
utilidad para los inversionistas.

Consiste en traer todas las entradas de efectivo de un proyecto y compararla

con la inversidn inicial neta. La féormula que se utiliza es la siguiente:

flujo afio 1 flujo afio 2 flujo afio 3 = flujo afion
(1+TMAR)! " (14+TMAR)?2 = (1 +TMAR)3 """ " (14 TMAR)"

VAN = [ ] — Inversion inicial
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A continuacién se presenta el VAN para el proyecto

Tabla 92. Valor Actual Neto del Proyecto (Sin financiamiento)

Valor actual neto del proyecto (Sin financiamiento)
| Periodos | Flujo de fondos | Tasa | Valor Actual |

(143.672,04)  $ (143.672,04)
1 28.963,20 17,47% $  24.655,83
2 45.556,52 17,47% $  33.013,88
3 57.944,61 17,47% $  35.746,38
4 69.451,46 17,47% $  36.473,17
5 81.224,49 17,47% $  36.312,17

VALOR ACTUAL NETO $ 22.529,38

Fuente: Investigacién exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Tabla 93. Valor Actual Neto del Proyecto (Con financiamiento)

Valor actual neto del proyecto (Con financiamiento)
Flujo de fondos Valor Actual

0 (73.672,04) $ (73.672,04)

1 13.101,63 1483% $ 11.409,66
2 29.193,56 1483% $ 22.140,22
3 41.016,38 1483% $ 27.089,42
4 51.885,96 1483% $ 29.842,80
5 62.940,55 1483% $ 31.525,91

VALOR ACTUAL NETO $ 48.335,96

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos
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44272 Tasa interna de retorno

Es la retribucion en porcentajes que el proyecto genera en su vida util, por
los recursos invertidos.

Cuando la tasa interna de retorno es superior a la tasa de rendimiento

minima (TMAR) requerida para el proyecto se considera viable.

Se debe considerar el calculo del VAN con una tasa de rendimiento que se

aproxime a 0(+) y otro que se aproxime a 0(-), para luego aplicar la férmula
del TIR

| e —
Coi = Costo de oportunidad inicial

VANi Cos = Costo de oportunidad final

TIR = Coi + (Cos — Coi) % ———
oi + (Cos = Col) * G —4an S

VANI = Valor actual neto inicial

VANs = Valor actual neto final

A continuacion se indica el TIR para de Imagen Creativa
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Tabla 94. Tasa Interna de Retorno del Proyecto (Sin financiamiento)

Tasa interna de retorno del proyecto (Sin financiamiento)

Valor actual Valor actual

(143.672,04) (143.672,04) (143.672,04)
1 28.963,20 23% 23.547,32 24% 23.357,42
2 45.556,52 23% 30.112,05 24% 29.628,33
3 57.944,61 23% 31.138,50 24% 30.391,21
4 69.451,46 23% 30.343,17 24% 29.376,13
5 81.224,49 23% 28.851,04 24% 27.706,30
. sumva | 300 | |  (321265)
TIR 23,09%

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 95. Tasa Interna de Retorno del Proyecto (Con financiamiento)

Tasa interna de retorno del proyecto (Con financiamiento)
Valor actual Valor actual

(73.672,04) (73.672,04) (73.672,04)
1 13.101,63 34% 9.777,34 35% 9.704,91
2 29.193,56 34% 16.258,38 35% 16.018,41
3 41.016,38 34% 17.046,80 35% 16.670,79
4 51.885,96 34% 16.092,77 35% 15.621,21
5 62.940,55 34% 14.568,22 35% 14.036,59
e T T T ey
TIR 34,04%

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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4.4.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de una inversion, es el tiempo que tarda
exactamente en ser recuperada la inversion inicial en los flujos que generan
en cada periodo de su vida. La mejor inversion son aquellas que tiene el

menor plazo real de recuperacion.

Para el plazo de recuperacion de la inversion inicial, se basa en la suma

acumulada de los flujos actualizados con la TMAR.

Tabla 96. Valor Actual Neto del Proyecto (Sin financiamiento)
Valor actual neto del proyecto (Sin financiamiento)

0 (143.672,04) $ (143.672,04)
1 28.963,20 17,47% $  24.655,83 $ 24.655,83
2 45.556,52 17,47% $  33.013,88 $ 57.669,70
3 57.944,61 17,47% $  35.746,38 $ 93.416,09
4 69.451,46 17,47% $  36.473,17 $ 129.889,26
5 81.224,49 17,47% $  36.312,17

PERIODO DE RECUPERACION: 4 Afios 4Mes 15 Dias

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Tabla 97. Valor Actual Neto del Proyecto (Con financiamiento)

Valor actual neto del proyecto (Con financiamiento)
Flujo de fondos Valor Actual

0 (73.672,04) $  (73.672,04)
1 13.101,63 14,83% $  11.409,66 $ 11.409,66
2 29.193,56 14,83% $  22.140,22 $ 33.549,88
3 41.016,38 14,83% $  27.089,42 $ 60.639,29
4 51.885,96 14,83% $  29.842,80
5 62.940,55 14,83% $ 3152591

PERIODO DE RECUPERACION: 3 Afos 5 Meses 23 Dias

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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4.42.4 Relacion beneficio / costo

La relacion costo/beneficios da a conocer el rendimiento en términos de valor
actual neto, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida. Debe ser
mayor que la unidad para aceptar el proyecto, lo que a su vez significa que el
Valor Actual Neto es positivo, en caso contrario se debe rechazar el
proyecto. La féormula que se utiliza es la siguiente:

Flujos de proyecto
RB/C = Z / p., 4
Inversion

Tabla 98. Relacidn Beneficio/Costo del proyecto (Sin financiamiento)
Relacion beneficio/costo del proyecto (Sin inversion)
Sumatoria de los flujos 166.201,42
Inversion 143.672,04

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir L6pez Gallegos

Por cada ddlar invertido en el proyecto se genera 1,16 délares
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Tabla 99. Relacion Beneficio/Costo del proyecto (Con financiamiento)

Relacién beneficio/costo del inversionista

Detalle

Sumatoria de los flujos 122.008,00
Inversion 73.672,04

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos

Por cada ddlar invertido en el proyecto se genera 1,66 ddlares

4425 Anélisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad permite conocer le impacto en la rentabilidad de la
empresa, la modificar diversas variables (Anexo F)

En cuanto a los indicadores se puede observar que la variable que podria
afectar al proyecto son los ingresos por ventas para el cual sera necesario
tomar providencias aplicando estrategias adecuadas y manteniendo un
analisis del mercado la cual se enfrenta, es por lo cual que tiene una

interpretacion de sensible

Poco sensible quiere decir que la empresa sigue siendo rentable a pesar de

las variaciones de los factores criticos indicados
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Tabla 100. Analisis de Sensibilidad

Del proyecto Del inversionista
Interpretacion

Variable ——————— 2 —————— Interpretacion ———————— —— ==~
_ RB/C| P VAN [ TR | RBIC
| Proyecto | 22529,38 | 23,09% Aceptable $ 48.33596 | 34,04% Aceptable

Decremento Ingresos -9,2325% $ 123 1483% 100 Sensible S 665086 2043% 109
Incremento MP + 25,96% $ 0,83 14,83% 1,00 $ 660028 20,38% 1,09
Incremento MO + 57,831% $ 162 14,83% 1,00 $ 641507  20,22% 1,09

Fuente: Investigacion exploratoria.
Elaborado: Sixto Wladimir Lépez Gallegos
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

e Se pudo determinar que en la actualidad, en el sector sur de Quito
existen 3698 empresas. La demanda actual que tendra el proyecto
sera de 3119 empresas con patentes municipales ubicadas en la parte

sur de la ciudad, que corresponde a una participacion del 84,33%.

e En el sur de la ciudad, se puede observar 23 imprentas, que en su
capacidad de produccion son muy limitados. Debido a que este tipo de

empresas son de tipo artesanal en su mayoria

e El porcentaje que la empresa captara de la demanda insatisfecha seré
del 15%, que corresponden a 174 empresas.

e EIl proyecto tendra egresos de 96.079,59 dolares y unos ingresos de
126.814,68 dorales

e De acuerdo a los resultados arrojados por el estudio financiero se
puede afirmar que este proyecto es factible la puesta en marcha
considerando que tenemos una relacion beneficio — costo de 1,66

dolares.

e Con el andlisis financiero realizado podemos determinar que el

proyecto de imprenta grafica, arroja una utilidad neta de 17.831,93

187



dolares y este va incrementando en cada periodo, lo que significa que

es rentable, aun con los gastos que se incurre en cada afio.

5.2 Recomendaciones

e Investigar constantemente las tendencias del uso de material
publicitario con el objetivo de ofrecer productos que se adapten a las

necesidades del mercado

e Realizar las estrategias necesarias para posibilitar el incremento de
las ventas para una posible ampliacién de la empresa

e Cumplir con la vision trazada para destacarse de la competencia. El
Posicionamiento de Imagen Creativa, se basara en la contratacion de

recursos humanos que satisfagan las necesidades de los clientes

e La empresa debera ser creada en base a un sentido de superacion y
crecimiento; es decir con miras a ampliar su mercado y consecuente

su capacidad de produccion.

e La utilizacibn de materiales de excelente calidad, evitando el
desperdicio de tiempo y dinero por problemas en la produccion,
lograréa la eficacia y rapidez en el proceso productivo contribuyendo a
la excelencia del producto terminado

e Invertir en el proyecto por cuanto se ha demostrado su factibilidad

financiera.
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