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RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo constituye en un plan de negocio para la formacién de una empresa
productora y comercializadora de publicidad impresa en la ciudad de Quito, desde sus
bases hasta una proyeccion financiera en el largo plazo, para lo cual se ha realizado un

analisis de viabilidad estableciendo parametros de medicion financiera en el largo plazo.

De manera inicial en el primer capitulo analizamos las bases del proyecto, asi como
el entorno global en el cual va a realizar sus operaciones. En el segundo capitulo
estudiamos el mercado, plan de marketing y ventas con el fin de establecer parametros
estructurales para dar viabilidad al negocio. En el tercer capitulo analizamos la estructura
de la organizacion que permitira garantizar el inicio y continuidad del negocio en el corto
y largo plazo. Finalmente, y utilizando los datos mencionados previamente en el cuarto
capitulo establecemos un analisis financiero que determina pardmetros de utilidad y
liquidez con el fin de determinar la viabilidad del proyecto desde el inicio de su operacion

con una proyeccion de 5 afios para entrar al largo plazo.



INTRODUCCION

Actualmente existe un gran namero de imprentas en la ciudad de quito que cumplen
con la produccion de diferentes trabajos tanto publicitarios como independientes, sin
embargo, existe una falta de especializacidn de estas empresas para satisfacer las
demandas de los clientes, de acuerdo a la imagen que buscan proyectar, la calidad del
producto que desean obtener, y el impacto en el cliente o pablico en general que buscan
lograr y todo eso nace a partir del hecho de que este tipo de empresas se especializan
unicamente en la impresion del producto y su calidad, lo que deriva en la falta de
asesoramiento y guia acerca de la importancia de la imagen y su impacto en el mercado

para las pequefias, medianas y grandes empresas.

Multimpresos se establece como una empresa capaz de realizar la comercializacion
de diferentes tipos de publicidad impresa, bajo términos acordados con el cliente y a su
vez controlar el cumplimiento de los mismos al ser su productor, que sumado a la
posibilidad de trabajar con diferentes imprentas como proveedores permitiran a esta
empresa mantener un mejor nivel de organizacion eliminando la incapacidad que nace
al tener instalaciones limitadas, de esta manera entrega un servicio diferencial y de
calidad en tiempo y satisfaccion del cliente, ayudando de esta manera al crecimiento de
las pequefias y medianas empresas que no cuentan con el presupuesto para acudir a
grandes firmas publicitarias, asi como grandes empresas que buscan un mejor servicio y
producto en cuanto a sus necesidades en las que se utiliza cualquier tipo de publicidad

impresa.



1. PROYECTO Y OBJETIVOS

1.1. La Idea

Multimpresos se proyecta como una compaiiia de servicios especializada en la
produccion y comercializacion de publicidad impresa para pequefias, medianas y grandes
empresas en la ciudad de Quito, capaz de dar un servicio diferencial y completo a estas
empresas que, como parte de su deseo de proyeccion e incremento de ventas, asi como
captacion de clientes buscan adquirir este servicio siempre bajo el cumplimiento de sus

deseos y necesidades.

Esencialmente en 4 lineas estratégicas:

a) Gestion comercial para adquirir nuevos clientes

Captacion de nuevos clientes a través del uso de un equipo comercial capacitado y

con experiencia en ventas de publicidad impresa.

b) Asesoria de imagen publicitaria.

En base a la experiencia en el &rea de publicidad impresa brindar el asesoramiento
en cuanto a logotipos, disefio y distribucion de espacios en base a la idea que el cliente

desea comunicar o el producto sobre el que desea provocar un deseo de compra.

¢) Produccion de acuerdo con las necesidades y area econdmica en el que se

desarrolla el cliente.

Analizar previamente el entorno en el que realiza sus actividades econdmicas el cliente
con el fin de optimizar el impacto final del producto.

Una vez analizadas las variables mencionadas producir un material publicitario impreso
de alta calidad capaz de satisfacer las necesidades del cliente y generar el impacto

deseado.

d) Servicio postventa, fidelizacion de los clientes activos.



Seguimiento de la cartera de clientes en cuanto a efectivad y satisfaccion del producto
entregado, asi como la generacion de nuevas ventas a traveés de la deteccion de

necesidades publicitarias no atendidas en estas empresas.

Para Stanton, Walker y Etzel, autores del libro "Fundamentos de Marketing",
la publicidad es "una comunicacion no personal, pagada por un patrocinador claramente
identificado, que promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos de venta mas
habituales para los anuncios son los medios de transmision por television y radio y los
impresos (diarios y revistas). Sin embargo, hay muchos otros medios publicitarios, desde
los espectaculares a las playeras impresas y, en fechas mas recientes, el internet” (Stanton
William, 2010).

En base a este concepto y haciendo énfasis en la publicidad en medios impresos la
definimos como un medio de comunicacién masivo, que busca dar a conocer una idea,
beneficio o promocidn auspiciado por un patrocinador con el objetivo de posicionar una
idea o preferencia comercial en la mente del consumidor que a su vez derive en un

consumo directo o indirecto en una organizacion o grupo de empresas determinada.

Este concepto identifica la importancia de la implementacidén de una empresa capas de
encargarse de la produccion y comercializacion de publicidad impresa, bajo una asesoria
personalizada y cuyo objetivo final es la satisfaccion del cliente a través del cumplimiento
de sus necesidades, que especificamente se relacionan con informar, captar y generar

nuevos clientes.

En Ecuador existen alrededor de 100 agencias de publicidad, segln el presidente de la
Asociacion de Agencias de Publicidad, Francisco Sol4, asi mismo existe un promedio de
4000 empresas graficas ateniendo a una poblacion de 14 millones de ecuatorianos, el
mismo numero de empresas dan atencién a 203 millones de personas en Brasil, lo que

denota en un alto nivel de preferencia por implementar este tipo de negocios en el pais.

Solamente en la ciudad de quito, en el sector de la américa existe una concentracion de
alrededor de 800 imprentas entre la universidad central hasta la Basilica que cumplen con

la produccion de diferentes trabajos tanto publicitarios como independientes de este giro,
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sin embargo, el problema se evidencia en la falta de especializacion de estas empresas
para satisfacer las demandas de los clientes, de acuerdo a la imagen que buscan proyectar,
la calidad del producto que desean obtener, y el impacto en el cliente o publico en general
que buscan lograr y todo eso nace a partir del hecho de que este tipo de empresas se
especializan anicamente en la impresién del producto y su calidad, lo que deriva en la
falta de asesoramiento y guia acerca de la importancia de la imagen y su impacto en el

mercado para las pequefias, medianas y grandes empresas.

Una imprenta como tal, recepta varios trabajos bajo la capacidad limitada de sus
instalaciones, por lo que el tiempo de entrega tiende a ser variado, dependiendo de la
cantidad de trabajo acumulado que tenga la empresa al momento del ingreso del nuevo
trabajo publicitario, asi como la acumulacién de diferentes trabajos editoriales, o de
cualquier otro producto impreso no relacionado con la publicidad, sumado a una mala
organizacion genera impuntualidades en la fecha de entrega requerida por el cliente, asi
como en ocasiones al intentar cumplir con estas fechas de entrega se altera
involuntariamente la calidad del producto que el cliente recibe lo que deriva finalmente
en la incomodidad e insatisfaccion con este tipo de trabajos, debido principalmente al
hecho que al ser especificamente publicitarios tienen una fecha y calidad determinada
para que tenga el mayor nivel de impacto en el mercado, cualidades que se pierden al

recibir trabajos que no cumplen con los requisitos del cliente.

Existe un gran nimero de imprentas en la ciudad de quito, en su mayoria concentradas en
un sector especifico que comprende la avenida de las Américas hasta el sector del centro
historico de Quito, la facilidad de acceso a las mismas provoca que el cliente que por falta
de recursos econdémicos o en su afan de ahorrar no busque la asesoria de una agencia
publicitaria por los altos costos que estas manejan, de esta manera intentan realizar la
produccion directamente Unicamente utilizando estas imprentas para su impresion pero

saltando los procesos de disefio y analisis previos.

De acuerdo a los movimientos del mercado se ha detectado un problema de insatisfaccion
de los clientes en el sector de publicidad impresa en la ciudad de Quito, en cuanto al bajo
nivel de impacto de los productos publicitarios impresos adquiridos, asi como con la
imagen que su empresa proyecta a través de la utilizacion de los mismos, esto debido

tanto a la falta de asesoria en cuanto a imagen que los clientes reciben cuando buscan
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ahorrar en la produccion de publicidad impresa, asi como la falta de conocimiento en las
diferentes imprentan en la ciudad acerca de la produccién de este material, ya que su

conocimiento se focaliza Gnicamente en la impresion final.

En comparacion con los grandes productores de publicidad en mundo tales como Estados
Unidos, Espafia o Argentina, el nivel de desarrollo de publicidad en nuestro pais ain
presenta ciertas falencias sobre todo en el aspecto de uso de la creatividad a través del
analisis emocional del mercado meta a pesar de la evolucion por la que ha pasado a través

de los afios.

En base a la inconformidad que el cliente tiene al momento de realizar diferentes tipos de
publicidad impresa y debido a que la Unica manera de establecer una compafiia
sustentable en un mercado con un alto indice de competencias por sector se plantea la
formacion de una empresa encargada tanto de la produccién como de la comercializacién
de publicidad impresa, a través de un departamento comercial encargado de captacion de
nuevos clientes asi como fidelizacion de cartera activa, un area de disefio grafico
encargada de transformar las necesidades y expectativas del cliente en artes gréficas y
finalmente al contar con un publicista especializado encargado de la direccién de la
produccidn de este tipo de trabajos con el fin de generar el mayor impacto posible en el
mercado para el cliente, asi esta empresa sera capaz de responder en tiempos de entrega
definidos y entregar al cliente una atencién personalizada, que permita entregar un

producto final acorde a sus necesidades y exigencias.

Fundamentalmente la publicidad es un proceso de comunicacion en el cual buscamos
proyectar una idea especifica de manera masiva llegando a cientos, miles o millones de
personas para dar a conocer productos o servicio y cuyo fin principal es influir
directamente en la decision de compra de un consumidor, para esto es muy importante
que sea enfocada y controlada lo que solo puede realizarlo una empresa con el

conocimiento y experiencia en la produccion y comercializacion de publicidad impresa.



1.2. Andlisis del Entorno General

El entorno general es extremadamente variable y complejo, esta constituido por un
conjunto amplio y complejo de condiciones y factores externos que abarcan e influyen
difusamente todas las empresas, no es una entidad concreta con la cual la empresa pueda
interactuar de manera directa, sino un conjunto de condiciones genéricas imprecisas,
externas a las empresas, que influyen de modo general en todo aquello que ocurre dentro
de cada empresa, en las estrategias adoptadas y en las consecuencias de las acciones

empresariales. (Chiavenato, 2001)

En base a este concepto definimos la importancia del analisis del entorno ya que son
condiciones muy variables gue interactlan directamente con la empresa y sus objetivos y
al no ser una entidad directa cuya interaccién pueda ser medida y controlada puede
generar grandes afectaciones en la operacién de la empresa por lo cual es necesario

analizar y mantener actualizado el conocimiento sobre estas variables.

El entorno general esté constituido por las siguientes variables a analizar:

Entorno Tecnoldgico

e Entorno Politico

e Entorno Econdmico

e Entorno Legal

e Entorno Social

e Entorno Demogréafico

e Entorno Ecoldgico.



1.2.1. Entorno Tecnoldgico

Actualmente la tecnologia es la variable de mayor cambio ya que constantemente se
actualiza o cambia de acuerdo con las necesidades del mercado. Para el proceso de
produccion de publicidad impresa la maquinaria y tecnologia necesaria alcanza costos
muy elevados, por ejemplo, una maquina de impresion offset bicolor de marca Heidelberg
del afio 1985 usada en buenas condiciones alcanza un precio de $ 22.000 por lo que

adquirir esta tecnologia de punto representa altos niveles de inversion.

El modelo de negocio de Mutimpresos incluye la utilizacion de proveedores externos
debido a la alta concentracion de imprentas en la ciudad lo que facilita la operacion sin la
adquisicion de tecnologia considerada de altos costos, es decir, la tecnologia requerida

para el inicio de operacion es accesible tal como:

¢ 2 ordenadores Portéatiles para el area administrativa con acceso a licencias basicas

de Microsoft Office y especificaciones basicas con acceso a internet.

¢ 1 ordenador fijo para un asistente en general con acceso a licencias basicas de

Microsfoft Office y especificaciones basicas con acceso a internet.

¢ 1 ordenador Mac con acceso a licencias de Adobe llustrador y complementos para

el disefio de artes, y especificaciones basicas con acceso a internet.

¢ 1 Router Wifi para abastecer de internet a toda la oficina.

o1 impresora laser de alta definicion para la impresion de muestras y artes para

aprobacién por parte del cliente.

¢ 1 impresora de funciones béasicas para el area administrativa y general.



1.2.2. Entorno Politico

El Ecuador ha pasado por un largo periodo de gobierno marcado principalmente por el
aparecimiento de una clara division en cuanto a ideologias politicas considerando a la
poblacion como opositor u oficialista, reconocida como la division mas clara en mucho
tiempo fue el inicio de una inestabilidad politica clara que afecto directamente la

economia del pais.

Las claras decisiones del gobierno de no cumplir de acuerdo a lo previamente establecido
con entes acreedores internacionales sobre los que el estado ecuatoriano mantenia deudas
derivo directamente en una disminucion drastica de la inversion extranjera en el Ecuador
y conforme al pasar del tiempo en base a cambios realizados por una asamblea compuesta
mayoritariamente por la parte oficialista en la constitucion del Ecuador genero panico e
inestabilidad en la inversion nacional inclusive, puesto que, la gran mayoria de la
poblacién que mantenia negocios no consideraba en generar inversiones sobre el mismo,
si no en una acumulacion de fondos por seguridad en caso que el gobierno tomara
decisiones radicales en contra de la clase media alta en adelante. En consecuencia, el flujo
del dinero, asi como de inversiones disminuyo radicalmente lo que tuvo un efecto
negativo directo en el area de publicidad impresa, ya que las empresas en lugar de invertir
en productos graficos con el objetivo de promocionar sus productos o servicios para
ampliar su cartera de clientes prefirieron mantener sus fondos por seguridad sin

movimientos.

En la actualidad con el aparecimiento de un gobierno considerado mas igualitario y que
expresa claramente un deseo de unir a la poblacion ecuatoriana y traer estabilidad
econdmica se ha reactivado el flujo de la economia lo que se denota claramente en el
aumento de produccién de publicidad impresa a nivel nacional, asi como el inicio de
inversion interna en empresas que habian frenado esta opcion con el fin de ampliarse y

captar una mayor diversificacion en el mercado.

1.2.3. Entorno Economico

En 2016 se registré una contraccion de -1,5% en el Producto Interno Bruto (PIB) segun

el informe publicado por el Banco central. (Telegrafo, 2017).
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Figura 1: Variacion Anual del PIB ecuatoriano desde el 2009
Fuente: (Telegrafo, 2017)

El 2016 fue el afio mas complicado econémicamente para el Ecuador en la tltima década,
no es dificil establecer causas o factores criticos con incidencia directa en esto, puesto
que, es de conocimiento publico que existié una caida clara en el precio del petréleo,
producto que representa el mas alto nivel de ingresos en el Ecuador en comparacion con
otras areas, de la misma manera el Ecuador sufrié de uno de los eventos naturales méas
fuertes en su historia, un terremoto el 16 de abril con una gran cantidad de réplicas que
dejo como resultado varias zonas de la costa ecuatoriana devastadas y a miles de
Ecuatorianos sin hogar, y, finalmente la aplicacion de contingentes legales y politicas
direccionadas a la recaudacion de impuestos para ayudar a las zonas afectadas que
generaron inconsistencias en pueblo ecuatoriano que consideraba que estas medidas
tenias fines de otro tipo basado principalmente en el claro derroche de dinero que

realizaba el gobierno.

A pesar de los indicadores negativos, de acuerdo a los resultados de las Cuentas
Nacionales Trimestrales publicados por el BCE, el PIB en el cuarto trimestre de 2016
aumento en 1,7% respecto al trimestre anterior y en 1,5% en relacion al cuarto trimestre
de 2015. Esto muestra que por tres trimestres consecutivos la actividad econémica
presentd tasas de variacion positivas respecto al trimestre anterior. En base a estos
indicadores, el presidente saliente, Rafael Correa, informé en el Gltimo enlace ciudadano
que 2017 concluird con crecimiento de 1,42%. “Ecuador ha superado la recesion”,

informd. (Telegrafo, 2017)



En la actualidad el Ecuador se recupera de la contraccion economica sufrida
principalmente en 2016 con efectos positivos en la inversion interna, asi como la
reactivacion de la promocién de marca y productos lo que beneficia directamente a las
empresas en la industria de la publicidad impresa permitiendo el aumento de ventas de

productos de publicidad impresa de manera masiva para comunicacion en el mercado.

1.2.4. Entorno Legal

El principal cuerpo de derechos y regulatorio es la constitucion del Ecuador que regula el
comportamiento social, politico, econémico, asi como derechos y obligaciones de los
ecuatorianos cuyas faltas derivan en penas de acuerdo a sus adjuntos tal como el codigo
integral penal, reglamentos y estatutos econémicos, superintendencia de compafiias,
servicio de rentas internas entre otros entes regulatorios directa o indirectamente de las

empresas.

La ley de mayor consideracion o de influencia més directa sobre el giro de la empresa
“Multimpresos” es la ley organica de comunicacion que establece pautas para todo tipo
de publicidad desde digital, por medios de comunicacién hasta publicidad impresa en
base a consideraciones de apoyo a la industria nacional y consideracion a la moral y ética
nacional, asi como consideraciones de contenido, uso indebido de menores de edad en
busca de promocion, asi como la obligacién de la inclusién de detalles de composicion
en los productos alimenticios asi como bebidas alcohdlicas o cigarrillos entre otros.

Adicional es importante mantener la consideracion necesaria en cuanto a la posesion de
las respectivas patentes y derechos de imagen de la empresa compradora de productos de
publicidad impresa con el fin principal de no generar conflictos o polémicas en el mercado
por la difusién de una marca o imagen patentada y registrada en el instituto de la

propiedad intelectual del Ecuador bajo otra empresa que no sea la contratante

1.2.5. Entorno Social

El ecuador es un pais en su mayoria de creencias religiosas catolicas con un fuerte rechazo
en cuanto a la promocién de marcas, empresas, productos o servicios considerados de

caracter inmoral por lo cual es importante realizar un andlisis claro antes de producir
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articulos de publicidad impresa que puedan afectar este factor de manera considerable en
la poblacion.

De acuerdo con la estructura del gasto o presupuesto de gastos en su mayoria las pequefias
empresas no consideran el factor de promocién o publicidad como un factor de alta
importancia lo que afecta su aumento de participacion de mercado y dificulta la venta de
productos de publicidad impresa en este tipo de empresas, sin embargo, en las medianas
empresas que buscan afianzar una posicion en el mercado basado en la difusion de su
marca en el mercado la promocién es uno de los factores mas importantes a considerar
en sus presupuestos siendo los cliente potenciales de mayor beneficio para la produccion
de publicidad impresa de manera masiva o en cantidades que generen directamente mayor

beneficio a Multimpresos.

1.2.6. Entorno Demogréfico

Para el estudio en efecto utilizaremos datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC) en relacion con la provincia de Pichincha cuyo impacto directo se refleja en la
ciudad de Quito.

Segun cifras del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) hasta el mediodia de
este jueves 7 de abril, los ecuatorianos somos 16.221.610 habitantes, de este nimero total
2.576.287 habitantes se ubican en la provincia de pichincha en su mayoria en el cantén
Quito, puesto que, 2.239.191 habitantes se encuentran registrados en el mismo. (INEC,
ECUADOR EN CIFRAS, 2016).

De acuerdo con estas cifras, determinadas en diferentes cuadros estadisticos en el
fasciculo provincial de pichincha actualizado, podemos definir que el 87% de la
poblacién de pichincha se encuentra ubicada en el cantén Quito, por lo que los diferentes
analisis demograficos y de trabajo asi como econdémicos de la poblacién se relacionan
directamente y encuentran su mayor afectacion en cuanto al comportamiento de la
poblacion de Quito, en conclusion los datos son factibles para el analisis demogréafico

adecuado en cuanto al entorno de la empresa Multimpresos.
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De 95 y mas anos 3.829 0,2% 1.619 0,1%

De 90 a 94 afos 6.294 0,3% 4639 0,2%
De 85 a 89anos 11.092 0,5% 10.760 0,4%
De 80 a 84 anos 17.445 0,7% 20.187 0,8%
De 75 a 79 afos 25513 1.1% 27990 1,1%
De 70 a 74 anos 35.569 1.5% 40.040 1,6%

De 65 a 69 anos 43.818 1,8% 57.014 2,2%
De 60 a 64 anos 54.407 2,3% 72.702 2,8%
De 55 a 59 anos 66.296 2,8% 94397 3,7%
De 50 a 54 afos 92.256 3,9% 114.630 4,4%
De 45 a 49anos 247.627 10,4% 142.926 5,5%
De 40 a 44 anos 110.756 4,6% 154.206 6,0%
De 35 a 39 anos 141919 5,9% 180.504 7.0%
De 30 a 34 afos 163.413 6,8% 208.179 8,1%
De 25 a 29 anos 182.114 7,6% 238.668 9,3%
De 20 a 24 anos 204.363 8,6% 246.050 9,6%
De 15 a 19 afos 249.075 10,4% 238.705 9,3%
De 10 a 14 anos 246.651 10,3% 241334 9,4%
De 5 a9 anos 243.651 10,2% 244844 9,5%

De 0 a4 anos 242.729 10,2% 236.893 9.2%

Tabla 1: Analisis demografico de la poblacion de pichincha por rango de edad.
Fuente: (INEC, ECUADOR EN CIFRAS, 2010)

En la provincia de pichincha el 56,40% de la poblacion se encuentra en un rango de edad
entre 20 y 64 afios, un rango de edad en la que el individuo es plenamente libre de decision
en todos los ambitos de su vida personal, asi como profesional sin embargo es claro que
existe un 43,60% de la poblacién que no se encuentra considerada en este tipo de
poblacion y que en si alcanza una cantidad de habitantes considerable para la definicion

del mercado.
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Figura 2: Analisis de crecimiento poblacion de la provincia de Pichincha
Fuente: (INEC, ECUADOR EN CIFRAS, 2010)

Es evidente el crecimiento sostenido de la poblacion en la provincia de pichincha a partir
del afio 1950, sin embargo la tasa de crecimiento disminuye considerablemente en la
ultima década de estudio, del afio 2001 al 2010 principalmente debido a que la mayoria
de la poblacion decide emigrar al canton Quito provenientes de otras provincias con el
fin de buscar mejores beneficios sin embargo la ciudad va utilizando cada vez una mayor
parte de su capacidad lo que radica directamente en la falta de espacio para la integracion
de habitantes de otras provincias en la ciudad a diferencia de décadas anteriores en las

que se inicid un gran crecimiento en cuanto al espacio habitable del cantén.

1,1% 26

Cayambe 41967 | 33% | 43828 33% 85795 28263 | 28259 21618 4244

Mejia 39783 | 3% | 41552 31% 81335 618 | 26182 2098 mg 70% 8
Pedro Moncayo 18317 130 | 16861 13% 3372 107 11283 8633 4448 102% 2%
Pedro Vicente Maldonado 6735 | 05% 6189 05% 12924 422 420 3239 5323 8% %5
Puerto Quito 10774 09% 9671 07% 20445 6630 6629 5037 5102 10,1% %
Quito 1088811 ' g67% 11150380 87,1% 2239191  Tealer | 763719 634611 317, 30% pr}
Rumiahui N7 | 335 | 43935 33%  esss2  Bus | V95 BB 3041 29% 30
$an Miguel de los Bancos 9413 | 07% 8160 06% 17573 456 | 4517 3559 4842 12% %
Total 1255711 | 100% (1320576 100% 2576287 873228 872743 | 720930

*Particulares y colectivas **Particulares *** Particulares ocupadas con personas presentes **** Nifios menores de cinco afios por 1000 mujeres en edad reproductiva (15 a 49 afios)

Tabla 2: Anélisis de la poblacion por cantones de la provincia de Pichincha
Fuente: (INEC, ECUADOR EN CIFRAS, 2010)
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De acuerdo con la tabla final del fasciculo provincial de Pichincha podemos determinar
la poblacion del canton Quito en un total de 2.239.191 habitantes, es decir en el canto se
encuentra el 86,7% de Hombres del total de la provincia de Pichincha, asi como el 87,1%
de mujeres demostrando la alta concentracion poblacion del canto en relacion a la
provincia de Pichincha, datos que permiten realizar un analisis de mercado para definir el

mercado objetivo posteriormente.

1.2.7. Entorno Ecoldgico

(Mendoza, 2010) Las estrategias optimas son adoptar continuamente nuevos enfoques en
la forma de hacer negocios y gestionarlos, nuevas politicas y estrategias, lo que exige
tomar decisiones, coordinar acciones y dirigir actividades, todas ellas encaminadas a

asegurar el futuro de la gestion ambiental.

En la actualidad la eficacia de una empresa no se mide Unicamente mediante sus
cumplimientos econdémicos y de calidad del producto o servicio entregado, sino en la

capacidad para mantener sus actividades con la responsabilidad ecolégica del caso.

Multimpresos al no imprimir directamente los productos comercializados no tiene el
control sobre el impacto de la produccion, sin embargo, se mantiene un control riguroso
sobre la distribucion de productos en cuanto a la materia primera con el fin de reducir al
minimo los desperdicios de papel, pléstico, tintas 0 demas insumos que afectan al

medioambiente.

De la misma manera se recomienda a los clientes o contratantes la utilizacion de
materiales reciclables para la produccién de articulos de publicidad impresa ya que con
disefios y proporciones adecuadas no disminuye la calidad de la imagen del producto a

distribuir.

Finalmente, y como punto primordial, las instalaciones de Multimpresos se prevén dentro
de la ciudad en espacios destinados para oficinas por lo cual no se afecta zonas de
vegetacion con la implementacién de politicas para la eliminacion de desechos mediante

la instalacion de basurero ecoldgicos que permitan la distribucién correcta de desechos.
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1.3.  Tipo de Empresay Lineas de Producto

Multimpresos se centra en la produccién y comercializacion de todo tipo de publicidad
impresa en la ciudad de quito, mediante la subcontratacién de empresas ya funcionales
en el mercado tales como imprentas, centros de disefio grafico, centros de terminado

gréfico, asi como trabajadores independientes con experiencia en el mercado.

Entre sus lineas de productos se encuentran:

e Tarjetas de presentacion

o Afiches

e Volantes

e Dipticos

e Triptico

e Articulos de oficina

e Cajas personalizadas para productos masivos.
e Adhesivos en papel y plastico

e Sefializacion y rompe tréficos en polietileno.

e Todo tipo de etiquetas.

1.4. Mision

Nuestra misidn es proveer servicios de alta calidad y valor afiadido en asesoria y entrega
de productos de publicidad impresa a las empresas radicadas en la ciudad de Quito,
influyendo directamente en su nivel de impacto en el mercado y conocimiento de imagen

promocional.

1.5. Vision

Convertirnos en lideres y expertos de referencia en la ciudad de Quito respecto a la
produccién y comercializacion de publicidad impresa y proveer de nuestros servicios de
asesoria generando altos niveles de impacto en las campafias y procesos publicitarios de

las empresas de todo el pais en un plazo de 5 afios.
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1.6. Objetivos

1.6.1. Objetivo General

Posicionarnos como una de las empresas productoras y comercializadoras de publicidad
mas reconocidas en la ciudad de Quito, obteniendo una importante participacion de

mercado asegurando su estabilidad y crecimiento continuo en el largo plazo.

1.6.2. Objetivos Especificos

a) Captar inicialmente la cartera de clientes insatisfechos con su imagen y atencién

en cuanto a la produccion de publicidad impresa en la ciudad de Quito.

b) Captar empresas nacientes en la ciudad de Quito que requieren de productos
publicitarios impresos de alta calidad para su ingreso a mercados altamente

competitivos.

c) Captar una cartera de clientes de alto consumo publicitario de acuerdo con su
actividad econdémica con facturacion superior a los $ 50.000 mensuales tales como

cadenas de restaurantes de comida rapida.

d) Prestar un servicio preferencial de imagen publicitaria que permita garantizar una

clara participacion del mercado sobre un 15% para el quinto afio.
e) Facturar$ 100.000 el primer afio en captacion de nuevos clientes, asi como ventas

en cartera inicial a través de la aplicacion de servicio postventa y plan de fidelizacion
de clientes.
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1.6.3. Imagen Corporativa.
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Figura 3: Logotipo Multimpresos

1.7.  Sector, Producto y Mercado
1.7.1. Perspectivas del sector.

Actualmente, el niUmero de imprentas segln los actores del sector, oscilan entre 4 000 y
4 500 empresas en el pais. No obstante, conforme los ultimos datos del Censo Econémico
solo se registran 1 991. EI mismo Censo revela también que la actividad genera negocios
por USD 765 millones anuales. (INEC).

El Ecuador tiene la tasa de actividad emprendedora més alta de América Latina. Asi lo
sostiene el Global Entrepreneurship Monitor (GEM), un informe global que mide el
emprendimiento. A escala regional, los datos del GEM sefialan que a Ecuador le siguen
en actividad emprendedora Chile y Colombia. Ecuador registré una tasa de actividad
emprendedora (TEA) de 33,6%. (Ecuador tiene la tasa de actividad emprendedora mas
alta de América Latina, 2017)

De ese porcentaje, el 25,9% correspondi6é a negocios nacientes y un 9,8% a negocios
nuevos. El Ecuador tiene un alto indice de emprendimiento y surgimiento de nuevas
empresas en el mercado.

(Ecuador tiene la tasa de actividad emprendedora mas alta de América Latina, 2017)
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En base a estas estadisticas en el pais existe una gran oportunidad de captacién de estos
emprendedores con el objetivo de brindar la asesoria oportuna para que se estabilicen y

empiecen a ganar participacion en el mercado.

Esto sumado a la existencia de un alto indice de inconformidad tanto en calidad, tiempo
de entrega y asesoria permitird a Multimpresos obtener una participacion inicial optima
en el mercado que facilite su sustentabilidad, asi como asegurar su crecimiento continuo

en el tiempo basado en su valor agregado.

1.7.2. Andlisis de la situacion actual del mercado

En relacién con el constante desarrollo tecnolégico la forma en que promocionamos una
marca o producto a las masas también ha cambiado, actualmente los principales medios
para generar esta comunicacion son el internet, redes sociales, radio y television por lo

que la publicidad impresa ha ido perdiendo su alto grado de importancia en el mercado.

Actualmente el consumidor tiene multiples opciones de ocio que deriva en la disminucion

dréastica del impacto que los medios de comunicacion tradicionales tienen sobre él.

(CreditSuisse, 2017) EI CSFB prevé que internet se convertira en el primer canal
publicitario en Estados Unidos, significara el 32% del total y crecerd con una media de
22% anual.

Todo esto confirma una tendencia que, a pesar de no guardar relacion directa con las
caracteristicas del Ecuador, es muestra del constante crecimiento de la publicidad digital
en el mercado, en cifras mas cercanas el Ecuador tiene una poblacion al 2017 de
16.732.471 habitantes. (CountyMeters, 2017). En junio del 2015 los usuarios de internet
en el pais representaban 8.297,093, y actualmente alcanzan los 13,2 millones. (Formacion
Gerencial, 2017). En base a estos datos podemos determinar claramente el alto
incremento de usuarios de internet en el pais lo que facilita la promocion masiva de

publicidad.

A pesar de la diminucion de la participacion de la publicidad impresa en el mercado, esta

claro que sigue siendo una industria muy fuerte econémicamente por lo que la estrategia
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principal que permitira prevalecer en el largo plazo a Multimpresos es la integracion de
la publicidad mediante campafias especificas mismas que requieren de publicidad impresa
y digital en conjunto para generar mayor impacto posible en el mercado.

1.7.3. Nuestro producto y servicio: Vision general.

Nuestros servicios se basan en 4 lineas complementarias y que generardn grandes

sinergias:

a) Gestion comercial para adquirir nuevos clientes

b) Asesoria de imagen publicitaria

c) Produccion de acuerdo con las necesidades y area econémica en el que se

desarrolla el cliente.

d) Servicio postventa, fidelizacién de los clientes activos.

Dicho content manager nos permitira:

e Adquirir de manera preferencial los emprendimientos nacientes en diferentes
sectores de mercado, que con el transcurso del tiempo derivara en un conocimiento
directo e indirecto de nuestra marca entre los emprendedores gracias a las facilidades

y calidad brindados por nuestra empresa.
e Generar impacto en el consumidor final de la imagen promocionada derivando en

una proyeccion y comunicacion indirecta de nuestra marca empresarial como

productora de publicidad impresa de alta calidad.
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1.7.4. Puntos fuertes y ventajas.
Las ventajas diferenciales de Multimpresos son:

e Asesorias personalizadas en base al sector econémico en el que se encuentra nuestro
cliente, sector geografico donde realiza sus funciones y finalmente impacto e
Imagen que necesita para conseguir sus objetivos.

e Experiencia en el mercado gracias al trabajo independiente realizado como persona

natural e intermediario en la produccion y comercializacion de publicidad impresa

en la ciudad de Quito.

e Nuestros servicios incluirdn al alto valor afiadido y significardn un enorme ahorro

de costos (demostrable) para nuestros clientes.

e Podemos ser altamente competitivos en rapidez de respuesta y en precio gracias a

no contar con instalaciones fisicas, si no la utilizacion de diferentes imprentas.

1.7.5. El cliente.

Nuestros potenciales clientes son:

¢ Grandes Corporaciones.

e Empresas de mas de $ 50.000 de facturacion mensual.

e Empresas entre 2 y 5 millones de euros facturacion.

e Empresas nacientes en el mercado.

1.7.6. EIl Mercado Potencial

El mercado potencial, tal como hemos comentado, son la totalidad de las empresas de la

ciudad de Quito, no obstante, en nuestras estimaciones incluimos un factor de ajuste por
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madurez (consciencia de necesidad de implementar publicidad impresa para la promocion
de marca) que variard rapidamente en los préximos afios, de acuerdo con el sector

econdmico en el que realizan sus actividades.

Los sectores de mercado potencial son:

¢ Industria de comida rapida: Tanto en la produccién como en la venta de comidas
preparadas se maneja un alto indice de rotacion de material publicitario impreso

para su empaquetado, asi como distribucion y entrega al consumidor final.

e Industria Textil: Debido al alto nivel de ventas que manejan se ven obligados a tener
un stock importante de etiquetas distintivas, asi como la produccion de publicidad
impresa en cuanto a camparias de rebajas y promociones en temporadas altas.

e Empresas Publicas: Las empresas publicas tienen un alto indice de participacion en
consumo de publicidad impresa, debido a la falta de conocimiento del sector
publico no se ha obtenido clientes relacionados lo que nos permite entrar en este

mercado altamente competitivo.

La evolucion prevista del mercado potencial indica la factibilidad de implantacion de una
empresa productora y comercializadora de publicidad impresa, de acuerdo con datos del
INEC, el crecimiento promedio es del 10% anual desde el 2013.
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2. ESTUDIO DE MERCADO, DESARROLLO DEL PLAN DE MARKETING Y

2.1.

VENTAS.

Competencia

La competencia en el sector de publicidad impresa se divide en los siguientes grupos:

1.

. Un amplio grupo de alrededor de 800 imprentas existentes en la ciudad de Quito

que cumplen con la produccion de diferentes trabajos tanto publicitarios como

independientes de este giro.

Del total de imprentas en la ciudad existe un mediano grupo de 17 imprentas que
se centran en la produccion de publicidad impresa, sin embargo, la mayoria de ellas
no tienen las caracteristicas necesarias para considerarse como especializadas en el

giro.

De aquellas imprentas que se centran en la produccion de publicidad impresa, 5
estan especializadas en produccion y distribucién de publicidad impresa en la

ciudad.

. Un pequefio grupo de vendedores publicitarios que actan como intermediarios

entre las imprentas y centros de produccién grafica y el consumidor final.

En general se pueden definir las siguientes caracteristicas en base alos competidores

existentes en el mercado.

Dispersién.

En base a las necesidades actuales la gran mayoria de posibles competidores se dedican

a la produccién de diferentes tipos de productos graficos desde facturas, libros, notas de

venta, hasta articulos publicitarios como volantes, dipticos, tripticos, etc.

21



2. Estancamiento.

La mayor parte de empresas consideradas como competidores mantienen una tendencia
tradicional, es decir no incurren en especializacion de acuerdo con los cambios del
mercado actual y la percepcion del cliente con la publicidad, como resultado los productos
siguen siendo los mismos, asi como sus disefios guardan una relacion entre si a pesar de
pertenecer a distintas empresas lo que deriva en una disminucion del impacto gréafico al

consumidor final.

3. Falta de Especializacion.

Casi la totalidad de imprentas, asi como el pequefio grupo de intermediarios trabajan de
manera muy artesanal, sin poseer los conocimientos suficientes en base a calidad del
producto gréafico, asi como un analisis del impacto que el producto debe generar en su
publico objetivo. De esta caracteristica se excluyen el reducido grupo de imprentas

especializadas en la produccidn y distribucion de publicidad impresa.

4. Falta de asesoramiento.

No basta con trabajar con un disefiador gréafico, para aumentar el impacto de un producto
grafico sobre su publico objetivo es necesario acceder a los conocimientos necesarios
tanto tedricos como préacticos en base a un asesoramiento de imagen profesional, asesoria

que puede ser brindada por un publicista freelance con vasta experiencia.

En base a las caracteristicas de nuestra competencia definimos que existen muchas
empresas que producen y distribuyen publicidad impresa en la ciudad de Quito, sin
embargo, un minimo grupo de ellas tiene la especializacion necesaria para generar
productos de calidad y nivel de impacto en el publico objetivo similar al que

Multimpresos proveera a sus clientes.
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2.1.1. Principales competidores.

Del total de empresas consideradas como competidores, aquellos considerados como

directos y relevantes son los siguientes:

Mariscal

o Ecuapublicidad

. ArteGrafico

o Tallpa publicidad impresa

o Gragvi

En base a los datos estimados que disponemos en ventas, preferencia y conocimiento de
marca determinamos la participacion de mercado de la competencia podemos estimada

en el siguiente grafico:

PARTICIPACION

28% 24%

11% ‘ L
()
7%

MARISCAL ECUAPUBLICIDAD
B ARTEGRAFICO TALLPA PUBLICIDAD IMPRESA
GRAGVI OTROS COMPETIDORES

Figura 4: Cuadro de participacion de mercado de la competencia
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2.1.2. Anadlisis de la competencia

De acuerdo con el estudio realizado de nuestros principales competidores, y para
establecer su posicionamiento en el mercado obtuvimos los siguientes factores que

identifican claramente tanto sus fortalezas como sus debilidades existentes.

o Imprenta Mariscal

(IMPRENTA MARISCAL, 2008) Es una empresa lider en la industria grafica, fundada

en el afio de 1974. Es una compafiia que cuenta con mas de 300 colaboradores.

Mariscal esta ubicada en la avenida interoceéanica lote 022, punto en el que centra sus
operaciones productivas, adicional tiene oficinas en la ciudad de Guayaquil. A nivel de
trabajos publicitarios promocionales es una de las empresas mas fuertes gracias a su
experiencia, asi como inversion en activos fijos que aseguran su capacidad productiva.
Fortalezas:

a) Portal web con facilidad de contacto el cliente.

b) 43 afos de experiencia.

c) Tecnologia de punta en la ciudad.

d) Gran experiencia en publicidad integral

e) Amplia infraestructura.
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Debilidades:

a) Altos costos fijos y de operacion.

b) Enfoque en grandes empresas.

c) Faltade interés en las PYMES.

d) Costos de transporte por ubicarse fuera de las inmediaciones de la ciudad de Quito.

IMPRENTA LT G110

Figura 5: Logotipo Imprenta Mariscal

Fuente: (IMPRENTA MARISCAL, 2008)
o Ecuapublicidad
Ecuapublicidad es una empresa de publicidad integral con gran participacion en el
mercado de publicidad impresa, sin embargo, oferta una gran variedad de productos que
va desde el disefio de una pagina web, publicidad en internet y redes sociales, disefio
grafico y servicio de imprenta.
Fortalezas:

a) Amplia infraestructura.

b) Portal web con facilidad de contacto el cliente.
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¢) Facilidad de contacto con el cliente.

d) Unica con opci6n de pago en internet.

e) Gran experiencia en publicidad integral.

f) Importante cartera de clientes.

Debilidades:

a)  Enfoque en grandes empresas.

b)  Especializacion en medios digitales, dejando el producto impreso como

complementos.

c)  Altos costos fijos y de operacion.

S CUA

PUBLICIDAD

Figura 6: Logotipo Ecuapublicidad
Fuente: (ECUAPUBLICIDAD, 2010)
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Arte grafico

(ARTEGRAFICO, 2012) ARTEGRAFICO C.A. fundada en 1982 es sindnimo de
experiencia y calidad en cuanto a impresion y disefio durante todos estos afios de arduo

trabajo en la Industria Gréfica.

Fortalezas

a)

b)

e)

Tecnologia de punta en Imprentas multicolor.

Maquinaria complementaria de doblado y corte para detallar el producto impreso.

Portal web con facilidad de contacto el cliente.

Mas de 35 afios de experiencia.

Alta participacién en el mercado de masivos.

Debilidades

a)

b)

Concentracion de cartera en grandes empresas, dejando de lado pymes.

No ofrece entrega en la empresa solicitante.

Especializacion mayoritariamente en etiquetas y empaques.

Altos costos fijos y de operacion.

Centra sus operaciones en empresas de produccién, dejando de lado empresas de

servicios entre otras.
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ARFEGRAFICO..

Figura 7: Logotipo Artegrafico
Fuente: (ARTEGRAFICO, 2012)

o Tallpa Publicidad Impresa
(TALLPA PUBLICIDAD, 2011) En el afio 1977, al haber trabajado algunos afios en la
rama grafica, se busco un nombre que representara, la calidad, la preparacion y el orgullo
que se obtiene de un trabajo cuidadoso y constante, de ahi surgié la palabra TALLPA que
en quichua significa Gallo, nombre que llegaria a ocupar un lugar muy importante dentro
del mundo de las Artes Gréficas. Tallpa, es una empresa cuya actividad se desarrolla en
las areas de disefio, impresion y acabados con un alto prestigio, confianza y credibilidad
en el &mbito nacional e internacional.
Fortalezas

a) Servicio a domicilio en entrega de producto terminado.

b) Variedad de productos de publicidad impresa.

c) 40 afios de experiencia en el mercado.

d) Facilidades de pago, inclusive via electrénica.

e) Enfoque y estructura centrada en la produccién de todo tipo de publicidad

impresa.
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Debilidades

a) Falta de profesionalismo en su pagina web.

b) Cartera de clientes no representativa en relacion con el mercado.

c) Bajo nivel de enfoque comercial.

d) Deficiencias en calidad de disefio y produccion.

e) Trabajos generalizados bajo formatos plantilla, evidencia de falta de enfoque en cada

cliente.

Figura 8: Tallpa Imprenta
Fuente: (TALLPA PUBLICIDAD, 2011)

o Gragvi

Gragvi es una empresa de publicidad integral que cuenta con asesores comerciales de

venta, maquinaria de impresion y terminados graficos.
La empresa brinda servicios de produccion de publicidad impresa tanto para la empresa

solicitante, asi como para intermediarios que controlan la produccién, como servicio e

terminados gréficos, guillotina, troquelado, entre otros.
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Fortalezas

a) Variedad en productos.
b) Accesibilidad de contacto con el cliente.
c) Servicios complementarios.
d) Venta de producto, asi como servicio de produccion.
e) Entrega a domicilio.
Debilidades
a) Falta de experiencia en el mercado en relacion con los deméas competidores.
b) Cartera de clientes no reconocida en el mercado.
c) Recurre a la impresion de facturas y comprobantes de venta para mantener sus
ingresos.

d) Altos costos operativos.

GRAGVI

Figura 9: GRAGVI
Fuente: (GRAGVI, 2010)

30



2.2. Andlisis de la Industria.

Michael Porter manifiesta que las empresas enfrentan cinco fuerzas competitivas béasicas,
y la comprensidon de estas fuerzas es fundamental para poder desarrollar una estrategia y

asegurarse de una ventaja competitiva. (Porter, 2015).

[COMPETIDORES POTENCIALES J

Amenaza de nuevos entrantes

Poder de negociacion

COMPETIDORES DEL MISMO de los clientes
SECTOR

o |
PROVEEDORES | U | CLIENTES

Intensidad de Rivalidad

Poder de negociacién
de los proveedores

Amenaza de productos y
servicios sustitutos

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Figura 10: Las 5 fuerzas de Porter

Fuente:http://planadmestrategico.blogspot.com/2013/09/las-5-fuerzas-de-porter.html

Para el anélisis de la industria es esencial conocer a fondo el nivel de influencia de las 5
fuerzas competitivas de Porter, puesto que de esta manera generaremos estrategias
competitivas capaces de afrontar la influencia de estas fuerzas y de esta manera garantizar

la estabilidad de Multimpresos en el mercado de publicidad impresa en la ciudad de Quito

2.2.1. Poder de negociacion de los Compradores o Clientes.

Existen 3 factores importantes por analizar en cuanto al poder de negociacién de los

compradores.

e El mercado de publicidad impresa en Quito se relaciona con un mercado masivo, al

momento Multimpresos cuenta con una pequefia cartera de alrededor de 20 clientes,
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con un plan de expansion delimitado en mantener una cartera promedio de 100

clientes.

e La industria de la publicidad es genérica, es decir se relaciona con cualquier tipo de
industria lo que permite abarcar clientes diferentes entre si, lo que dificulta una

organizacion entre ellos para determinar o negociar precios a pagar a Multimpresos.

e Existe una gran cantidad de imprentas en la ciudad que ofrecen servicios similares a

menor calidad.

En conclusidn, el poder de negociacion de los compradores para Multimpresos es bajo
debido principalmente al valor agregado que se genera con los servicios adicionales de

asesoria para la difusién de su marca empresarial en el mercado.

2.2.2. Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores.

Existe un gran numero de proveedores de materia prima para la produccion de publicidad
impresa ya que sus componentes son muy simples tales como papel, polietileno,

productos elaborados como tasas, esferos, etc.

En base al modelo de negocio Multimpresos tiene acceso a un sin nimero de proveedores
como imprentas, centros de disefio grafico, importadoras de papel, empresas de
terminados graficos, es por esto por lo que el poder de negociacion de los proveedores es

muy bajo para Multimpresos.

2.2.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes.

e La existencia de economias de escala en relacion con las grandes imprentas de la
ciudad dificulta el acceso de nuevos competidores sin experiencia 0 conocimiento

previo del mercado.
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¢ No existe gran diferenciacion de producto en el mercado actual ya que la mayoria de
las imprentas no brindan la asesoria o seguimiento necesario en publicidad impresa,
bajo el modelo de negocio Multimpresos iniciaria la diferenciacion de producto basado

en precios flexibles, asi como una asesoria personalizada para nuestros clientes.

e Las necesidades de capital no son altas siempre y cuando la empresa opere como
servicio de produccién de publicidad, ya que bajo esta modalidad no es necesario el
tener maquinaria propia, sin embargo, si el negocio inicia como imprenta integral
como aquellos mencionados como competidores directos en la seccion “2.1.2 Analisis
de la competencia” los requerimientos de capital para iniciar las operaciones alcanzan

niveles muy elevados generando una fuerte barrera de entrada a nuevos competidores.

e Al no tener mayores costos fijos, Multimpresos puede variar los diferentes reflejado
principalmente en la flexibilidad de precios que brinda, es por esto que nuestros
clientes no cambiarian de proveedor ya que se verian afectados directamente en el
precio final, puesto que en este caso el cliente seria el afectado por los costos

vinculados a los cambios.

e Una barrera de entrada clara son las desventajas de los costos independientes del
tamafio de la empresa, ya que las empresas mas importantes del sector poseen la
propiedad de la tecnologia, maquinadora y del know how del producto.

e Actualmente los permisos o licencias no son fuertes para el sector, las regulaciones
mas fuertes se relacionan con la importacién de materia prima requerida para producir

diferentes tipos de articulos de publicidad impresa.
2.2.4. Amenaza de productos sustitutos.
Tal como se menciond anteriormente existe un gran nimero de imprentas que brindan
productos sustitutos o similares con las desventajas en precio y calidad ya que no generan

un servicio personalizado que permita conocer el objeto principal por el cual desea

adquirir publicidad impresa, en consecuencia, existen muchos productos similares, sin
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embargo, ninguno de ellos se relaciona con el plus que entrega Multimpresos con la
flexibilidad de precios adecuada.

2.2.5. Rivalidad entre los competidores.

La competitividad en el mercado es muy intensa debido a que cumple con varios factores

COmo son:

Existen varias empresas compitiendo entre ellas y que son relativamente iguales en

cuanto a tamafio, posicion econdmica o los recursos con los que trabajan.

e Lasempresas que cuentan con maquinaria y personal para manejarla tienen costos fijos
elevados por lo que deben estar e constante funcionamiento y negociaciones para

cubrirlos.

e La produccion es beneficiosa cuando se trata de grandes cantidades lo que finalmente

aumenta el nivel de competencia por la reduccién de precios.
e Para las empresas que cuentan con altas inversiones en maquinaria y demas activos

fijos es dificil salir del mercado, sobre todo por los altos costos que representaria

abandonar el mercado.

2.3. Estrategia Competitiva
En general una empresa solo puede ocupar una de tres posiciones para poder enfrentar
con éxito las cinco fuerzas competitivas, conseguir aumentar la rentabilidad de los

accionistas y mejorar su competitividad al largo plazo. (Porter, 2015)

Es decir, en base al analisis de la industria la empresa puede situarse Gnicamente en una

de las tres estrategias competitivas genéricas definidas por Porter que son:
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e Liderazgo absoluto en costos

e Diferenciacion

e Especializacion

Multimpresos define su posicion bajo la estrategia de “Liderazgo absoluto en costos”.
Generalmente los factores que conducen hacia una posicion de costos bajos también
conducen a la creacion de barreras de entrada en cuanto a economias de escala o de

ventajas de costos. (Escobar, 2012).

Multimpresos genera barreras de entradas al aprovechar la existencia de proveedores en
demasia negociando costos de produccion para ofrecer el cliente precios diferenciales en

base a la clase de producto y calidad que busca o necesita para impulsar su negocio.

35



2.4.

2.4.1 Matriz FODA

Planteamiento de estrategias a partir del anélisis FODA.

FORTALEZAS OPORTUNIDAD

Servicio personalizado en asesoria y
produccion de publicidad impresa

La alta concentracion de imprentas en la ciudad
facilita la negociacién de precios de produccién
ya que son nuestros proveedores.

Servicio 100% a domicilio para
aprobacion de artes, asesoria y
entrega del producto terminado.

Existencia de cartera inicial de clientes con la
capacidad de cubrir los costos fijos.

Costos fijos bajos.

El mercado es importante por la necesidad de
promocion de las empresas

Conocimiento del negocio y precios
accesibles en el mercado.

Alto indice de emprendimientos y empresas
que requieren generar impacto en el mercado
para garantizar su posicionamiento y difusion
en el mercado.

Conocimiento en manejo de cartera
de nuestros proveedores.

Falta de conocimiento del nombre de
la empresa en el mercado.

DEBILIDAD AMENAZAS

Flexibilidad en precios.

Existencia de firmas consolidadas en el
mercado de masivos.

Necesidad de contratacion de
servicios adicionales a terceros.

Aparecimiento constante de nuevos
competidores indirectos

Alta concentracién de funciones con
limitado personal en inicio de
operacion.

Operaciones desleales por parte de la
competencia.

Necesidad de asesoria eventual de un
publicista en modalidad freelance.

Desconocimiento en servicio de asesoria de
marketing de los clientes que necesitan generar
impacto en el mercado.

Falta de medios de transporte para
un control eficiente de la calidad del
producto.

Aceptacion por parte del mercado de productos
de baja calidad a precios econémicos.

Tabla 3: Matriz FODA “Multimpresos”

Thompson y Strikland (1998) establecen que el analisis FODA estima el efecto que una

estrategia tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la

organizacion y su situacion externa, esto es, las oportunidades y amenazas.



Tabla 4: Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Factor por Analizar Peso Calificacion FED
Ponderado
Fortalezas

1.- Serv_lc_lo peysonahzado en asesoria y produccion 0,16 4 0,64
de publicidad impresa
2.- Servicio 100% a domicilio para aprobacién de

. . 0,12 4 0,48
artes, asesoria y entrega del producto terminado.
3.-Costo fijos bajos. 0,12 4 0,48
4.-Conocimiento del negocio y precios accesibles 0,14 4 0,56
en el mercado.
5.-Conocimiento en manejo de cartera de nuestros 0,16 3 0.48
proveedores.
Total Peso Ponderado Fotalezas 2,64

Debilidades

1.-Falta de conocimiento del nombre de la empresa 0,12 3 0.36
en el mercado.

2.-_N_ece5|dad de contratacién de servicios 0,08 9 0.16
adicionales a terceros.

3.-Alta conc_er}tr_auon de fun_c,lones con limitado 0,04 1 0,04
personal en inicio de operacion.

4.-Nece5|_dad de asesoria eventual de un publicista 0,04 5 0,08
en modalidad freelance.

5.-Falta de medios de transporte para un control

eficiente de la calidad del producto. 0,02 1 0,02
Total Peso Ponderado Debilidades 0,66
Total 1 3,3

En conclusion, al comparar el peso ponderado de la fortalezas y debilidades de

Multimpresos, podemos determinar que las fuerzas internas de la empresa son favorables

para el desenvolvimiento del negocio ya que es mayor su peso ponderado en relacion con

las debilidades internas de la organizacion.
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Tabla 5: Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Factor por Analizar Peso Calificacion PonF:je:fa do
Oportunidades

I 0,16 4 0,64
2.- Existencia de cartera inicial de clientes con la

) : - 0,1 3 0,3
capacidad de cubrir los costos fijos.
3.- El mqrcado es importante por la necesidad de 0,12 3 0,36
promocion de las empresas
4.- Alto indice de emprendimientos y empresas que
requieren generar impacto en el mercado para 0.12 9 0.24
garantizar su posicionamiento y difusion en el ' ’
mercado.
5.- Flexibilidad en precios. 0,1 2 0,2
Total, peso ponderado de Oportunidades 1,74

Amenazas

1.-Existencia de firmas consolidadas en el mercado

. 0,12 3 0,36
de masivos.
2.-Apar_eC|m|e_nto_ constante de nuevos 0,06 5 0,12
competidores indirectos
3.-Operaciones desleales por parte de la 0,06 1 0,06

competencia.

4.-Desconocimiento en servicio de asesoria de
marketing de los clientes que necesitan generar 0,1 3 0,3
impacto en el mercado.

5.-Aceptacion por parte del mercado de productos

de baja calidad a precios econémicos. 0,06 3 0,18
Total peso ponderado de Amenazas 1,02
Total 1 2,76

En conclusion, al comparar el peso ponderado de las oportunidades y amenazas
de Multimpresos, podemos determinar que el medio ambiente externo es favorable para
la empresa, es decir las oportunidades de la empresa son favorables para el
desenvolvimiento del negocio ya que es mayor su peso ponderado en relacion con las
amenazas de la organizacion facilitando el establecimiento de estrategias puntuales para

garantizar el éxito y estabilidad de la empresa en el mediano plazo.
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Tabla 6: Matriz del perfil competitivo (MPC)
ECUAPUBLICID

MARISCAL AD ARTEGRAFICO
Factores criticos o
s . ©
para el éxito ©
3
[ =
o
e | [- %
1.- Participacion en
el mercado 0,2 4 0,8 3 0,6 2 0,4 2 0,4
2.- Competitividad
de precios 0,2 2 0,4 2 0,4 1 0,2 1 0,2
3.- Posicidn
financiera 0,1 3 0,6 3 0,6 3 0,6 3 0,6
4.- Calidad de
producto 0,2 3 0,6 1 0,2 1 0,2 2 0,4
5.- Lealtad del
cliente 0,2 1 0,2 1 0,2 1 0,2 1 0,2
6.- Experiencia en
el mercado 0,1 4 0,8 3 0,6 1 0,2 2 0,4
TOTAL 1 3,4 2,6 1,8 2,2
Calificacion

(1) Mayor debilidad; (2) Menor debilidad; (3) Menor fuerza, y (4) Mayor fuerza.

Conclusiones.

1. El factor critico mas importante es la participacién en el mercado, en el que la empresa

Mariscal es claro dominante.

2. La competitividad en precios es una debilidad para las empresas competidoras,

principalmente por sus altos costos de operacion.

3. La posicion financiera es factor que considerar para los 4 competidores.

4. El factor de calidad del producto solo es aprovechado por Mariscal, facilitando la
captacion de mercado para Multimpresos.

5. Ninguno de los competidores realiza un servicio postventa adecuado lo que influye

directamente en un bajo indice de lealtad del cliente.
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2.4.2. Planteamiento de Estrategias FODO, FADA.

MATRIZ
ESTRATEGIAS

OPORTUNIDAD

1.-La alta concentracion de
imprentas en la ciudad facilita la
negociacion de precios de
produccion ya que son nuestros
proveedores.

Tabla 7: Matriz de estrategias FODA

FORTALEZAS

1.- Servicio personalizado en asesoria y
produccion de publicidad impresa

DEBILIDAD

1.-Falta de conocimiento del nombre de la empresa en
el mercado.

2.- Servicio 100% a domicilio para
aprobacién de artes, asesoria y entrega del
producto terminado.

2.-Necesidad de contratacién de servicios adicionales a
terceros.

3.-Costo fijos bajos.

3.-Alta concentracion de funciones con limitado
personal en inicio de operacion.

4.-Conocimiento del negocio y precios
accesibles en el mercado.

4.-Necesidad de asesoria eventual de un publicista en
modalidad freelance.

5.-Conocimiento en manejo de cartera de
nuestros proveedores.

Establecer un pequefio grupo de proveedores

que cumplan con los requisitos de calidad
apropiados con precios moderados basado en
la adquisicion de mudltiples contratos. (O1,
F4)

Captar nuevos clientes, tanto emprendimientos como

5.-Necesidad de contratacion de un disefiador grafico
freelance.

Pymes con necesidades de asesoria a precios flexibles
para generar un posicionamiento de la marca
"MULTIMPRESOS" en el mercado de publicidad
impresa de la ciudad de quito. (04, 05, D1)

2.- Existencia de cartera inicial de
clientes con la capacidad de cubrir
los costos fijos.

3.- El mercado es importante por
la necesidad de promocion de las
empresas

Aprovechar el conocimiento del mercado,
servicio personalizado y asesoria para
satisfacer la necesidad de promocién de
empresas, considerando aquellos nuevos
emprendimientos que requieren generan
impacto inmediato para garantizar su
posicionamiento y difusion. (F4, F1, O4,
03)

Desarrollar un plan de ventas adecuado que permita
aumentar la cartera de clientes y contratos con el fin de
mantener los recursos para contratar personal fijo que
cumpla con las funciones que al momento se requiere
contratar con terceros, asi como un publicista bajo la
modalidad de freelance. (O3, 02, O4, D2, D4)
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4.-Alto indice de emprendimientos
y empresas que requieren generar
impacto en el mercado para
garantizar su posicionamiento y
difusion en el mercado.

5.- Flexibilidad en precios.
AMENAZAS

Existencia de firmas consolidadas
en el mercado de masivos.

Aparecimiento constante de
nuevos competidores indirectos

Enfoque de mercado en PYMES por su
necesidad de promocion y asesoria en
publicidad en un rango de precios flexibles
que las grandes firmas publicitarias no
pueden ofrecer. (O4, F1)

FA

Desarrollar un plan de venta que permita

captar clientes PYMES en su mayoria que
cubren sus proyectos de publicidad con
firmas consolidadas aprovechando la
flexibilidad de precios y asesoria
personalizada que Multimpresos entrega a
sus clientes. (Al, F4, F1)

Segmentar un grupo de proveedores en base a la alta
concentracion de imprentas en la ciudad para disminuir
los requerimientos de transporte para el control
eficiente de la calidad del producto. (O1, D5)

DA

Establecer un plan de accion ante operaciones desleales
de aquellas firmas consolidadas, mediante la
fidelizacion de los clientes actuales y cartera de
PYMES a obtener, disminuyendo la falta de
conocimiento de la marca "Multimpresos" en el
mercado. (D1, Al, A3).

Operaciones desleales por parte de
la competencia.

Desconocimiento en servicio de
asesoria de marketing de los
clientes que necesitan generar
impacto en el mercado.

Aceptacion por parte del mercado
de productos de baja calidad a
precios econémicos.

Mantener un personal de ventas capacitado
capaz de asesorar al grupo de clientes que
aceptan productos de baja calidad por sus
econdmicos precios acerca de lo perjudicial
de este accionar para su empresa, asi como,
impulsar el servicio y asesoria personalizada
de Multimpresos con precios flexibles al
cliente, que permite a su ve una correcta
difusion de su marca. (A4, F1)

Establecer acuerdos comerciales con aquellas firmas
consolidadas que prestan como adicional servicio de
disefio grafico y otros servicios que "Multimpresos"
requiere con el fin de disminuir el impacto de la
competencia y cubrir en parte los requerimientos
externos de la empresa. (A1, A2, D2, D4)
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2.5. Descripcion de los servicios.
2.5.2. Servicios y productos.
Como se indicd en el capitulo 1 del presente proyecto, Multimpresos ofrece servicios de
publicidad impresa personalizada y de alta calidad con precios flexibles para el conjunto
de pequefias, medianas y grandes empresas en la ciudad de Quito centrado en dos grandes
lineas de servicio.

e  Marketing Estratégico

e  Gestidn de publicidad impresa integral en campafias.

Especificamente ofertando los siguientes servicios complementarios:

Desarrollo de marca corporativa.

e Asesoria para definir slogan corporativo

e Asesoramiento de promocién de marca a través de publicidad impresa.

e Creacion de campafias de publicidad

e Produccién de publicidad impresa.

2.5.3. Servicios Propios y Subcontratados

Multimpresos nace como una empresa productora y comercializadora de publicidad

impresa en la ciudad de Quito, con conocimiento claro del alto indice de imprentas y

empresas relacionadas con la produccién de publicidad, define sus operaciones a través

de la subcontratacion de estas empresas para abarcar un mayor nivel de mercado, sin caer

en limites por capacidad productiva.
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Con el objetivo de no incurrir inicialmente en altos costos fijos asi como endeudamiento
en activos fijos para la produccion de publicidad impresa, Multimpresos cuenta con
personal limitado entre los que se definen un Gerente General a cargo del control de la
entidad, asi como un Gerente comercial y de operaciones a cargo del proceso de venta,
seguimiento, desarrollo y control de los productos a entregar, asi mismo este personal
estara a cargo de la captacion de nuevos clientes tanto internos como externos para el
aumento del nivel de ventas de la empresa, Finalmente contara con una asistente
administrativa para ambas areas, asi como un disefiador grafico a tiempo completo.
e Servicios Propios:

- Desarrollo de marca corporativa

- Asesoria para definir slogan corporativo

- Asesoramiento de promocién de marca a través de publicidad impresa.

- Creacion de campafas de publicidad

- Branding

e Servicios subcontratados

Impresion

- Serigrafia

- Barniz UV

- Plastificado

- Terminados Graficos
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2.6. Modelo Investigativo

Para el levantamiento de informacion requerido con el objetivo de determinar puntos
criticos del mercado hemos seleccionado el método de estudio descriptivo, a través de la

aplicacion de encuestas a los consumidores de publicidad impresa en la ciudad de Quito.

La investigacion descriptiva resefia las caracteristicas de un fendmeno existente, describe

la situacion de las cosas en el presente. (Salking, 1999)

El estudio descriptivo a diferencia de los demas tipos de estudio se caracteriza
principalmente por que ayuda a recolectar la informacion sin alterar el entorno. (Vasquez
Hidalgo, 2015).

2.6.2. Plan de Muestreo

En base a la variedad de empresas en los sectores industriales, comerciales o de servicio
a los que se dirige Multimpresos, es necesario definir un nivel de poblacién medible para

definir el tamafio de la muestra.

De acuerdo con el Directorio Nacional de Compafiias actualmente existen 843 745
empresas activas a nivel nacional. (INEC, 2016). De las cuales entre pequefias y
medianas empresas tipo B representan un total de 71 103.

Histéricamente Quito es la ciudad con mayor nimero de empresas, en promedio alcanza
el 19% del total de empresas a nivel nacional segun datos del INEC para estudios previos
al 2016 (INEC, ECUADOR EN CIFRAS, 2012), por lo que como resultado del célculo
definimos que el 19% de 71 103 empresas a nivel nacional representa un total de 13 509

empresas en Quito.

Para el calcular el tamafio de la muestra utilizaremos la metodologia de muestreo

probabilistico.

Segun Roberto Hernandez, Carlos Fernandez y Maria del Pilar Baptista Lucio en las

muestras probabilisticas se puede medir el error de las predicciones y son esenciales en
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los disefios de investigacion en los cuales se aplican encuestas de opinién o surveys, por
ejemplo, en las que se pretende hacer estimaciones de variables en la poblacion.

Dentro del muestreo probabilistico y en base a que el universo es muy grande aplicaremos

la siguiente formula:

B N x pq x Z*?
~ (N—-1) a2+ pqx Z2

Figura 11: Formula de Tamafio de la Muestra

n

Datos:

e N=13509

e Z: nivel de confianza = 95% = 1.96

e o: error =5%

e p: probabilidad de éxito = 0.5

e (: probabilidad de fracaso = 0.5 (1-p)

Resultado del calculo

e n: tamano de la muestra = 373

2.6.3. Objetivos de la Encuesta

a) Obtener informacion del mercado que permita establecer necesidades insatisfechas

del cliente.

b) Definir un posible posicionamiento de Multimpresos en base a su valor agregado en

la publicidad impresa.

c) Determinar el nivel de satisfaccién del consumidor en relacion con las empresas

consideradas como competidores directos en el mercado.
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d) Medir el nivel de influencia de los servicios agregados de Multimpresos en relacion
con la satisfaccion del cliente por el producto final.

2.6.4. Diseno de la Encuesta

Con base en los objetivos de la encuesta para levantamiento de informacion relevante con
el fin de posicional la marca Multimpresos en el mercado de publicidad impresa en la
ciudad de Quito se define una encuesta con un total de 10 preguntas cuya respuesta es de
caracter cerrada o de opcion multiple para asegurar la fiabilidad de los datos al momento

de realizar la tabulacion respectiva.

2.6.5. Tabulacion y resultados

I. ¢En queé area opera la empresa en que labora?

MERCADO PUBLICITARIO

Industrial Servicios H Comercial

Figura 12: Cuadro de estadisticas del mercado por tipo de empresas

En la primera pregunta clasificamos las empresas en 3 principales sectores, Industrial,
Servicios y Comercial. La mayor parte de empresas que utilizan servicios publicitarios se
desarrollan en el sector de los servicios, l6gicamente entendemos que el principal motivo
es que al no existir un producto fisico la necesidad de potencias la marca se vuelve una

prioridad en marketing.
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Il. En la siguiente escala qué importancia tiene para usted la calidad del producto al

momento de promocionar su empresa mediante publicidad impresa.

CALIDAD

Muy Importante
Importante

B Medianamente
Importante

B Poco Importante

Nada Importante

Figura 13: Cuadro estadistico de analisis de importancia de la calidad de los productos

de publicidad impresa.

De acuerdo con la observacion de los resultados para la mayoria de las empresas es muy
importante la calidad del producto de publicidad impresa al momento de realizar un
requerimiento, esto debido a la necesidad de mantener una imagen adecuada de su
empresa, sin embargo, aln existe un 6% en su totalidad que considera que la calidad del
producto de publicidad impresa no afecta su imagen por lo que no es un factor decisivo

al momento de promocionar su empresa.
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I1l. En lasiguiente escala qué importancia tiene para usted el tiempo de entrega del producto

al momento de adquirir publicidad impresa para su empresa

PUNTUALIDAD DE ENTREGA

0% 2%

Muy Importante
M Importante
B Medianamente Importante
W Poco Importante

Nada Importante

Figura 14: Cuadro estadistico de anélisis de importancia de la puntualidad en la entrega

de los productos de publicidad impresa.

El 65% de los encuestados considera que la puntualidad de la entrega de publicidad
impresa es fundamental, sin embargo, el desinterés por el factor aumenta ya que el 8% de
los encuestados no lo considera como un factor de importancia para tomar la decision de

adquirir publicidad impresa con un determinado proveedor.
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IV. En la siguiente escala qué importancia tiene para usted la entrega en su empresa del

producto al momento de adquirir publicidad impresa.

ENTREGA A DOMICILIO

0,
10% 0% /_ZA’ Muy Importante

AN ® Importante
B Medianamente
Importante

W Poco Importante

Nada Importante

Figura 15: Cuadro estadistico de anélisis de importancia de la entrega en la empresa

compradora de productos de publicidad impresa.

La entrega de los productos publicitarios impresos en la empresa solicitante no se
considera un factor de mayor relevancia ya que apenas el 49% de los encuestados los
definieron como importante, esto genera una oportunidad directa ya que al 51% restante
se capacitara en ahorros de costos operativos y mayor puntualidad en tiempo de entrega

como beneficio de la entrega en el punto acordado.
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V. En la siguiente escala qué importancia tiene para usted la asesoria previa al momento

de adquirir un determinado producto de publicidad impresa.

ASESORIA PREVIA

695 0%4%

Muy Importante

y

B Importante
B Medianamente
Importante

W Poco Importante

Nada Importante

Figura 16: Cuadro estadistico de andlisis de importancia de asesoria previa para la

compra de productos de publicidad impresa.

La asesoria previa se considera muy importante al momento de adquirir publicidad
impresa, lo cual se refleja claramente al representar 55% del total encuestado, asi como
el 35% que lo considera importante resultando en un contundente 90%, la asesoria previa
al ser un servicio integral brindado por Multimpresos pasa a representar una de sus

principales fortalezas en el mercado, asi como diferenciador con la competencia.
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VI.

¢Como calificaria la calidad del producto de su proveedor actual?

CALIDAD DEL PRODUCTO
ACTUAL

Muy alta calidad
M Alta calidad
M Ni alta ni baja calidad
M Baja calidad

Muy baja calidad

Figura 17: Cuadro estadistico de la percepcion del cliente de la calidad de producto con

su proveedor actual de publicidad impresa.

Un 16 % considera en si que la calidad del producto de su proveedor actual no satisface
sus necesidades, hecho que genera un importante factor de entrada para Multimpresos,
asi mismo el 49% adicional considera su producto de alta calidad sin delimitarlo como
muy alta calidad lo que indica claramente que su satisfaccién con el producto no es

completamente alta 0 aun considera que existen mejoras importantes a realizar.
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VII. (Cbémo calificaria la calidad del servicio?

CALIDAD DEL SERVICIO ACTUAL

Muy alta
calidad

M Alta calidad

B Ni alta ni baja
calidad

M Baja calidad

Muy baja
calidad

Figura 18: Cuadro estadistico de la percepcién del cliente con el servicio de su

proveedor actual de publicidad impresa.

El servicio del proveedor actual al momento no representa una gran satisfaccion para las
empresas ya que solo el 29% confia y asegura tener un servicio de calidad, esto genera
una gran ventaja para Multimpresos ya que al plantear sus estrategias con un enfoque en
calidad tanto en producto como en servicio asegura redefinir la percepcion del cliente

permitiendo un acceso Y fidelizacion fuerte en relacion al mercado.
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VIII. ¢Qué empresa actualmente se define como su proveedor principal de publicidad impresa

al momento?

CONOCIMIENTO DE LA
COMPETENCIA EN EL MERCADO

MARISCAL
W TALLPA
m ECUAPUBLICIDAD
B ARTEGRAFICO
GRAGVI

Otro

Figura 19: Cuadro estadistico de analisis del conocimiento de marca de empresas

publicitarias en el mercado

De los 5 competidores més fuertes en el mercado el méas reconocido por los encuestados
es Ecuapublicidad con un 39%, no es algo que pueda sorprender teniendo en cuenta su
plan promocional direccionado principalmente a través de internet, su pagina web y redes
sociales, medios que al momento se consideran los de mayor impacto. El segundo
competidor de mayor renombre en el mercado es Mariscal, misma que en cuando a nivel
de participacién es mas fuerte, sin embargo, su marca es de menor conocimiento en el
mercado ya que su mercado meta se dirige principalmente a las compafiias que requieren
publicidad impresa muy masiva ya que desarrollan sus actividades en areas de alto

consumao.
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IX. ¢Si recibiera asesoria previa al momento de solicitar un producto de publicidad impresa,
sumado a calidad garantizada, precios accesibles y entrega en el punto estaria dispuesto

a cambiar su proveedor actual??

DECISION DE CAMBIO DE
PROVEEDOR

Totalmente de

2% 4% 0% acuerdo

‘ M De acuerdo

M No acuerdo ni
desacuerdo

W Desacuerdo

Totalmente en
desacuerdo

Figura 20: Cuadro estadistico de andlisis de factores de decision de cambio de

proveedor.

De acuerdo con los factores diferenciadores de Multimpresos en el mercado la mayor
parte de encuestados tomarian la decisién de cambio con un total de 94% distribuido entre
una decisién totalmente segura y una segura. Esta pregunta marca una gran fortaleza para
Multimpresos ya que demuestra directamente los inconvenientes que existen en el
mercado actualmente en relacion con los proveedores de publicidad impresa,
principalmente basado en el hecho de que al momento no se esta generando la satisfaccion

necesaria en los factores indicados.
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X. ¢Ha escuchado de la marca Multimpresos en el mercado de publicidad impresa en la

ciudad de Quito?

CONOCIMIENTO DE LA MARCA
MULTIMPRESOS

A‘ 18%

S|
= NO

M No estoy seguro

Figura 21: Cuadro estadistico de analisis de conocimiento de la marca Multimpresos en

el mercado.

La marca tiene poco renombre en el mercado de publicidad impresa ya que al momento
no se desarrolla como empresa si ho unicamente como un intermediario comercializador
de publicidad impresa sin ningun tipo de promocién adicional a los productos

realizados.

En base al plan de negocio en la formacion de una empresa consolidadas la marca

tomara nombre firme en el mercado de publicidad impresa en quito.

2.7.  Plan de Marketing

(Cordoba, 2002) establece que para realizar un estudio de mercado es necesario realizar
un diagnostico de los principales factores que inciden sobre el producto en el mercado, es

decir: Precio, Calidad, Canales de comercializacion, Publicidad, Plaza, Promocion, etc.

Es decir que a través del estudio de mercado se definirdn las estrategitas de precio,
producto, promocion y comercializacion del producto en el mercado para definir a su vez

el marketing mix adecuado para Multimpresos.
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2.7.2. Producto
2.7.2.1. Marca de los Productos
Cada uno de los productos de publicidad impresa incluird la marca “Multimpresos”. Para
la inclusién de su logotipo se destinard una pequefia parte en cada producto que incluird
teléfonos de contacto para asesoria publicitaria siempre que no reduzcan el impacto de la
marca productora ni altere las condiciones de imagen del cliente.
2.7.2.2. Linea de Productos
Multimpresos enfocara sus operaciones en la produccion y comercializacion de todo tipo
de publicidad impresa, entre a continuacion se detalla los de mayor impacto y consumo
en el mercado:

e Tarjetas de presentacion

e Afiches

e Volantes

e Dipticos

e Triptico

e Cajas personalizadas para productos masivos.

e Adhesivos en papel y plastico

e Todo tipo de etiquetas.

e Articulos publicitarios en serigrafia
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2.7.2.3. Precio
El precio por cada uno de los productos indicados con anterioridad tiende a ser muy
variable de acuerdo con los requerimientos del cliente en cuanto a material de

impresion, complementos, terminados graficos, tipo de impresion, entre otros.

A continuacion, detallamos el precio genérico de aquellos productos de publicidad

impresa mas solicitados.

Tabla 8: Precio estimado de los productos

Cantidad Precio Precio

Descripcion Minima Unitario Total
Volante tamafio A6 full color, impresién en tiro

y retiro 40000$ 0,03/$ 116
Volante tamafio A5 full color, impresion en tiro 40000 0,04/$ 140
Volante tamafio A5 full color, impresion en tiro

y retiro 20000$ 0,06/$ 116
Tarjetas de Presentacion full color impresion en

tiro y retiro 10000($ 0,02/$ 242
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2.7.2.4. Precio estimado del producto en el mercado.

Tabla 9 Cuadro comparativo de precios

Descripcion

Precio Un
Precio Un
Competencia
Competencia
Diferencia

Volante tamafio A6 full color,
impresion en tiro

Volante tamafio A6 full color,
impresion en tiro y retiro
Volante tamafio A5 full color,
impresion en tiro

Volante tamafio A5 full color,
impresion en tiro y retiro
Tarjetas de Presentaciéon full
color impresion en tiro y retiro

8000($ 0,02 [$139 |$0,03 |$200|$61,00

4000( $0,03| $116( $0,04| $152| $36,00

4000( $0,04| $140( $0,05|$184| $44,00

2000| $0,06( $116| $0,07|$140| $24,00

10000 $0,02| $242| $0,03($300( $58,00

2.7.2.5. Empaque

Todos los productos seran empaquetados con papel Kraft con la marca “Multimpresos”
impresa en él, adicional el embalaje se realizara con cinta propia de la marca, misma en
la que se incluye contactos de la empresa para asesoria en publicidad.

Bajo ningun motivo se entregara el producto final sin empaquetado propio de la marca,
asi como sin la imagen profesional adecuada que pueda impactar la percepcion del cliente.
En vista que los productos se realizaran en una gran variedad de tamafos y formas no es

posible delimitar un tamafio fijo de empaquetado.

2.7.3. Plaza

El mercado de participacion de la publicidad impresa es universal, es decir que se puede
aplicar a cualquier tipo de industria o sector, es por esto por lo que “Multimpresos”
actuara directamente sobre las siguientes industrias y sectores consideradas de mayor
consumo de productos de publicidad impresa para la promocion de sus marcas y

productos.
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Industria de comida répida: Tanto en la produccion como en la venta de comidas
preparadas se maneja un alto indice de rotacion de material publicitario impreso

para su empaquetado, asi como distribucion y entrega al consumidor final.

Industria Textil: Debido al alto nivel de ventas que manejan se ven obligados a tener
un stock importante de etiquetas distintivas, asi como la produccion de publicidad
impresa en cuanto a campafias de rebajas y promociones en temporadas altas.

Adicional el empaquetado se realiza mediante fundas con la marca de cada empresa.

Industria de Joyeria: Cada compafiia que realiza sus actividades en el sector de la
Joyeria requiere un alto indice de consumo de publicidad impresa, empezando por
etiquetas distintivas de cada producto, cajas para empaguetado, fundas para entrega
de producto final, asi como para la promocidn de sus productos, calidad y posible

diferenciacion.

Industria Cosmética: Cada perfume, crema, o cualquier producto relacionado con
la cosmética tiene la necesidad de promocidn previa principalmente causado por lo
masivo y competitivo del mercado, asi también para su empaquetado se requieren

etiquetas, cajas o fundas diferenciales que pueden ser plasticas o de papel.

Industria de la Tecnologia: Para la venta de celulares, computadores, relojes,
audifonos y cualquier producto tecnolégico se utilizan empaques impresos con la
marca del producto, mismo que pueden ser cajas o etiquetas ancladas al producto,
asi mismo es necesario incurrir en la entrega de flyers informativos que muestren a

diferencia de un producto con otro que cumpla las mismas funciones.

Industria Automotriz: Debido a que la funcion principal de los productos en esta
industria es béasicamente la misma, la estrategia de ventas se basa en la
diferenciacion para lo que se distribuye a los potenciales clientes flyers
informativos, catalogos por marca de vehiculo, dipticos, tripticos inclusive
catalogos pequefios para los vehiculos de mas alta gama. En conclusion, el mercado
requiere publicidad impresa en grandes cantidades para conseguir sus metas de

ventas.
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e Empresas Publicas: Las empresas publicas tienen un alto indice de participacion en
consumo de publicidad impresa, debido a la falta de conocimiento del sector
publico no se ha obtenido clientes relacionados lo que nos permite entrar e este

mercado altamente competitivo.

2.7.3.1. Selecciéon de un canal de distribucién

Los canales utilizados en esta industria son: Pagina web, Venta en el punto, Venta en la

empresa solicitante.

2.7.3.2. Modelo de Ventas.

Multimpresos contara con dos vendedores con experiencia en el mercado de publicidad
impresa, asi como una cartera de clientes individual que formaran parte de la empresa
desde su formacion.

El principal método de ventas serd mediante la organizacion de reuniones en la empresa
solicitante, las aprobaciones y disefios previos se manejan via correo electronico o
reunion acordada, el pago se realizara con un 50% de anticipo y un 50% contra entrega,
y la entrega del producto se realizard en la empresa solicitante por el vendedor a cargo
del negocio para validacion y seguimiento de la satisfaccion del cliente con el producto

obtenido.

2.7.4. Promocion

En esta parte del marketing es dénde realmente se hace el esfuerzo por vender el producto.

Para llevar a cabo esta labor se necesita analizar tres cosas:

- Estrategia de Comunicacién

- Estrategia de Penetracion del mercado.

- Medio o canal de promocion.
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2.74.1.

Estrategia de Comunicacion

En relacion con los objetivos planteados la comunicacidn de Multimpresos se basara en

los siguientes principios estratégicos:

a)

b)

2.74.2.

Especializacion: A diferencia de las deméas empresas Multimpresos se especializa

en la produccién de publicidad impresa de impacto para el mercado.

Compromiso de calidad y servicio: garantia de satisfaccion en base al
conocimiento del &rea de publicidad impresa, asi como principios dirigidos

entorno al cliente.
Equipo Profesional con conocimiento en el &rea de publicidad impresa, asi como

manejo de costos y variedad de materia prima con el fin de generar productos de

calidad a precios accesibles

Estrategia de Penetracion de Mercado

En base al estudio realizado de las necesidades de nuestros potenciales clientes las

estrategias de mayor impacto en el mercado son:

Asesoria Previa

Precios accesibles

Seguimiento

Entrega en el punto

Calidad en servicio y producto entregado.
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Adicionalmente en el corto plazo y con el fin de generar un alto impacto en el mercado
iniciaremos con una campafia agresiva a través de diferentes tipos de medios y la
experiencia de nuestros clientes en el dia a dia que derivara en un fuerte posicionamiento
en el mercado. Es importante sobre todo para alcanzar nuestros objetivos definir las

siguientes estrategias a controlar:

a) Enfoque inicial en pequefias y medianas empresas: EI mercado de pequefias y
medianas industrias es muy amplio y sobre el cual tenemos un alto nivel de

conocimiento que permita establecer una cartera de clientes a Multimpresos.

b) Enfoque en el conocimiento de las necesidades del cliente: Multimpresos en
base al analisis de satisfaccion del cliente con la calidad del producto y servicio
de sus proveedores actuales podemos definir aquellas empresas o sectores de
mayor vulnerabilidad a la decision de cambio del proveedor

c) Enfoque en asesoria previa para empresas con conocimiento insuficiente en
el &rea de publicidad: Hemos definido las formas més directas para identificar
aquellas empresas que acceden a productos de baja calidad o no invierten en

publicidad impresa por desconocimiento del area.

e Articulos de publicidad de mala calidad entregados en la calle que afectan la

imagen de empresas que presentan potencial de crecimiento.

e Empresas que presentan potencial de crecimiento y no realizan ningun tipo de

publicacion entrega de articulos publicitarios.

e Emprendimientos nacientes a traves de generacion de expectativa previa

apertura.
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2.7.4.3. Macro localizacion

La empresa Multimpresos se localizard en el pais de Ecuador, provincia de Pichincha,

Cantdn Quito, en la ciudad de Quito.

Quito es considerada en conjunto con Guayaquil las principales ciudades econémicas del
pais en las que la circulacion del dinero es mas activa y permite un mayor nivel de
negociacion y aparecimiento de empresas exitosas que posteriormente difunden sus

actividades a nivel nacional.

De igual manera representa la ciudad en la que la mayoria de las cadenas y empresas
importantes nacionales o multinacionales ubican sus oficinas administrativas y matrices
de operacidn, gracias a esto se genera un alto nivel de emprendimiento y aparecimiento

de nuevas empresas.

2.7.4.4. Micro localizacion

Rentas Internas

Colegio Simon Bolivar El Ejido @

Figura 22: Localizacion de Multimpresos
Fuente: (GOOGLE MAPS, 2017)

En la ciudad de Quito existe un alto indice de concentracion de empresas relacionadas
con la publicidad impresa tales como: imprentas, barnizadoras, centros de corte, centros
de disefio grafico, centros de produccion de placas offset para impresion, distribuidoras e
importadoras de papel, centros de terminado gréafico, entre otros. Esta zona nace en el

sector de la Universidad central en la calle Versalles y se extiende por la avenida América
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hasta la escuela Espejo utilizando cada transversal, es por esto que para facilidad de
produccion y control de los productos de publicidad impresa en sus diferentes etapas se
define las calles Venezuela y Rio de Janeiro como punto para las oficinas de la empresa
Multimpresos ya que facilita el acceso a diferentes proveedores en un mismo sector
disminuyendo considerablemente costos de transporte para negociacién con proveedores

asi como produccion en cada una de las etapa.

2.7.4.5. Medios de promocién

Multimpresos al ser una empresa productora y comercializadora de publicidad impresa
en la ciudad de Quito coordina directamente la difusion de su marca a través de los
productos entregados a compradores destinando un minimo espacio con la inclusion de

marca y contactos como firma del disefio y producto distribuido.

Adicionalmente con el fin de generar mayor impacto en el mercado utilizaremos las

siguientes herramientas:

e Marketing Directo

e Internet

e Redes Sociales

e Marketing de Guerilla

¢ Productos entregados a clientes de impacto masivo.

2.7.4.6. Politica de Servicios y Atencion del cliente.
Multimpresos basa su diferenciacion con los diferentes competidores principalmente en

el servicio al cliente a través de la fidelizacién de ellos estableciendo relaciones de

excelencia, aplicando los siguientes fundamentos de sustento:
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a) Facilidad de comunicacion priorizando el escuchar los deseos y objetivos del cliente.

A través de este fundamento y en base al conocimiento del area podemos identificar un
topo de producto apto para promocionar al cliente, asi como los materiales adecuados en

relacion con el precio final del producto.

b) Asesoria Previa: Capacitacion informal acerca de la importancia de mantener una
marca especifica y de calidad visual al consumidor final, con énfasis entre pros y
contras de una imagen promocional adecuada, disefiando logotipos, slogan e imagen

de nuestros clientes.

c) Garantia de satisfaccién: Es el compromiso mediante el cual Multimpresos se
compromete con el cliente al cumplimiento de estandares especificos que son
tiempo de entrega, calidad del producto, entrega en el punto, aprobacion de artes a
través de la entrega de disefios y muestras del producto final y precios especificos que
no varian desde el acuerdo de produccidn hasta la entrega del producto finalizando en
un seguimiento post venta del cliente con el fin de evaluar niveles de satisfaccion y

generar nuevos negocios o pedidos de produccion de publicidad impresa.

d) Personalizacion en atencion y relacion con el cliente: Dentro del area comercial los
responsables tendran una cartera asignada determinada a la que se adicionaran nuevos
clientes para mantener la estabilidad en la percepcion del cliente acerca de su asesor

especifico para la produccion de publicidad impresa.
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3. ORGANIZACION Y ESTRUCTURA DE LA EMPRESA
3.1.  Direccion de la Empresa
De acuerdo con el tamafo inicial de la empresa se hace necesaria una estructura
organizacional de cargos conectados entre los socios participantes en base al

conocimiento y especialidad de cada uno.

Gerente General y de Marketing: Richard Alexander Romero Escobar
Gerente Comercial y de Operaciones: Richard Manuel Romero Gallardo

3.1.1. Organigrama Estructural

Financierci

Figura 23: Organigrama Estructural
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3.1.2. Organigrama Funcional

Gerente Genera

propusestas.

empresa.

1. Liderar la empresa en todas sus etapas y areas.

2. Verificar que se cumpla la mision, wisign, valores, normas y politicas

3. Alin=ar a las gerencias y manejar su capital humano mediants ellas.
4. Controlar y monitorear los resultados d= cads area.
5. Controlar y mamtensr en cumplimisnto los aspectos legales w regulatorios de 1=

E. Dar ejemplo del cumplimi=nte de los valores organizacionalas asi como
mativar 2l personal para cumplirlo.

gira del negocia.

clisntes.

finamcieros.

1. Registrar, archivar v controlar los decumentos e informacidn generados por el
2_ Rewvisar, registrar y controlar el cumplimiento de las politicas de cobro a los

3. Registrar y realizar pagos de ndmina y proveedores en los tiempos adecuados.
3. Aprobar descuentaos y promociones por compras importantes o en volumsan.

4_Generar informacion relevants a travez de analisis estadisticos y cuadros

E. Dar seguimiento 3l cumplimiento de abligaciones legales y tributarias.
6. Elaborar presupuestos anuales y dar seguimiento =l cumplimienta de los

Miseos.
[
" Eump; imisnto ;! presupusstos de venta 1. Elaborar estrategias de promocion de la empresa en 1. Preveer los requerimisntos de los
mensual.

2. Desarrollar nuewvas estrategias d= venta
que permitan captar nuawvos sectores de
rmercsda.

3. Realizar un analisis y seguimisnto del
comportamiento de los competidores.

4. Desarrollar um plan de Post-wventa para la
fidelizacidn de nuestros clientes.

E. Elzborar cuadros de rentabilidad para
analizis de costo-bens=fecio al generar
descuentos por Compras &n volunsen.

el mercado.

2. Trebajar =n conjunto con el dres financiera para
determinar precios vy desousnitos.

2. Realizar campafias para obrencidn de wentas.

4. Disefig, implementacian y evaluacion e estrategias de
promocian de marca.

5. Control v seguimiento adecuado del Marketing Mix de
Iz empresa.

&. Anslizar el mercado y establecer estrategias de

penetracidn.

cliz=ntes.

2. Establecer y controlar politicas de
entrega del producto al clients.

3. Establecer politicas de cumplimiento a
nuestros provesdores.

4. Dar seguimiento vy contral 2l
mawimi=nto del material en sw proceso de
transfarmacidn entre los diferentes
prowveedorss hasta la obtencién del
producto final-

Figura 24: Organigrama Funcional Multimpresos
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3.2. Recursos Humanos

De acuerdo con el modelo de negocio el personal requerido es minimo, sin embargo, y
con el fin de mantener colaboradores que nos permitan garantizar la satisfaccion de

nuestros clientes hemos establecido las siguientes politicas generales:

e Todos los colaboradores deben recibir una remuneracion fija digna en base a sus

responsabilidades en la compafiia, asi como su conocimiento del mercado.

e Se reconocerda para el area directiva, asi como para el resto del personal bonos de
acuerdo al cumplimiento de presupuestos comerciales, asi como estandares de

satisfaccion del cliente

e El criterio de direccion del personal se basa en el liderazgo fomentando el respeto
y motivando constantemente a nuestros colaboradores para fidelizar principalmente
a aquellos individuos que al trabajar en equipo apoyan a nuestra organizacion en la

consecucion de nuestros objetivos.

e En los procesos de seleccion de personal no existird una segregacion por sexo,
edad o etnia puesto que el objetivo de la empresa para el area de recursos humanos
es captar y fidelizar aquellos posibles colaboradores de mayor aptitud para la

consecucion de los objetivos organizacionales.
e Laempresano contara en sus presupuestos y planes de gastos con compensaciones

de ningln otro tipo a las obligadas por las leyes laborales del ecuador, asi como

reglamentos y estatutos relacionados.
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3.2.1. Previsién de Recursos Humanos

En base al modelo de negocio planeado para el primer afio de ejercicio prevemos el

siguiente requerimiento de personal:

Gerente General

Gerente Operativo

Disefiador Grafico

Secretaria

Se establece la oportunidad de contratar personal bajo la modalidad de pasantias o
practicas laborales con el fin de establecer relaciones mutuamente beneficiosas con las
diferentes unidades educativas del pais.

3.2.2. Delimitacién de Funciones

|.Gerente General

Coordinar, dirigir y controlar las distintas areas de la empresa.

e Tomar las acciones y decisiones necesarias para la consecucion de los objetivos

de la empresa

e Controlar, analizar y dirigir los movimientos econdémicos de inversiones, gastos y

utilizacion de fondos de la empresa

e Analizar y generar relaciones comerciales con proveedores

e Establecer negociaciones comerciales y generar estrategias que permitan la

captacion y fidelizacion de nuevos clientes.
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e Representar legalmente a la empresa ante terceros, asi como mantener la

responsabilidad sobre los procesos, acciones y movimientos financieros de la empresa.

1. Gerente de Operaciones

e Controlar el cumplimiento de los procedimientos acordados con nuestros

proveedores en cada etapa de produccion.

e Organizar la logistica y movimientos del material parcialmente producido de un

proveedor a otro para continuar con el proceso de produccion.

e Controlar el cumplimiento de tiempos establecidos para garantizar la puntualidad

de entrega.

e Administrar la compra de materia prima adecuada para cada tipo de producto de

publicidad impresa.

e Dirigir y controlar los cobros a clientes de acuerdo a la politica de cuentas por
cobrar.

¢ Dirigir y controlar la confidencialidad de la informacién de nuestros clientes,

marcas y disefios en el mercado.

I11.Disefador Grafico

e Realizar el disefio de logotipos y articulos publicitarios de acuerdo con los

requerimientos del cliente.

e Participar mediante el uso de creatividad e innovacion en el disefio de artes

gréaficas.

e Mantener la confidencialidad de las marcas y no sacar informacion de los

ordenadores de la empresa.

75



1VV.Secretaria

e Elaborar reportes y documentos solicitados por las gerencias.

e Dar soporte al area administrativa.

e Atencion y seguimiento de nuestra cartera de clientes.

3.2.3. Condiciones remunerativas

De acuerdo con las necesidades de personal establecidas para la empresa Multimpresos

planteamos el siguiente cuadro de condiciones remunerativas para el primer afio de

operaciones, los mismos seran reevaluados de manera anual de acuerdo con la evolucién

de la empresa en el mercado.

Tabla 10: Cuadro de condiciones remunerativas Multimpresos

PLANILLA MENSUAL

CARGO CANTIDAD TOTAL

GERENTE GENERAL 1 $ 2.000.00
GERENTE OPERATIVO 1 $ 2.000,00
DISENADOR GRAFICO 1 $ 1.000,00
SECRETARIA 1 $ 550.00
TOTAL 4 $ 5.550.00

Se reconoceran también los beneficios sociales obligatorios que determina la ley como

son el aporte patronal al less, décimo tercer y cuarto sueldo y pago de utilidades.
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3.3.  Coadigo de Etica

De acuerdo con Harold Koontz y Heinz Weihrich, la ética empresarial se refiere a la
verdad y justicia relacionado con aspectos como las expectativas de la sociedad, la
competencia equitativa, la publicidad, las relaciones publicas, la responsabilidad social,

la autonomia del consumidor, y el comportamiento corporativo. (Harold Koontz, 2012)

Basado en este concepto el codigo de ética trasmite internamente a nuestros colaboradores
la direccion y enfoque de la empresa en cuanto al mercado orientado al respeto de cada
uno de los participantes del mercado y actuando con imparcialidad en la bisqueda de sus
objetivos, de la misma manera influye directamente en la imagen corporativa de la
empresa para los participantes externos como competidores, proveedores, clientes, etc.
Es por esto por lo que la importancia de establecer un cddigo de ética claro es un factor
de importancia para Multimpresos garantizando su imagen y forma de operacion leal,
honesta y de confianza con los denominados stakeholders o grupos de interés.

e Trabajo en Equipo

Esperamos que tanto nuestros colaboradores internos, asi como empresas relacionadas

trabajen en conjunto manteniendo siempre el respeto adecuado.

Los éxitos y fracasos son del grupo méas no de carécter individual.

e Compromiso de Calidad.

Uso estricto de materiales de calidad, control de cumplimientos en procesos por parte de
nuestros proveedores en cada etapa hasta la entrega del producto final, de la misma
manera Multimpresos realizara contacto continuo con nuestra cartera de clientes con el

fin de evaluar su satisfaccion constante con los productos de publicidad impresa

entregados.
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e Comunicacion de la Marca y Comercializacion.

Respetar las normativas legales en cuanto a la difusion y promocién de marca, pago de
impuestos sobre la marca de acuerdo con la normativa, asi como respeto a la competencia
y empresas relacionadas al momento de establecer la diferenciacion de calidad del

producto.

e Seleccion de Proveedores.

El proceso de seleccion de proveedores garantizara que el proveedor sea elegido por
criterios de oferta competitiva asegurandonos de recibir y dar la misma importancia a

cotizaciones de diferentes empresas.

Se analizara el respeto sobre el cddigo de ética de Multimpresos en nuestros proveedores
garantizando que en sus procesos, asi como de manera interna nuestros proveedores
cumplan con valores similares a los planteados en el cddigo de ética actual de la empresa

Multimpresos.

e Competencia Justa

El respeto a todas las empresas de nuestro entorno es fundamental incluyendo de la misma
manera a nuestros competidores directos o indirectos fomentando una equidad en trato de
acuerdo con cOmo nos gustaria ser tratados por nuestra competencia. Nuestro objetivo es
cumplir con buenas précticas comerciales dando libertad de informacion a nuestros

clientes en cuanto a nuestras politicas de trabajo.

e Registros Financieros

Garantizar que la informacion entregada y utilizada en nuestros registros financieros sea
real, comprobable y los méas exacta posible, cumpliendo a su vez con las normas y
reglamentos financieros estipulados por el SRI asi como organismos y entidades
regulatorias manteniendo siempre la trasparencia de nuestra informacion y su legalidad

en cada area de operacion.
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e Salud y sequridad

Todos los miembros de la organizacion tienen derecho a trabajar en un entorno laboral

adecuado, saludable y seguro.

La seguridad es responsabilidad del area administrativa, asi como de cada uno de

Nosotros.

e Seleccion de Personal

Garantizaremos la diversidad en la seleccion de personal evitando la discriminacion por
clase social, etnia, religion o sexo al momento de realizacion un proceso de seleccion
asegurandonos que cada miembro de la organizacion sea elegido por su profesionalismo,

competencia laboral y ética personal.

3.4.  Politicas Organizacionales

3.4.1. Politicas Generales

Puntualidad: EI trabajador cumplira con los horarios establecidos con una aceptacion

de 5 minutos en el registro de entrada.

e El respeto entre los miembros de la organizacién es de suma importancia.

e Atencion al cliente: Se deberan cumplir estandares de servicio al cliente que garanticen

la calidad de la atencion garantizando una 6ptima experiencia de compra.

e Cumplir con horarios de entrega y responder cualquier requerimiento en un plazo de

48 horas maximo después de recibirlo.

e Queda prohibido extraer cualquier tipo de informacion relacionada con la empresa y

sus clientes fuera de las instalaciones.
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Cumplir con la confidencialidad adecuada en cuanto a cartera de clientes, productos,

precios o artes que puedan afectar la fidelizacion del cliente en la empresa.

Cumplir con normas basicas de presentacion, vestimenta e higiene.

Queda prohibo el asistir al trabajo bajo los efectos del alcohol o de cualquier tipo de

estupefacientes.

3.4.2. Politicas especificas de Desarrollo Organizacional

La administracion debera enfocar sus operaciones a garantizar la satisfaccion del
cliente a través del control del personal y de la organizacion redisefiando y
manteniendo la estructura organizacional Optima para el cumplimiento de este

objetivo.

Cualquier modificacion en la estructura organizacional, asi como politicas 0 procesos
sera aprobada por la Direccién de la empresa previo a un analisis critico de viabilidad
y beneficios por incurrir en dichas modificaciones.

La administracion tiene como objetivo fundamental velar por el crecimiento
empresarial garantizando la estabilidad de la empresa en el mercado a traves del
control en cuanto al cumplimiento de politicas de calidad en servicio al cliente, asi

como metas y estrategias comerciales.

Las areas y responsables deberan cumplir sus funciones de acuerdo con el cargo que
desempefian, evitando duplicidad en funciones y cargos independientemente de

cualquier factor para evitar desperdicios en horas de trabajo.

3.4.3. Politicas especificas para Proveedores

e Cumplir con los tiempos de entrega adecuados para garantizar la puntualidad en la

entrega del producto final.
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Mantener altos estandares de calidad en cuanto a impresion, corte, troquelado y demas

acabados de productos graficos.

Cumplir con la confidencialidad adecuada sobre los productos encargados para su
respectiva produccion o acabados evitando poner en riesgo la estabilidad y fidelidad
del cliente con Multimpresos.

Esta prohibido mantener contacto directo con el cliente final, la negociacion es
responsabilidad y corresponde a la empresa Multimpresos por lo que sus proveedores
no tienen motivo justificable para hacer contacto directo con nuestra cartera de

clientes.

Mantener inalterables las politicas de cobro y crédito acordadas previo a la asignacion

de un trabajo a producirse.

Esta prohibido cambiar cualquier caracteristica por minima que sea de las indicadas al
momento de la asignacion de un trabajo tales como: tipo de papel, porcentajes de

coloraciones, tonalidades, espacios entre cortes, acabados finales.

Esta prohibido utilizar de manera parcial o completa cualquier logotipo producido por
multiempresas, asi como formatos o productos diferenciales para beneficio del

proveedor o de terceros.

3.5.  Aspectos legales y societarios

El articulo 1 de la Codificacion de la Ley de Compariias define un Contrato de
compafiia como aquel por el cual dos 0 méas personas unen sus capitales o industrias,
para emprender operaciones mercantiles y participar de sus utilidades. (NACIONAL,
2006)

En base a este concepto se reconocen 5 tipos de compafiias registradas como persona

juridica siempre que realicen sus actividades dentro del orden publico apegado a las
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leyes mercantiles y a las buenas costumbres, sobres las cuales definimos el modelo de
sociedad de Multimpresos.

3.5.1. Lasociedad

Multimpresos es una persona juridica que consta de dos socios principales, y realiza
actividades produccion y comercializacion de todo tipo de material de publicidad

impresa.

Bajo este concepto realizara sus operaciones bajo el modelo de Compafiia Limitada que
de acuerdo con la Superintendencia de Compafiias del Ecuador en el documento de
Constitucién seccion 1.1.3.2 sobre nimeros minimo y maximo de socios indica: La
compafiia se constituird con dos socios, como minimo, segun el primer inciso del articulo
92 de la Ley de Compafiias, reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empresas
unipersonales de responsabilidad limitada, o con un maximo de quince, y si durante su
existencia juridica llegare a exceder ese numero debera transformarse en otra clase de
compaifiia o disolverse. (COMPANIAS, 2015)

Asi mismo se establece que la compafiia de responsabilidad limitada se constituye con un
capital minimo de $ 400.00 suscrito integramente y debera pagarse al menos el 50% del

valor nominal de cada participacion.

3.5.2. Sede Social y Operativa

La sede social se encuentra ubicada en las calles Venezuela y Rio de Janeiro como punto
para las oficinas de la empresa Multimpresos, puntoenelcual en 200 mts2 se
distribuiran dos oficinas gerenciales, un mddulo para secretaria y un modulo para disefio
grafico, las oficinas cumplen con todos los requisitos de conectividad, accesibilidad y

espacio.

3.5.3. Obligaciones Legales y Tributarias.

Multimpresos se regird a las normas y leyes ecuatorianas aplicables que son:
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e Codigo de Comercio: Delimitaciones y guias de acuerdo a la realizacion de

actividades comerciales en el Ecuador

e Leyde Compaiiias: Delimitaciones y guias en base al funcionamiento de compafiias
y personas juridicas en el Ecuador.

e Constitucién de la Republica

e Ley de Comunicacion: Delimitaciones de acuerdo a la produccion y difusion de

publicidad impresa, digital o electronica en el Ecuador.

El giro de negocio de la empresa Multimpresos no tiene definiciones o cargos
especiales por lo cual sus obligaciones tributarias radican en el cumplimiento de la
Ley Organica de Régimen Tributario Interno que establece la obligatoriedad de:

e Declaracion de Impuesto al VValor Agregado IVA

Se debe realizar mensualmente en el formulario 104, inclusive cuando uno o varios
periodos no se hayan registrado venta de bienes o prestacion de servicios, no se
hayan producido adquisiciones o no se hayan efectuado retenciones en la fuente por
dicho impuesto. (SRI, 2017)

¢ Declaracion de Impuesto a la Renta.

La declaracion del Impuesto a la Renta se debe realizar cada afio en el Formulario
101 a través de la presentacion de: Estado de Situacion Financiera, Estado de
Resultados, Conciliacion tributaria.

e Pago del anticipo al Impuesto a la Renta

e Declaracion de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta.

e Pago de participacion a trabajadores.
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e Pago de impuestos sobre la Patente.

3.6. Procesos

3.6.1. Cadena de Valor

Gestién Comercial. Desarrollo de estrategia empresarial

Gestion de Produccion

Gestidon de Recursos Humanos

Aprovisionamiento

Marketing Logistica | Servicioy

y Ventas Operaciones Externa | Seguimiento
Post Venta

Figura 25: Cadena de Valor Multimpresos

La cadena de valor corresponde a la distribucion de actividades de acuerdo con el modelo
de negocio se Multimpresos sobre la que se establecen los diferentes procesos y

actividades de la empresa.

3.6.2. Actividades y procesos

3.6.2.1. Marketing y Ventas
Actividades:
. Captacion de nuevos clientes
o Comunicacion de la marca y productos
o Desarrollo de nuevos productos publicitarios
o Seguimiento y fidelizacion de clientes
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o Elaboracion de promociones

o Determinacion de precios
° Posicionamiento de Marca
° Determinacion de la demanda

3.6.2.2. Operaciones

Actividades:

. Aduisicion de Materia prima
. Disefio y aprobacion de artes
. Seleccion de Proveedores
. Control de calidad, detalles y acabados
. Empaquetado

3.6.2.3. Logistica Externa

Actividades:

Corte y transporte de materia prima

Control de transporte del producto en proceso entre los diferentes proveedires

Control de tiempo del proceso por proveedor

Entrega del producto al cliente
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3.6.2.4. Servicio y seguimiento Post Venta

Actividades:

Contacto con el cliente al momento de recibir el producto

Evaluacion y seguimiento de satisfaccion del cliente

Informar acerca de productos adicionales o complementos

Guia y asesoria de posicionamiento de marca
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3.6.3. Diagrama de Flujos
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Figura 26: Diagrama de flujo Multimpresos
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4, ANALISIS FINANCIERO
4.1. Activos
En base al modelo de negocio de Multimpresos los activos a explotar son de tipo

corriente, mismos que seradn utilizados continuamente en base a las funciones asignadas

del personal.

Tabla 11: Activos Fijos

ACTIVOS FIJO
DETALLE VALOR
Equipo de Computo $5.000,00
Muebles y Enceres $2.305,00
TOTAL, ACTIVOS FIJOS $7.305,00

En conclusion, el total de activos fijos necesario para el inicio de operacion es de $
7.305.00, puesto gue el punto de atencidn al cliente es una oficina cuyo espacio y activos

estan organizados para el uso de los 4 miembros de la compafiia.

4.1.1. Equipos de Computo.

Los requerimientos tecnoldgicos para el area administrativa son 4 ordenadores portatiles
de uso comun con acceso a Internet, correo interno y Microsoft Office, para el proceso
de disefio gréafico se utilizard un computado MAC con acceso completo a programas de
disefio como Adobe Acrobat, asi como, Photoshop. Para uso en general se requiere una

impresora laser con opcidn de impresion en alta definicion para el area de disefio grafico.

Tabla 12 Equipos de Computo
EQUIPOS DE COMPUTO

CANTIDAD ‘ DETALLE PRECIO UNITARIO TOTAL
4 | Laptop de uso comun $800,00 | $3.200,00
1 | Computador MAC para disefio grafico $1.200,00| $1.200,00
1| Impresora Multifuncién a color $600,00 $600,00
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO $5.000,00
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4.1.2. Muebles y Enceres

El local en el que Multimpresos realiza sus operaciones cuenta con una oficina para el
Gerente general, una oficina independiente para el Gerente Operativo, un area destinada
a disefio grafico y finalmente el &rea de recepcion para atencion al publico y sala de
espera, para garantizar la funcionalidad de procesos en el espacio se requiere el siguiente

detalle en cuanto a muebles y enceres.

Tabla 13 Muebles y Enceres
MUEBLES Y ENCERES

CANTIDAD ‘ DETALLE PRECIO UNITARIO TOTAL
4 | Escritorios $450,00 $1.800,00
4 | Silla Ejecutiva $70,00 $280,00
5| Silla espaldar bajo $45,00 $225,00
TOTAL MUEBLES Y ENCERES $2.305,00

4.2. Inversion inicial

En base a los activos fijos e intangibles determinamos la inversion inicial requerida para
la operacién de Multimpresos bajo el modelo de negocio propuesto, definimos el valor
de Inversion Inicial en $ 21.189,15 de acuerdo con el siguiente detalle:

Tabla 14: Inversion Inicial Requerida

INVERSION INICIAL

ACTIVOS FINOS $7.305,00
GASTOS DE CONSTITUCION $400,00
CAPITAL DE TRABAJO $13.484,15
TOTAL INVERSION INICIAL $21.189,15

89



4.2.1. Estructura del Financiamiento

Tomando como base el analisis y célculo de inversion inicial para la operacion de
Multimpresos determinamos que, el monto requerido serd financiado Unicamente con
fondos propios provenientes de los socios del proyecto bajo el detalle expuesto en el

siguiente cuadro:

Tabla 15: Estructura del Financiamiento

APORTE DE LOS SOCIOS

NOMBRE ‘ % PARTICIPACION MONTO
Richard Alexander Romero Escobar 35% $7.416,20
Richar Manuel Romero Gallardo 65% | $13.772,95
TOTAL 100% | $21.189,15

4.3. Presupuesto de Costos y Gastos

4.3.1. Costos de Ventas.

Para la venta de productos de publicidad impresa el personal de Multimpresos realiza la
compra del papel adecuado, solicita el corte de pliegos en tamarios adecuados para las
imprentas en la ciudad, realiza el disefio de artes promocionales, envia a produccién de
placas con nuestros proveedores para iniciar el proceso de impresién con cualquiera de
nuestros proveedores de impresion en la ciudad de acuerdo con el tipo del producto. Una
vez impreso se coordina con los diferentes proveedores los terminados adecuados para la
entrega, todo el proceso de produccién es continuo y el pago a nuestros proveedores se
realiza de la misma manera, Unicamente en casos especiales y por altos volimenes de
produccidn grafica sin recibir anticipo alguno por parte del cliente se trabaja con crédito

a un plazo maximo de 30 dias.

Los costos por tipo de producto grafico varian de acuerdo con tamafios, tipo de papel,
acabados graficas, entre otros. Sin embargo, en base al comportamiento de mercado se
presupuestan las ventas en base a los productos de mayor demanda y rotacion para la

empresa.
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Tabla 16 Detalle de Costos Unitarios

Volante A6 Tiroy

Volante A5 Tiroy

Tarjetas de

Descripci Volante A6 Tiro Retiro Retiro Presentacion
on Costo Costo Costo Costo Costo Costo Costo Costo Costo Costo
Total Unitario Total Unitario Total Unitario Total Unitario Total Unitario

Cantidad 8000 4000 4000 2000 10000
Papel $21,60 $0,0027| $13,14 $0,0033| $21,60 $0,0054| $13,14 $0,0066| $44,00 $0,0044
Primer

Corte $2,00 $0,0003 $1,00 $0,0003 $2,00 $0,0005 $1,00 $0,0005 $1,00 $0,0001
Disefio $10,00 $0,0013| $10,00 $0,0025| $10,00 $0,0025| $10,00 $0,0050| $12,00 $0,0012
Placas $14,00 $0,0018 $14,00 $0,0035 $14,00 $0,0035 $14,00 $0,0070 $14,00 $0,0014
Impresion $18,00 $0,0023 $18,00 $0,0045 $18,00 $0,0045 $18,00 $0,0090 $18,00 $0,0018
Corte 2 $4,00 $0,0005 $2,00 $0,0005 $4,00 $0,0010 $2,00 $0,0010| $10,00 $0,0010
Armado $3,00 $0,0003
Barniz UV $14,04 $0,0014
Otros $5,00 $0,0005
TOTAL $69,60 $0,0087 $58,14 $0,0145 $69,60 $0,0174 $58,14 $0,0291| $121,04 $0,0121
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Tabla 17 Cuadro de cantidad de productos proyectado por proyeccién de ventas.

DETALLE

Participacion

Cantidad 2019

)
N
o
N
ge)

]
o
=

c

[
©)

Cantidad 2021

Cantidad 2022

Volante tamafio A6 full color, | o011 495179 1.566.788| 1.645.127| 1.727.384
lmpre5|0n en tiro

Volante tamafio A6 full color, | 1o 1 g9/ 01|  938.722| 085.658| 1.034.941
lmpre5|0n en tiro Yy retiro

Volante tamafio A5 full color, | 5001 1 491 521 | 1555507 | 1.633.376| 1.715.045
lmpre5|0n en tiro

Volante tamafio A5 full color, | 54001 596 0141 625.815| 657.105|  689.961
Impresion en tiro Yy retiro

Tarjetas de Presentacion full

color impresién en tiro y 20% | 1.428.463| 1.499.887 | 1.574.881| 1.653.625
retiro

TOTAL 1100%

Tabla 18 Costos de Produccién Presupuestado

COSTOS DE PRODUCCION

DETALLE ‘ 2018 2019 2020 2021 2022
Papel $23.731,54| $25.167,00| $26.425,35| $27.746,62| $29.133,95
Primer Corte $1.676,74| $1.778,16| $1.867,07| $1.960,43 $2.058,45
Disefio $11.785,43| $12.498,30| $13.123,22| $13.779,38| $14.468,35
Placas $16.122,45| $17.097,66| $17.952,54| $18.850,17| $19.792,67
Impresion $20.728,86 | $21.982,70| $23.081,83| $24.235,93| $25.447,72
Corte 2 $4.431,07| $4.699,10| $4.934,05| $5.180,76 $5.439,79
Armado $404,10 $428,54 $449,97 $472,46 $496,09
Barniz UV $1.891,17| $2.005,56| $2.105,84| $2.211,13 $2.321,69
Otros $673,49 $714,23 $749,94 $787,44 $826,81

TOTAL

‘ $81.444,85  $86.371,26 = $90.689,82 $95.224,31 $99.985,53

El costo de produccion se calculé en base al presupuesto de ventas, es importante

considerar que el crecimiento en ventas no siempre va a ser directamente proporcional al

crecimiento del costo de produccion, esto principalmente a que nuestros proveedores en

su mayoria nos brindan precios por millar sin mayor variabilidad, de la misma manera

existen partes del costo que a pesar del incremento de cantidad de producto se mantienen

constantes como son: disefio grafico, corte inicial, impresion de placas.

92




4.3.2. Gastos Administrativos

Para el presupuesto de los gastos administrativos se consideraron todos aquellos

involucrados directamente en el funcionamiento normal de la empresa, en si estos

gastos estan destinados a la administracion de Multimpresos.

El gasto administrativo de mayor consideracion corresponde a sueldos y salarios de los

colaboradores de la empresa, esto debido principalmente a que las instalaciones de

Multimpresos unicamente funcionan de manera administrativa y para dar atencion al

publico, todos los procesos productivos se realizan en el punto de nuestros proveedores.

Tabla 19 Gastos Administrativos Presupuestados
GASTOS ADMINISTRATIVOS

2018

2020

2021

DETALLE

PAONRS)

$76.678,33

$77.721,54

$78.779,15

$78.918,02

Sueldos y Salarios $62.652,84
Arriendo $9.600,00 $9.732,48 $9.866,79| $10.002,95| $10.140,99
Servicios Basicos $2.400,00 $2.433,12 $2.466,70 $2.500,74| $2.535,25
Suministros de

Oficina $1.765,00 $1.789,36 $1.814,05 $1.839,08| $1.864,46
Patentes $30,00 $30,41 $30,83 $31,26 $31,69
Otros Gastos

Depreciaciones $1.083,33| $1.083,33| $1.083,33 $150,00 $150,00

$80.005,02

4.3.3. Gasto de Ventas

La actividad principal de Multimpresos es la publicidad impresa lo que facilita la

promocion de la marca en los productos publicitarios entregados a nuestros clientes, sin

embargo, con el fin de incrementar la presencia de la marca en el mercado, asi como

incrementar las ventas se destina un presupuesto anual a la elaboracion y entrega de

diferentes articulos publicitarios de Multimpresos con los objetivos de captar nuevos

clientes y fidelizar la cartera obtenida.
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Tabla 20 Gastos de Venta Presupuestado
GASTOS DE VENTAS

DETALLE 2018 ‘ 2019 ‘ 2020 2021 2022
Publicidad | $4.800,00| $4.866,24 | $4.933,39| $5.001,47 | $5.070,50

4.4. Presupuesto de Ventas

Para el célculo del presupuesto de ventas inicial del afio 2018 y considerando que este
proyecto presenta un plan de negocio nuevo, utilizamos el método del punto de equilibrio
en base al porcentaje de margen bruto. Para esto utilizamos los datos de gastos y costos
fijos dividido entre el porcentaje de margen bruto, el cual obtenemos comparando el costo

de venta de un producto determinado con el precio de venta de dicho producto.

Gracias a la aplicacion de esta formula determinamos que el monto minimo de ventas

para el afio 2018 con el cual Multimpresos no genera perdida es de $ 162.985,44.

Tabla 21 Punto de Equilibrio Ventas 2018

PRESUPUESTO 2018 EN BASE AL PUNTO DE EQUILIBRIO POR MARGEN BRUTO

Gastos Fijos $82.292,17
Margen Bruto (%) 50%
Punto de Equilibrio $164.613,40

Una vez determinado el monto de ventas para el afio 2018, se realiza el presupuesto de
ventas basado en el objetivo claro de incremento en ventas de la empresa Multimpresos

de minimo un 5 % sobre el afio inmediato anterior.

Tabla 22 Presupuesto de Venta 2018-2022
PRESUPUESTO DE VENTAS

CRECIMIENTO ‘ 2018 PAONRY) ‘ 2020 2021 2022
5,00% | $164.613,40 | $172.844,06 | $181.486,27 | $190.560,58 | $200.088,61
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4.5.

Estados Financieros Proyectados

Tomando como punto de partida la informacion presupuestada y con el fin de mostrar de

manera objetiva la viabilidad del proyecto se establecieron los respectivos estados

financieros proyectados de Multimpresos.

45.1. Balance General

El balance general contiene los activos tanto corrientes como no corrientes y los compara

con los pasivos a largo y corto plazo, asi como el patrimonio de la empresa a través del

principio de partida doble que permite dar una clara muestra de la estabilidad financiera

y administracion de la empresa.

Tabla 23 Estado de Situacion Proyectado 2018-2022

ESTADO DE SITUACION PROYECTADO

DETALLE 2018 2019 2020 2021
ACTIVOS
CORRIENTES $13.884,15 | $16.257,70 | $21.226,06 | $28.358,30 | $37.812,06 | $49.169,31
Caja / Bancos $13.884,15 | $16.257,70 | $21.226,06 | $28.358,30 | $37.812,06 | $49.169,31
NO CORRIENTES | $7.305,00 | $5.407,83 | $3.510,67 | $1.613,50 | $1.383,00 | $1.152,50
Equipo de Computo | $5.000,00 | $5.000,00 | $5.000,00 | $5.000,00 | $5.000,00 | $5.000,00
Muebles y Enceres $2.305,00| $2.305,00 | $2.305,00 | $2.305,00 | $2.305,00 | $2.305,00
DEPRECIACION
ACUMULADA $-1.897,17 | $-3.794,33| $-5.691,50| $-5.922,00| $-6.152,50
TOTAL ACTIVOS |$21.189,15| $21.665,53 | $24.736,72 | $29.971,80 | $39.195,06 | $50.321,81
PASIVOS |
15% Participacion
Trabajadores por
pagar $-00 $460,68 $940,51| $1.700,44 | $2.242,06
22% Impuesto a la
Renta por pagar $-00 $574,31| $1.172,50| $2.119,88| $2.795,10
TOTAL PASIVOS $-00| $1.034,99| $2.113,01| $3.820,32| $5.037,16
PATRIMONIO ‘
Capital Social $21.189,15| $21.189,15| $21.189,15| $21.189,15| $21.189,15| $21.189,15
Utilidad Neta $476,38| $2.036,20| $4.157,06| $7.515,95| $9.909,91
Utilidad Acumulada $476,38 | $2.512,58 | $6.669,63 | $14.185,58
TOTAL
PATRIMONIO $21.189,15| $21.665,53 | $23.701,73 | $27.858,79 | $35.374,74 | $45.284,64
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO $21.189,15 | $21.665,53 | $24.736,72 | $29.971,80 | $39.195,06 | $50.321,81




De acuerdo con la informacion presentada de Multimpresos al cierre su operacion en el
2018, el primer afio de funcionamiento con un total de $ 21.665,53 en sus Activos de los
cuales $ 16.257,70 corresponden al activo corriente, con base en el modelo de negocio la
empresa no requiere de un alto nivel de activo corriente para realizar sus operaciones de

manera normal.

45.2. Estado de Resultados

El Estado de Resultados incluye las cuentas que representan ingresos 0 ganancias y gastos
o0 pérdidas, es decir las partidas contables que afecten la determinacion de los resultados
netos y comprende conceptos tales como las ventas del ejercicio, que representa el monto
neto de las ventas sin incluir impuestos; el Margen Comercial, que representa la utilidad
bruta es decir la diferencia entre las ventas brutas del periodo menos el costo de la
mercaderia vendida. (RM, 2018)

Para el caso de Multimpresos en su primer afio de operaciones genera una utilidad después
de impuesto a la renta de $ 476,38 como utilidad con una tendencia clara de crecimiento
presupuestado que a 5 afios del inicio de sus operaciones representa un total de $

$9.909,91 para un total de 2 socios participantes del proyecto.

Los gastos relacionados con las operaciones normales de Multimpresos se reducen puesto
que al poseer activos de corta vida Gtil su depreciacion disminuye en el tercer afio, esto
no impacta en mayor forma la generacion de utilidad puesto que los costos y gastos de

mayor participacion son los Gastos de operacion, asi como de produccion.
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Tabla 24 Estado de Resultados Proyectado 2018-2022

ESTADO DE RESULTADOS
MULTIMPRESQOS S.A
DETALLE 2018 ‘ 2019 2020 2021
Ventas $164.613,40 | $172.844,06 | $181.486,27 | $190.560,58 | $200.088,61
Costo de ventas $81.444,85| $86.371,26| $90.689,82| $95.224,31| $99.985,53
UTILIDAD
BRUTA EN $83.168,55 $86.472,81 $90.796,45 $95.336,27
VENTAS $100.103,08
GASTOS
OPERACIONALES $82.692,17 | $83.401,62| $84.526,38| $84.000,00| $85.156,01
Gastos
Administrativos $77.492,17| $78.535,38| $79.592,98| $78.998,52| $80.085,52
Sueldos y Salarios $61.800,00| $62.652,84| $63.517,45| $64.393,99| $65.282,63
Arriendo $9.600,00| $9.732,48| $9.866,79| $10.002,95| $10.140,99
Servicios Basicos $2.400,00 $2.433,12 $2.466,70 $2.500,74 $2.535,25
Suministros de
Oficina $1.765,00| $1.789,36| $1.814,05| $1.839,08| $1.864,46
Patentes $30,00 $30,41 $30,83 $31,26 $31,69
Depreciaciones $1.897,17| $1.897,17| $1.897,17 $230,50 $230,50
Gastos de
Constitucion $400,00
Gastos de Ventas $4.800,00 $4.866,24 $4.933,39 $5.001,47 $5.070,50
Publicidad $4.800,00| $4.866,24| $4.933,39| $5.001,47| $5.070,50

UTILIDAD
OPERACIONAL

UTILIDAD ANTES
PARTIC. TRAB.
15% Partic.
Trabajadores
UTILIDAD ANTES
IMPUESTO
RENTA

22% Impuesto a la
Renta

UTILIDAD NETA

$476,38

$476,38

$476,38

- 117250 s2110m] s270510

$476, 38

$3.071,19

$3.071,19

$2.610,51

$2. 036 20

$6.270,07 $11.336,27 $14.947,07

Gastos Financieros || | |

$6.270,07 $11.336,27 $14.947,07

$5.329,56

$4.157,06

$9.635,83

$7.515,95

$12.705,01

$9.909,91
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4.5.3. Flujo de Efectivo

DETALLE

A. FLUJO DE BENEFICIOS

FLUJO DE CAJA

Tabla 25 Flujo de efectivo proyectado 2018- 2022

TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS
B. FLUJO DE COSTOS

$178.497,55

$202.712,32

$218.918,88

Flujo de efectivo inicial $13.884,15|  $16.257,70| $21.226,06| $28.358,30|  $37.812,06
Ventas $164.613,40| $172.844,06| $181.486,27| $190.560,58| $200.088,61
Valor residual Activos $1.152,50

$189.101,77

$239.053,17

TOTAL FLUJO DE COSTOS
(A - B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS
APORTE SOCIOS

$7.305,00 \

$21.189,15

$162.239,85
$16.257,70

$167.875,71 ‘
$21.226,06 ‘

$173.319,03
$29.393,29

$178.993,81
$39.925,07

Costos de Produccion $81.444,85|  $86.371,26|  $90.689,82|  $95.224,31|  $99.98553
Gastos Administrativos $75.595,00|  $76.638,21|  $77.69582|  $78.768,02|  $79.855,02
Gastos de Ventas $4.800,00 $4.866,24 $4.933,39 $5.001,47 $5.070,50
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $7.305,00

Gastos de Constitucion $400,00

$184.911,04
$54.142,13

15% Participacion Trabajadores

$-00

$-00

$460,68

$940,51

$1.700,44

22% Impuesto a la Renta

FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS

$13.884,15

$16.257,70

$21.226,06

$28.358,30

$1.172,50
$37.812,06

$2.119,88
$50.321,81
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El estado de Flujo de Efectivo elimina la ambigliedad de la definicion de “fondos”,
estableciendo los equivalentes al efectivo son inversiones a corto plazo, de alta liquidez,
convertibles por sumas de efectivo ciertas y con un minimo riesgo por variaciones en las
tasas de interés. También, establece la separacion de actividades a saber en operacion,

inversion y financiamiento. (Soto, 2007)

Para el afio cero y con la inversion inicial de $ 21.189,15 por parte de los socios para el
inicio de operaciones se puede observar un claro crecimiento del flujo de efectivo a través
de la proyeccion de funcionamiento normal de la empresa a 5 afios lo que
consecuentemente reflejara una TIR atractiva como muestra de la factibilidad de

Multimpresos.

4.6. Indices Financieros

Las razones financieras o0 como también se le conoce indices o indicadores financieros
son una de las herramientas o instrumentos mas utilizados que tiene el Analisis
Financiero para analizar la informacion obtenida de los Estados Financieros. Este método
es uno de los més utilizados debido a que permiten medir la eficacia y comportamiento
de la empresa, asi como evaluar su condicion financiera, su desempefio, tendencias y

variaciones en sus principales cuentas. (Finanzas.com, 2017)

El célculo de indices financieros no toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo, para
Multimpresos el calculo de estos indices financieros en base a sus conceptos nos permite

determinar que:

e Razon Corriente: Representa la capacidad de la empresa para cubrir sus pasivos
de corto plazo a través de sus activos de corto plazo, para el caso de Multimpresos
estimamos que en el primer afio al no poseer pasivos no corrientes de mayor
importancia no podemos estimar un indice de liquidez, sin embargo, a partir del

segundo afio se estima en $9.53.

e Margen de utilidad bruta: Despues de realizar los ajustes adecuados del costo de
venta, Multimpresos tiene un margen de utilidad del 50,03% para el primero afio.
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e Margen de utilidad operacional: Para el primer afio y después de realizar los
ajustes por concepto de costos de venta, costos y gastos de operaciones,
Multimpresos obtiene un margen del -0,21%, sin embargo, a partir del segundo afio
el margen sobre la utilidad operacional crece de manera significativa desde un 3,96%.

e Margen de utilidad neta: Para el primer afio de operacion y una vez realizados los
ajustes correspondientes a costo de ventas, costos y gastos de operacion, asi como, la
liquidacién de obligaciones con trabajadores e impuestos Multimpresos obtiene un
margen de rentabilidad del -0,21% con una clara tendencia de crecimiento en su

proyeccion hasta 5 afios empezando por 2,63% en el segundo afio.

¢ Rendimiento sobre el patrimonio: El patrimonio de Multimpresos genera un -1,89
% de rendimiento en relacién a la utilidad neta del primer afio de operacién, presenta
a su vez una tendencia de incremento potencial indiciando con 20,89% a partir el

segundo afio.

¢ Rendimiento sobre el activo: Los activos de Multimpresos generan un -1,89% de
rendimiento en relacién con la utilidad neta del primer afio de operaciéon, presenta a
su vez una tendencia de incremento potencial iniciando con el 18,88% a partir del

segundo afio.
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Tabla 26 indices Financieros proyectados 2018-2022
FORMULA

INDICADORES

LIQUIDEZ
indice de Liquidez = |—~ctvo Circulante 2051 1342| 990| 976
Pasivo Circulante
RENTABILIDAD
'I\B"r?jrtgef‘ de Utilidad Ut"lj'adtBr“ta 50.52% | 50,03% | 50,03% |50,03% | 50,03%
- entas
gﬂ;;g;géjﬁaﬂlhdad Utllldaf/oierauonal 0.29% | 1.78% | 3.45% | 5.95% | 7.47%
- entas
m;g‘f” de Utilidad Ut"\'/dad Neta 0,29% | 1,18% | 2,29% | 3,94% | 4,95%
- entas
Eaetr;?r'nrgﬁgt?ngge_e' U;"t'o!ad Neta 220% | 8.59% | 14.920 |21.250% | 21,88%
- atrimonio
i‘;‘i%'o”;'_ergttgligkire :“t":jft'f'eta 2.20% | 8.23% | 13.87% |19,18% | 19, 69%
- ota clivos

4.6.1. Tasa de descuento

La tasa de descuento de los flujos de fondos o flujo de caja de un proyecto mide el coste

de oportunidad de los fondos y recursos que se utilizan en el mismo. (Garcia, 2008)

La tasa de descuento permite determinar el valor del dinero en el tiempo considerando las

variables externas que otras tasas no toman en cuenta, esto nos permite realizar calculos

mas cercanos a la realidad del mercado.

Para un célculo de la tasa de descuento actualizado a los factores externos de la

época actual utilizamos los siguientes datos:

o Tasa Libre de riesgo. (BLOOMBERG, 2018)

o Prima de riesgo mercado (DAMORADAN, 2018)

o Prima por riesgo pais. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR , 2018)
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o Beta desapalancada del sector. (DAMORADAN, 2018)

Tabla 27 Calculo de la tasa de descuento

Costo de los recursos propios para una empresa no endeudada o autofinanciada

(Ke desapalancada)

DESCRIPCION

Tasa libre de riesgo (Rf) 2,60%
Beta desapalancada de la industria de hoteles 0,74
Prima de riesgo de mercado (PRM) 6,58%
Prima por riesgo pais 5,01%
Ke desapalancada - Costo de los recursos propios sin deuda 12,48%
4.6.2. VAN

El Valor Actual Neto (VAN) de una inversion se define como el valor actualizado de la
corriente de los flujos de caja que ella promete generar a lo largo de su vida. (Mascarefias,
2008).

Es decir, el VAN nos permite conocer el valor real de los flujos esperados del proyectado
en la fecha actual comparado con la inversion realizada, corresponde a uno de los criterios
de mayor consideracion para la evaluacion de proyectos con un criterio basico: si VAN

> 0; entonces el proyecto es viable.

Con base en el criterio base del célculo del VAN, determinamos que el valor de $

$81.541,98 > 0 por lo que el proyecto de Multimpresos como plan de negocio es viable.
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Tabla 28 Calculo del VValor Actual Neto

FACTOR
FLUJOS DE ACTUALIZACION VALOR ACTUAL
EFECTIVO
1/(1+1)™n
0 $-21.189,15 1,0000| $ (21.189,15)
1 $16.257,70 0,8890| $ 14.453,86
2 $21.226,06 0,7904| $ 16.777,17
3 $28.358,30 0,7027] $ 19.927,57
4 $37.812,06 0,6247| $ 23.622,68
5 $50.321,81 0,5554| $ 27.949,86
V\E | $ 81.541,98
TASA DE DESCUENTO = 12,48%
463. TIR

Se denomina tasa interna de rendimiento (TIR) a la tasa de descuento para la que un
proyecto de inversion tendria un VAN igual a cero. La TIR es, una medida de la
rentabilidad relativa de una inversion, es decir el méximo nivel de financiamiento antes
que el VAN tome un valor negativo, de esta manera constituye en un indice basico para

la valoracion de proyectos. (Mascarefias, 2008)

La TIR se obtiene comparando los flujos del proyecto contra su inversion inicial, en el
caso de Multimpresos toma el valor de 39,99 % principalmente en base a que el proyecto
establece cero endeudamientos, los costos de produccion no son directamente
proporcionales a la venta ya que algunos se mantienen estables a pesar del aumento de la

cantidad y debido a la premura de los trabajos la recuperacion de cartera es inmediata.
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Tabla 29 Calculo TIR del proyecto

CALCULODEL TIR

Afo 0 $-21.189,15
Ao 1 $16.257,70
Afio 2 $21.226,06
Ao 3 $28.358,30
Ao 4 $37.812,06
Ao 5 $50.321,81

TIR 0,99

Una inversion sera rentable segun este criterio cuando su TIR sea superior al coste de

oportunidad del capital, es decir, r > k. (Mascarefias, 2008)

El valor de la TIR al tercer afio representa que el proyecto es viable basado a su vez en
que la TIR 0,99 > Tasa de Descuento 0,1248.

4.6.4. Periodo de recuperacion de la inversion

Como consecuencia de los indicadores financieros positivos en relacién con el proyecto
el periodo de recuperacion de la inversion para la empresa Multimpresos entra en el corto
plazo.

La inversion de Multimpresos se recuperara en el lapso de 1 afio, 2 mes y 24 dias.

Tabla 30 Periodo de recuperacion de la Inversion

DETALLE DATOS PRI
Afo en el cual el flujo acumulado no sobrepasa la
inversion inicial 1
Flujo inicial o inversion inicial $21.189,15
Flujo acumulado que no sobrepasa la inversion inicial $16.257,70
Flujo no acumulado que hace que el flujo acumulado
sobrepase la inversion inicial $21.226,06

PRI = 1,23
ARfoS 1
Meses 2
Dias 24
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4.6.5. Relacion Costo Beneficio

De acuerdo con el analisis de costo beneficio, por cada dolar invertido en la empresa se

recibe una utilidad de $ 1.18, valor que surge a partir de dividir los beneficios actualizados

con el total de los costos actualizados.

Tabla 31 Relacién Costo-Beneficio
RELACION COSTO BENEFICIO

- BENEFICIOS COSTOS
ANO  BENEFICIOS  \~ryaLizapos  COSTOS  acTuALIZADOS
0 $7.305,00 $7.305,00
1 $178.497,55 $178.497,55| $162.239,85 $162.239,85
2 $189.101,77 $189.101,77 | $167.875,71 $167.875,71
3 $202.712,32 $202.712,32| $173.319,03 $173.319,03
4 $218.918,88 $218.918,88| $178.993,81 $178.993,81
5 $239.053,17 $239.053,17 | $184.911,04 $184.911,04
SUMA = $1.028.283,69 $874.644,44
RELACIONB/C = $ 1,18
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

e Multimpresos es una empresa que realizara sus operaciones a través de la produccion
y comercializacion de todo tipo de publicidad impresa en la ciudad de quito, mediante
la subcontratacién de empresas establecidas en el mercado tales como imprentas,
centros de disefio grafico, centros de terminado gréafico, asi como trabajadores
independientes con experiencia en terminados graficos en el mercado que permiten
captar la cartera de clientes insatisfechos del mercado en base a la calidad del producto

entregado.

e Multimpresos produce articulos de publicidad impresa de distribuciéon masiva como
son: tarjetas de presentacion, afiches, volantes, cajas de empaque, adhesivo en papel y
vinilo, sefializacion, etiquetas y material POP para diferentes empresas en general,
articulos que dirigidos a las empresas nacientes en la ciudad de Quito, permiten su

ingreso a mercados altamente competitivos.

¢ EIl modelo de negocios de Multimpresos permite prestar un servicio preferencial en
imagen de calidad que proyecta de manera clara sus ventas aumentando su
participacion de mercado que permitiria captar un 15% de participacion de mercado

para el quinto afo

e El primer afio Multimpresos proyecta sus ventas en un total de $ 162.985,44 superando
el objetivo establecido y que permite garantizar la estabilidad de la empresa desde el

primer afio, asi como en el largo plazo.

e Multimpresos se localizara en Ecuador, en la ciudad de Quito en las calles Venezuela
y Rio de Janeiro, sector en el cual existe un alto indice de concentracién de imprentas,
disefiadores graficos y distribuidoras de papel y adhesivo al por mayor lo que facilita
la logistica del proceso productivo a través de la subcontratacion de los servicios

prestados por este tipo de empresas.
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e El periodo de recuperacion de la inversion es de 1 afio, 1 mes y 17 dias, es decir en el
corto plazo, adicionalmente el valor de la TIR representa que el proyecto es viable

basado a su vez que la TIR 59,25% > Tasa de Descuento 12,48 %.

5.2. Recomendaciones

e Para garantizar un inicio de operacion exitoso Multimpresos debe dedicarse a la
venta de aquellos productos de publicidad impresa de mayor consumo y rotacion

tales como flyers, tarjetas, dipticos, etiquetas.

e Al ser una empresa dedicada a la comercializacion de publicidad para poder competir
con las imprentas mas grandes, debe manejar un plan de fidelizacién al cliente
considerando sus gustos, preferencias y necesidades de acuerdo con el giro de su
empresa y de esta manera dar respuesta inmediata a cada requerimiento y formar

relaciones comerciales a largo plazo.

¢ De acuerdo con los excedentes de ingresos luego de satisfacer los gastos, es
recomendable establecer un plan de inversiones, como adquisicion de pdlizas de

acumulacién o diferentes documentos de alta rentabilidad.

e Con base en que Multimpresos como empresa productora y comercializadora de
publicidad impresa, se recomienda mantener informacion actualizado en sus balances
financieros para un control y sequimiento efectivo del cumplimiento de los objetivos

de la empresa y garantizar su estabilidad en el largo plazo.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta Modelo

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
TRABAJO DE TITULACION

Edad:
Sexo:M F

1. ¢En qué area opera la empresa en que labora?
Industrial
Servicios

Comercial

2. En la siguiente escala ¢qué importancia tiene para usted la calidad del producto al

momento de promocionar su empresa mediante publicidad impresa?
Muy Importante

Importante

Medianamente Importante

Poco Importante

Nada Importante

3. En la siguiente escala ¢quée importancia tiene para usted el tiempo de entrega del

producto al momento de adquirir publicidad impresa para su empresa?
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Muy Importante
Importante

Medianamente Importante
Poco Importante

Nada Importante

4. En la siguiente escala ¢qué importancia tiene para usted la entrega en su empresa del
producto al momento de adquirir publicidad impresa?

Muy Importante
Importante

Medianamente Importante
Poco Importante

Nada Importante

5. En la siguiente escala ¢qué importancia tiene para usted la asesoria previa al

momento de adquirir un determinado producto de publicidad impresa?
Muy Importante

Importante

Medianamente Importante

Poco Importante

Nada Importante

6. ¢, Como calificaria la calidad del producto?
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Muy alta calidad

Alta calidad

Ni alta ni baja calidad

Baja calidad

Muy baja calidad

7. ¢Como calificaria la calidad del servicio?
- .
Muy alta calidad

Alta calidad

Ni alta ni baja calidad

Baja calidad

Muy baja calidad

8. ¢Qué empresa actualmente se define como su proveedor principal de publicidad

impresa al momento?
.
MARISCAL
TALLPA
ECUAPUBLICIDAD
ARTEGRAFICO

GRAGVI

Otro (especifique)
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9. Si recibiera asesoria previa al momento de solicitar un producto de publicidad
impresa sumado a calidad garantizada, precios accesibles y entrega en el punto, ¢;estaria
dispuesto a cambiar su proveedor actual?

-
Totalmente de acuerdo
De acuerdo

No acuerdo ni desacuerdo

Desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

10. ¢Ha escuchado de la marca Multimpresos en el mercado de publicidad impresa en la
ciudad de Quito?

© g

“ NO

No estoy seguro
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