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RESUMEN

Por medio de la presente investigacion, se realiz6 un analisis de mercado para la
empresa Printing Studios, con la finalidad de que esta empresa, tenga un conocimiento
mas efectivo del mismo y tener las bases suficientes para incursionar efectivamente en
él. Para el cumplimiento del objetivo de investigacion se planteé una metodologia en
la que se destacan las encuestas a clientes que solicitan servicios de impresion y
publicidad; entrevistas a duefios de imprentas y negocios afines, asi como la
realizacion de analisis como las cinco fuerzas de Porter y el FODA. Los resultados
mostraron varias condiciones del mercado, entre ellas que los individuos no estan
plenamente satisfechos con la oferta existente actualmente. Asi mismo, en el analisis
propio de Printing Studios se pudo evidenciar que se presentan las caracteristicas y
condiciones para incursionar en el mercado y buscar la forma de posicionarse en él. Al
terminar la investigacién, se plantea la realizacién de una campafa publicitaria que
bien podria ayudar a que la empresa Printing Studios, empiece a posicionarse en la

mente de la comunidad esmeraldefia.

PALABRAS CLAVE

Mercado, Analisis de Mercado, Publicidad, Fuerzas de Porter, Posicionamiento.
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ABSTRACT

Through the present investigation, a market analysis was carried out for the company
Printing Studios, in order that this company has a more effective knowledge of the
same and have sufficient bases to effectively enter into it. For the fulfillment of the
research objective, a methodology was proposed in which the surveys to customers
requesting printing and advertising services stand out; interviews with owners of
printing and related businesses, as well as carrying out analyzes such as the five forces
of Porter and the SWOT. The results showed several market conditions, among which
individuals are not fully satisfied with the current offer. Likewise, in the own analysis
of Printing Studios it was possible to demonstrate that the characteristics and
conditions to enter the market and find a way to position themselves in it are presented.
At the end of the investigation, the creation of an advertising campaign that could well
help the company Printing Studios, begins to position itself in the mind of the

Esmeralda community.

KEYWORDS

Market, Market Analysis, Advertising, Porter's Forces, Positioning.
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CAPITULO 1

INTRODUCCION Y OBJETIVOS

Los andlisis de mercado se centran en la recoleccion, procesamiento e interpretacion
de informacion especifica. Con esto, una empresa, necesita saber en un momento
determinado, como perciben los consumidores un producto, un servicio dentro de un

entorno en el que se oferta.

La creacion de nuevos negocios en la actualidad es una tendencia en creciente. En el
afio 2017. Un informe de la GEM (Global Entreprenuership Monitor) sefiala que 1 de
cada 3 personas adultas entre 18 y 64 afios son emprendedores o duefios de sus propias
empresas, este mismo estudio sefiala al Ecuador como el lider en actividad de

emprendimiento en el afio 2016 con un 31.8% (Revista Vistazo, 2017).

El mercado local de la ciudad de Esmeraldas se encuentra en la tendencia de la
creciente mencionada, la creacién de nuevos negocios genera nuevos clientes, los
mismos que cada dia son mas exigentes en cuanto a calidad, servicio, tendencia, moda

y sobre todo en los tiempos de entrega ya sea de un bien o servicio contratado.

La razon del estudio se basa en identificar las necesidades de los clientes actuales y los
nuevos clientes para su captacion puesto que en la ciudad de Esmeraldas existe la
empresa de Servicios Gréaficos Printing Studios, la misma que ofrece el servicio de

publicidad e impresion.

Segun datos proporcionados por el Sistema de Rentas Internas (SRI) en la ciudad de

Esmeraldas existen catorce imprentas autorizadas (SRI, 2015).

Printing Studios se caracteriza por ser una empresa relativamente nueva creada en el
afio 2014, dedicada a la imagen y publicidad grafica cuya finalidad se centra en brindar
los mejores beneficios para lograr la satisfaccion del cliente aplicando los elementos

que conforman dicha complacencia tales como superar las expectativas, y medir los



niveles de satisfaccion (Kotler, 2006), de esta manera conseguir la lealtad del cliente
y por ende la posibilidad de venderle el mismo u otros productos en un futuro,
conseguir una difusion gratuita ya que un cliente satisfecho comunica a todos quienes

conoce (Armstrong, 2003).

Actualmente los clientes de Printing Studios estdn demandando nuevos servicios tales
como la elaboracion de facturas, impresion de afiches, volantes, tripticos, dipticos,
revistas, folletos, calendarios, proformas y notas de venta, sin embargo la empresa no
cuenta con las herramientas técnicas y tecnoldgicas para realizar este tipo de trabajo,
razon por la que se ve obligada a subcontratar este servicio fuera de la ciudad, lo que
trae como consecuencias: la blasqueda de empresas que realicen este servicio,
encarecimiento del producto, no poder realizar un control de calidad en situ y las

entregas del trabajo contratado pueden tardar entre dos dias 0 mas.

A través del estudio se busca conocer de manera eficiente el mercado de impresiones
y publicidad en el que se desenvuelve la empresa Printing Studios en la ciudad de
Esmeraldas, conocer necesidades, actitudes, habitos, motivaciones, opiniones y
actitudes de los consumidores de este tipo de servicios.

Es importante que Printing Studios, conozca las formas en que las personas desean
satisfacer sus necesidades de impresion y publicidad, como se desenvuelve la
competencia e identificar las oportunidades que existen en el mercado para lograr

posicionarse plenamente en él y lograr ventajas competitivas.



1.1 Justificacion

La empresa “Printing Studios”, es una empresa relativamente nueva en el mercado de
impresiones y publicidad en la ciudad de Esmeraldas, por lo que necesita conocer de

mejor forma, como se desarrolla este mercado en el que se desenvuelve.

Es importante la realizacion del presente estudio porque permitira a “Printing Studios”,
aumentar y mejorar su conocimiento empresarial del mercado, su competencia,
consumidores, entre otros, para luego, aprovechar las oportunidades que le ofrece y
poder consolidarse en él.

El estudio permite aportar con varias recomendaciones para enfrentar al mercado con
una nueva vision, penetrar con mayor fuerza en el mismo, aumentando el nivel de
calidad tanto de los productos como de los servicios que oferta “Printing Studios” para

lograr a futuro, una marcada diferenciacion ante la competencia.

Académicamente, la presente investigacion pretende aportar con informacion valiosa
para otros estudiantes que deseen ampliar su conocimiento en casos de estudios de
mercado, en donde necesiten conocer las formas de estudiarlo, de penetrarlo y de

lograr aprovechar al maximo las oportunidades que presenta.

Socialmente, es importante que “Printing Studios”, luego de conocer como penetrar
con mayor efectividad en el mercado, pueda consolidar su participacion para seguir
generando posibilidades de trabajo y desarrollo, reflejado en el mejoramiento de la

calidad de vida en el entorno de sus empleados y familias.

Los impactos que se derivan del estudio son entre otros:

= Identificacion de oportunidades para mejorar la participacion en el mercado.

= Estudiar la competencia con el fin de conocer aspectos no manejados en el mercado

de las impresiones y publicidad.



1.2 Marco teorico de la investigacion

1.2.1 Fundamentacion teodrica conceptual

Mercado

De acuerdo con Da Costa (2011), al mercado debe considerarselo como un grupo de
personas que tienen necesidades y deseos por satisfacer y que para hacerlo tienen

dinero disponible y actitud de gastarlo.

Otro criterio sobre mercado expresa que:

El mercado es la serie de todos los compradores, reales y en potencia, de un

producto o servicio (Kotler, 2010, p.15).

Segin Gémez (2006), al mercado se lo cataloga como el conjunto de personas o
entidades que sientes deseos de satisfacer una necesidad y que tienen la posibilidad

econdmica para hacerlo.

Se podria acotar a las definiciones vertidas en los parrafos anteriores, que el mercado
se refiere a un entorno geografico en el que individuos u organizaciones tienen o
pueden tener una influencia sobre el consumo de un producto o la utilizacién de un

servicio que deben ser costeados econémicamente.

De acuerdo con Munuera y Rodriguez (2012), se pueden diferenciar varios tipos de
mercado de acuerdo segln el conocimiento y actitud que tiene el usuario frente a un

producto o servicio que es ofrecido. Se destacan los siguientes:

= Mercado potencial.- Lo constituyen la totalidad de los posibles y nuevos usuarios
de un producto que es nuevo en el mercado y del que no existe conocimiento ni

actitud de compra (p.22).



= Mercado real.- Referido al conjunto de personas u organizaciones que adquieren un

producto o servicio en un sitio geografico determinado.

= Mercado no motivado.- Este tipo de mercado no muestra interés hacia aun producto

0 servicio aunque tenga conocimiento de él.

= Mercado cautivo.- Cuando existen lazos de union entre el productor o distribuidor
con el consumidor o usuario, éste Ultimo se ve obligado a adquirirlo a un

determinado proveedor.

= Mercado libre.- En este tipo de mercados, el usuario esta en la libertad de escoger
un producto o servicio a cualquier proveedor que se lo ofrezca (Munuera y
Rodriguez, 2012, p.23).

Andlisis de mercado

Segun Alcaide y Soriano (2012), el andlisis de mercado tiene que ver con un
sistematico y objetivo proceso de recoleccion de analisis y datos que se vinculan a

problemas y novedades en la comercializacién de bienes o servicios.

Debido a que los mercados cada dia experimentan una evolucion, se hace necesario
que se los analicen permanentemente, de modo que a tiempo se puedan identificar las

oportunidades, deseos, habitos de compra, localizacion, etc.

Otro de los autores afirma que:

El estudio de mercado se refiere a la recopilacion, el analisis y la presentacion
de informacion para ayudar a tomar decisiones y a controlar las acciones de

marketing en una empresa (Randall, 2012, p.21).

Muy diferente al analisis DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades),
en el que se busca definir una estrategia global de la empresa, con el anélisis de
mercado se tiene como objetivo concreto analizar las diferentes necesidades que

existen dentro de cada uno de los productos y mercados.



Anélisis del entorno general (macroentrono)

De acuerdo con Coto (2008), el analisis del entorno general permitird a una empresa,
establecer si puede hacer frente a los cambios que se presentan.

Para identificar tendencias o patrones de comportamiento de los individuos y estar
prevenidos para futuras decisiones de cambio en un futuro en el entorno: Segun Coto

(2008), se deben tomar en consideracion los siguientes aspectos:

= Factores econdmicos.- Se toman en consideracién desde varios indicadores basicos

macroecondémicos como:

1.- La tasa de desempleo que permite determinar las expectativas de consumo y la
forma en la que se sensibilizan los consumidores al precio.

2.- La estabilidad de los precios.

3.- El tipo de cambio del dolar respecto a otras monedas.

4.- Los valores por gasto publico.

5.- Los intereses y sus tipos.

= Factores institucionales.- Se refieren al conjunto de normas, leyes, reglamentos y

normativas que rigen a la sociedad.

= Factores ecoldgicos.- Es uno de los aspectos que necesitan de un serio compromiso
de parte de todos quienes conforman la empresa, pues supone la plena integracion

del tema medioambiental en la empresa.

= Factores climatologicos.- Se toman en consideracion especialmente en las empresas
que pertenecen al sector primario, agricultura, pesca y por sobre todo turismo que

depende en demasia de este factor para subsistir.

= Factores sociodemograficos.- Se refieren a factores como indice de natalidad,

cuanto envejecen las personas, nivel de rentas, entre otros.

= Factores tecnoldgicos.- Se basan en cdmo evolucionan técnica y tecnoldgicamente
las empresas, pues estamos en un periodo en el que dia a dia surgen innovaciones

pero se van quedando atras otras maneras de hacer las cosas (p.33).



= Factores culturales.- Analizan las tradiciones, recuerdos de la comunidad, estilos de
vida que mezclados con el conocimiento del producto y sensibilizacion del mismo,

incidan sobre las decisiones de su adquisicion y uso.

Luego de que hayan analizado los valores expuestos, quien dirige el area de marketing,
estard en la capacidad de reconocer las amenazas y oportunidades que posee su
empresa en su macroentorno, promoviéndola rentabilizacion de las oportunidades y la

reduccién al minimo del riesgo que se deriva de las amenazas.

Anélisis del entorno sectorial (microentorno)

Segun Porter (1979), existen cinco fuerzas basicas que determinan cuan atractivo
y cuanta competencia tiene un determinado sector (p.6).

Estas fuerzas que influyen de forma directa en la gestibn de la empresa,
convenientemente deben ser las mas débiles posibles, de modo que su debilidad genera
una mayor oportunidad de que la empresa ejecute una actividad superior en el mercado

en el que se desenvuelve.

Segun Porter (1979), la clave para enfrentar estas cinco fuerzas, esta en posicionar a
la empresa en una situacion de mercado en la que se pueda defender de ellas y méas

bien influenciarlas a su favor. Las cinco fuerzas basicas son las siguientes:

= Amenaza de nuevos competidores.- Este tipo de amenaza sera mayor en tanto y
cuanto sean menores las barreras de entrada que tengan las empresas que ya existen

en el sector. Las barreras de entrada que existen son:

1.- Economia de escala.- Respecto a la necesidad de operar con altos voliumenes de

produccion para obtener costos méas bajos y competitivos en el sector.

2.- Grado de diferenciacién del producto o servicio.- En el caso de que las empresas
ya existentes en un mercado cuenten con una sélida imagen de sus productos, los

nuevos competidores deberan invertir muchos recursos para crear su propia imagen
(p. 25).



3.- Importancia de las inversiones iniciales.- Cuando hay la necesidad de invertir
mucho capital para poder competir, se crea una barrera de entrada y mas aun si los

recursos invertidos son gastos irrecuperables, como publicidad.

4.- Curva de experiencia.- La que permita que por la experiencia en los negocios.

Tener un acceso a las mejores materias primas, patentes, tecnologia, entre otros.

5.- Acceso a canales de distribucién.- En ocasiones los canales de distribucion estan

copados, por lo que las compafiias deben plantearse canales propios de distribucion.

6.- Politica gubernamental.- Hay ocasiones que las decisiones del gobierno limitan
la entrada de nuevos competidores con politicas de control que incluso restringen
el acceso a materias primas (p. 26).

Poder de negociacion de los suministradores.- Quienes suministran materias
primas y materiales, pueden influir en la industria, haciendo modificaciones a los
precios o variando la calidad de productos y servicios. Los suministradores tendran

un mayor poder segun:

1.- Si el grado de concentracion de los proveedores es elevado.- Cuando pocas

empresas manejan y dominan un mercado.

2.- Si el grafo de diferenciacion del producto es alto.- Si el producto o servicio

ofertado es Unico en el mercado.

3.- El grado de disponibilidad de los productos sustitutos.- Al haber menos

alternativas de suministro, mayor sera el poder que tenga el proveedor.

4.- La importancia de los costos de cambio para el proveedor.- Si tiene una oferta

debidamente diversificada, menos presion puede hacer cualquier otra empresa.

Poder de negociacion de los consumidores.- Segun Porter (1971), quienes
compran, al igual que los suministradores, puede ejercer fuerzas en el sector

dependiendo de las siguientes condiciones:



1.- Grado de concentracion de consumidores de altos volumenes.- En el caso de que
un namero menor de clientes tengan altos volumenes de compra, mayor influencia

pueden ejercer en las decisiones de la empresa.

2.- Grado de sustituibilidad del producto.- Si conocen los compradores que existen
sustitutos y se sientan seguros de obtenerlos, tendran la posibilidad de presionar

para obtener mejores ofertas.

3.- Amenaza de integracion hacia atras.- Cuando los compradores se proveen de

suficiente estructura para ellos mismos fabricar sus productos.

4.- Guia de informacién de consumidores sobre circunstancias del mercado.-
Cuanto mas conozca el cliente del mercado, mayores van a ser sus peticiones y

expectativas.

5.- Grado de diferenciacion del producto e imagen de marca.- La sensibilidad de
los compradores depende en muchos casos de que los precios de productos
similares no se diferencien entre si o cuya calidad no es tan importante (p. 27).

Productos sustitutos.- De acuerdo con Porter (1979), cuando existen productos
sustitutivos se limita la produccién en la industria. En ese momento, la empresa
tiene que hacer algo para diferenciar su producto. Varios de los factores que se

toman en consideracion en este punto son los siguientes:

1.- Precio relativo de los productos sustitutos.
2.- Costo de cambio para los compradores por pasar de una alternativa a otra.
3.- Agresivos procesos de marketing del ofertante de productos sustitutos.

4.- Niveles de calidad de los productos sustitutos.

Grado de rivalidad existente en el sector.- Segun Porter (1979), lo intenso de la

rivalidad en un determinado mercado se presenta en funcion de factores como:

1.- Grado de concentracion del sector.



2.- Tasa de crecimiento del sector.

3.- Porcentaje de representacion de costos fijos sobre valor agregado.

4.- Grado de diferenciacion del producto o servicio.

5.- Importancia de las barreras de salida.

6.- Importancia de exceder en capacidades para alcanzar economias de escala.

7.- Importancia de los intereses estratégicos de los deméas competidores (p. 28).

Luego de este tipo de analisis, quienes dirigen la empresa, estaran en la capacidad de
reconocer las fortalezas y debilidades que tiene la empresa respecto de sus
competidores, qué ubicacion ocupa en el sector, las areas donde se podria obtener

mayor rentabilidad, entre otros.

Anélisis del entorno interno (ventajas competitivas)

De acuerdo con Olivares y Coronado (2012), el analisis respecto de las ventajas
competitivas, permite examinar en detalle y de manera profunda todos los

componentes que configuran la existencia y actividad de una empresa.

Este analisis permite identificar los puntos fuertes y débiles, de modo que se pueda
tener una vision de qué cosas la empresa hace mejor que las demas y éstas vienen a ser

sus ventajas competitivas a largo plazo.

Imai (2008), afirma que la idea de este analisis es evaluar cada actividad que realiza la
empresa, eliminando las que no agregan valor y rentabilizando las actividades que
incrementan el mismo. Significa poner cada actividad a prueba: producto, tecnologia,

servicio, mercado, canales de distribucion, entre otros.
La empresa por tanto, debe elaborar su estructura ideal y centrarse en implementar y

desarrollar con la mayor de las fuerzas todas las actividades en las que se es superior
a sus competidores.
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Anélisis FODA

Un estudio de mercado es una herramienta Util para conocer las preferencias de los
consumidores y/o usuarios, tanto actuales como potenciales, del publico objetivo del
negocio de que se trate. Para profundizar en el conocimiento del pablico, se sugiere

complementarlo con un andlisis FODA.

El FODA o DAFO, (SWOT, por sus siglas en inglés), es una técnica de planeacion,
cuyo proposito es alcanzar la 6ptima combinacion entre los recursos internos de la
empresa con el entorno a fin de lograr una ventaja competitiva sostenible mediante la
construccion sobre las fortalezas de la empresa, la reduccién de las debilidades, la
explotacion de las oportunidades y la reduccién a la exposicion de las amenazas
(Graham, 2008).

El propoésito del andlisis FODA es alcanzar la éptima combinacion entre los
recursos internos de la empresa con el entorno a fin de lograr una ventaja competitiva
sostenible mediante un sistema de construccion sobre las fortalezas de la empresa,
reducir las debilidades, explotar las oportunidades y reducir o contrarrestar la

exposicion a las amenazas (ibid).

Finalmente, en la determinacion de los factores hay que considerar la interrelacion
entre ellos. Determinar fortalezas y debilidades al interior de la empresa, pero
considerando el contexto de las oportunidades y debilidades. Es otras palabras,
las fortalezas son importantes si permiten aprovechar una oportunidad o
contrarrestar una amenaza; y Las debilidades son un problema si se relacionan con

una amenaza (Graham y Stefan, 2008).

Ventaja Competitiva

Una ventaja competitiva se define como aquello que la empresa puede realizar de
mejor manera que la competencia. Segun Michael Porter: “La base del desempefio

sobre el promedio dentro de una industria es la ventaja competitiva sostenible.
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La estrategia competitiva consiste en lo que hace una compafiia para tratar de desarmar

las compaiiias rivales y obtener una ventaja competitiva”.

Entre las principales estrategias para obtener ventajas competitivas se pueden

mencionar:

= Luchar por ser el producto lider en costos en el mercado.
= Buscar la diferenciacion del producto que ofrece respecto al de los rivales.

= Enfocarse en una porcion més limitada del mercado en lugar de un mercado
completo (Porter, 2010).

Para determinar las ventajas competitivas es importante analizar el negocio,
identificando los recursos y determinando de qué manera aportan como ventajas sobre
la competencia. Ejemplo de ello es el acceso a los recursos —cuando la competencia

dispone de restricciones o carencia de ellos— representa una ventaja.

Segun Kaotler (2001), se debe tener en cuenta que el mercado es el "conjunto de
compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten una
necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacion de
intercambio”. A estos compradores que se encuentran dentro de un mercado se los
conoce como clientes actuales, que son aquellas (personas, empresas u organizaciones)
que le hacen compras a la empresa de forma periddica o que lo hicieron en una fecha
reciente. Este tipo de clientes es el que genera el volumen de ventas actual, por tanto,
es la fuente de los ingresos que percibe la empresa en la actualidad y es la que le

permite tener una determinada participacion en el mercado.

Esta primera clasificacion (que es bésica pero fundamental) ayuda al mercaddlogo a
planificar e implementar actividades con las que la empresa u organizacién pretendera
lograr dos objetivos que son de vital importancia: 1) Retener a los clientes actuales; 2)
identificar a los clientes potenciales para convertirlos en clientes actuales.

En este punto, cabe sefialar que cada objetivo necesitara diferentes niveles de esfuerzo
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y distintas cantidades de recursos. Por tanto, y aunque parezca una clasificacion
demasiado obvia, se la puede considerar como decisiva para el éxito de una empresa
u organizacion, especialmente, cuando ésta se encuentra en mercados de alta

competencia.

Luego se debe considerar a los clientes potenciales, que son aquellas (personas,
empresas u organizaciones) que no realizan compras a la empresa en la actualidad pero
que son visualizados como posibles clientes en el futuro porque tienen la disposicién
necesaria, el poder de compra y la autoridad para comprar. Este tipo de clientes es el
que podria dar lugar a un determinado volumen de ventas en el futuro (a corto, mediano
o largo plazo) y por tanto, se los puede considerar como la fuente de ingresos futuros
(Kotler, 1999).
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1.2.2 Fundamentacion legal

Para sustentar el presente trabajo hay que partir de las bases legales que se presentan

a continuacion:

Autorizacion para ser imprenta autorizada por el Servicio de Rentas Internas
(SRI)

Para iniciar la actividad de imprenta de documentos tributarios es necesario obtener
una autorizacién emitida por la entidad competente, se debe ingresar el formulario 301

con la documentacion necesaria para cada caso.

Dentro de la constitucion no existen leyes que regulen como tal al sector de imprentas,
pero a través de los gobiernos seccionales es posible, los municipios tienen la
autonomia para regularizar toda actividad econdémica que se realice dentro del

territorio local de cada provincia.

La municipalidad de Quito en el afio 2008 desarroll6 una Guia Préactica Ambiental la
cual contiene articulos de leyes creadas para este particular como es el caso del Art.
VI para artes graficas e imprentas es muy especifica en cuanto al manejo de tintas y
otro tipo de productos quimicos que no deben ser vertidos en la red de alcantarillado,
asi mismo detalla sobre el uso de los desechos que se generan en dicha actividad
(Alcaldia Metropolitana de Quito, 2008).

En la ciudad de Esmeraldas hasta la actualidad no existe registro alguno sobre alguna

practica o relacionado.

Dentro de la base legal para poder ejercer dicha actividad se debe cumplir con los

requisitos establecidos por la ley, tales como:

Registro Unico de Contribuyente

Corresponde a un numero de identificacion para todas las personas naturales y
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sociedades que realicen alguna actividad economica en el Ecuador, en forma
permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deban

pagar impuestos.

Las actividades econémicas asignadas a un contribuyente se determinan conforme el
clasificador de actividades CIIU (Clasificador Internacional Industrial Unico) (SRI,
2015).

Permiso de funcionamiento

Mediante Ordenanza publicada en el Registro Oficial 180 del 30 de septiembre del
2003, se publico la Ordenanza que Reglamenta los Permisos de Funcionamiento de

Locales Comerciales e Industriales en el Cantén Esmeraldas, de manera obligatoria.
Permiso de Cuerpo de Bomberos

Para obtener el permiso de funcionamiento que otorga el municipio es necesario

primero cumplir con el que otorga el cuerpo de bomberos, el mismo que para ser

aprobado se necesita un informe de inspeccion elaborado por el personal autorizado
del Departamento de Prevencion del Cuerpo de Bomberos de Esmeraldas.
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1.2.3 Revision de estudios previos

En el estudio realizado por Cuadro y Garzon (2012), se plantea la implementacion de
una imprenta en la ciudad de Esmeraldas, para lo cual se desarrolla en una de las fases
de la investigacion, un estudio de mercado para determinar en qué condiciones se

encuentra y la factibilidad de incursionar en él.

La metodologia utilizada por las autoras del proyecto, tuvo que ver con el método
inductivo deductivo, aplicando encuestas y entrevistas a posibles clientes y
propietarios de imprentas respectivamente, para conocer las oportunidades que les

brindaba el mercado en este tipo de negocios.

Los resultados del estudio de mercado, mostraron que en la ciudad de Esmeraldas,
existe un 50% que demanda servicios de impresion, pero no se cuenta con una oferta
que cumpla con las condiciones necesarias para satisfacer sus necesidades. Ademas,
los resultados destacan un bajo nivel de satisfaccion de los clientes por los servicios

que han recibido.

En un estudio realizado por Dusseldorf (2017), la empresa “Interempresas” Industria
Gréfica S.A., encuestd a duefios de negocios de impresion digital para conocer las
tendencias internacionales en el mercado de la impresion donde se encontraron
resultados en cuanto al precio de las materias primas que ha subido en paises
desarrollados, sin embargo los negocios de impresion digital no han podido subir los
precios tan facilmente; en el caso en que los precios han bajado, han tenido lugar a
fusiones de empresas de artes graficas A ello debe sumarsele el estancamiento de la
economia, factores todos que han frenado las perspectivas de crecimiento de estas
empresas. Aunque en menor medida, las condiciones para obtener créditos se han

endurecido, segun lo afirmé el 17% de los encuestados.
No obstante la adversidad del contexto internacional, los resultados generales de la

encuesta son positivos por cuanto ha aumentado el volumen de impresion tradicional

y también ha crecido la produccion digital. Ello implica que los impresores de todo el
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mundo se enfrentan a cambios radicales en la combinacion de la impresion tradicional

y la digital.

También se han observado cambios en la combinacion de tecnologias de impresion
siendo que a escala internacional, se visualizan 3 servicios de valor afiadido que se han
extendido ampliamente entre los impresores comerciales: la impresion de datos
variables, el disefio creativo y la gestion de existencias, almacenaje y pedidos. La
impresion en gran formato también esta creciendo, asi como los servicios de impresion
directa desde internet, que utiliza casi un tercio de los encuestados. Sin embargo, las

variaciones regionales son sorprendentes.

Finalmente, el estudio sefiala algunos retos de los mercados de impresion; estos son:
encontrar nuevos clientes y la inversién en tecnologia de impresion. Aqui se suma un
tercer reto que consiste en llevar los dos anteriores de forma equilibrada puesto que la
tendencia hasta el momento habia sido priorizar la tecnologia por encima de la

obtencién de nuevos clientes.

En Chile se realiz6 un estudio de parte de Fundacion Bolinvest (2017), cuyo objetivo
general fue determinar la composicion de las Industrias Graficas nacionales de Chile
y de los principales mercados latinoamericanos o también llamadas Imprentas, desde
el punto de vista de sus diferentes tamafios, Sistemas de Gestion, Mercados Objetivos,

y Tecnologias.

El estudio se desarrolld en el escenario complejo donde las imprentas se desenvuelven
y trabajan dia a dia, insertas en un mundo globalizado y con Internet, que ha hecho que
los mercados y los negocios sean cada vez mas complicados. En este contexto, la
competencia entre las empresas que componen los mercados es cada vez mayor, estas
luchan constantemente por abarcar el mayor nimero de clientes, que son los pilares de

su éxito.

La metodologia empleada se bas6 en una “investigacion de 1a informacion existente
del mercado” en instituciones especializadas como el INE, asociacion de impresores

de los respectivos paises y cruce de informacion con proveedores del rubro para
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identificar la estructura de la Industria Gréfica y sus necesidades tecnoldgicas de
gestion. Para el estudio se escogieron 3 mercados de latinoamericanos: Brasil, México

y Chile. Los mismos fueron seleccionados por su importancia en cuanto a tamafio.

Una de las principales conclusiones del estudio es que en el sector grafico, al igual que
empresas industriales, se compiten mediante la velocidad de produccion y
comercializacion masiva de variadas lineas de impresion estandarizadas, las que se
obtienen con grandes inversiones en maquinaria por parte de las imprentas y que
deberia estar en sintonia con los requerimientos de los clientes. Las empresas por
medio de la estrategia competitiva, tratan de definir y establecer un método para
competir en un sector que sea rentable y a la vez sostenible. Sin embargo estas
tendencias no tienen lugar en pequefios negocios dedicados a esta actividad dado que
otro de los hallazgos de del estudio es que gran parte del mercado gréafico se encuentra
compuesto por micro empresas, las cuales obviamente no tienen la misma capacidad
para crecer (INGENIERQOS, 2006) (Fundacion Bolinvest).

Estudio del sector de las artes graficas, a pesar de haberse realizado desde la
perspectiva de género, aporta elementos de interés en cuanto a su metodologia y
resultados.

La metodologia comprendié basicamente tres aspectos: EI relevamiento de
informacién secundaria, el levantamiento de informacion primaria y el andlisis y
evaluacion estadistica correspondientes. La informacion secundaria consistié en
informacién estadistica y descriptiva del sector, consultdndose diversas fuentes
documentales. Por su parte, la informacion primaria resulto ser informacién directa de
los distintos involucrados en el sector como empresarios de las diversos subsectores,
trabajadores/as del sector, organizaciones gremiales y entidades educativas y de

capacitacion.
Para la definicion de empresas a ser estudiadas, se elaboraron listados de las mismas a

partir de los registros de asociados con que cuentan las instituciones pertinentes. Del

listado general, se extrajo una muestra al azar, en este caso del 34% del total.
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El estudio concluye en que en términos generales el sector se encontraba atravesando
por una crisis, aunque tiene potencialidades de crecimiento, siendo factible la insercion
y desarrollo de la mujer en el sector, pues a pesar de la vision sexista que se tiene del
Sector Artes Graficas y de varias actividades productivas dentro del mismo, se puede
apreciar niveles técnicos donde la mujer esta incursionando con relativo éxito, como

Fotomecénica y Disefio Grafico.

Otra conclusion de la investigacion se relaciona con la capacitacion gerencial en
cuanto a control de calidad y proyeccion empresarial, lo cual, en opinion del autor,
permitira asegurar un mercado laboral para mano de obra formalmente capacitada
(Fundacion Bolinvest, 2017).

Un estudio de factibilidad realizado en Guayaquil por Quesada (2017), surge ante la
demanda de servicios de impresién, que, segin los autores, existe en Ecuador. La
investigacion persigue poner los conocimientos de los autores a disposicion de un
publico objetivo, lo cual deberia darle ventaja sobre sus competidores en la actividad
de impresion, los cuales la realizan de forma empirica, sin tener conocimientos previos

acerca de este tipo de negocio.

La idea de partida es la creacion de un PYME dedicada a la impresion para lo cual el
estudio realiza un estudio de factibilidad. Como técnica metodoldgica utilizaron las
encuestas a posibles consumidores y realizaron un estudio del mercado guayaquilefio
de impresiones; de importancia resulto la identificacion de los competidores. También
se caracterizo el sector a nivel mundial y en Ecuador, teniendo en cuenta documentos
e informacién de la Asociacion de Industriales gréficos, la Sociedad de Industriales

Gréaficos Unidos Ecuatorianos y la Federacion de Industriales Gréaficos del Ecuador.

El estudio concluye esperando buenos resultados de la implementacion de los recursos
y conocimientos dispuestos para garantizar la calidad y eficacia del servicio de
impresion, de forma tal que los clientes se sientan completamente satisfechos y se

fidelicen al negocio (Quesada, 2013).

En el Peru la empresa AVG Research (2011), realiz6 una investigacion para conocer
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el mercado para los servicios de disefio y publicidad con la finalidad de detectar las
oportunidades de negocios en esta linea, dentro de este estudio se mencionan varias
lineas entre: Branding (imagen corporativa), disefio editorial, disefio de empaque,
disefio industrial, disefio de ambiente, disefio web, editorial, publicidad, publicidad

online, marketing directo, disefio inmobiliario, disefio retail.

El estudio arrojé datos sobre el sector editorial, el cual indica que el 29% del universo
investigado ha hecho uso de este servicio, adicionalmente se detecto la problematica
que se genera puesto que las empresas no invierten en un servicio especializado para
bajar costos. Esta investigacion refleja que la utilizacion de este servicio es
considerablemente alto (AVG Research, 2011).

Sedamanos y Campoverde (2013), dirigidos por Tanya Alvarado, realizaron un estudio
titulado “Propuesta de una guia metodologica para la implantacion de un Sistema de
Gestion de Seguridad y Salud Ocupacional, en las pequefias y medianas empresas

“PYMES?”, de la industria grafica offset en la ciudad de Guayaquil”.

Esta investigacion pese a sus diferencias con la planteada para Printing Estudios, se
ajusta al sector industrial de imprenta donde se puede tomar como referencia la
metodologia aplicada para el estudio del mismo, ya que se aplicaron como principal
fuente de obtencion de datos las técnicas de encuestas y entrevistas. En su caso, se

aplicaron entrevistas a los duefios de imprenta, como en la presente investigacion.

En la Universidad Central del Ecuador, Caiza (2015), bajo la tutoria del MSc. Bolivar
Oswaldo Palan Tamayo, realiz6 un modelo de implementacion de un sistema de
Planificacion de Recursos Empresariales para Pequefias y Medianas Empresas, caso
Unidad de Artes Gréficas del Instituto Geografico Militar. Una de las conclusiones de
estos estudios hace alusion a la identificacion de los procesos a un nivel detallado para
permitir identificar y describir las funcionalidades que debe poseer un sistema
informéatico moderno que se desee adquirir para mejorar dichos procesos y lograr mas
eficiencia. La modernizacion tecnologica es uno de los elementos fundamentales a

tener en cuenta en cualquier estudio sobre esta industria.
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1.3 Objetivos

1.3.1 General

Realizar un andlisis de mercado que permita a la empresa Printing Studios, conocer
cémo se desarrolla el mercado de impresiones y publicidad en la ciudad de Esmeraldas.

1.3.2 Especificos

= |dentificar los servicios de impresion y disefio gréafico en la ciudad de Esmeraldas.
= Caracterizar la situacion actual del negocio.

= Realizar un analisis de las cinco fuerzas de Porter que permita ubicar a la empresa

frente a las diversas variables de mercado.
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CAPITULO 2

METODOLOGIA

Segun Vilca (2013), la metodologia de la investigacion consiste en el conjunto racional
de técnicas y procedimientos que tienen como finalidad principal, desarrollar procesos
de recoleccion, clasificacion y verificacion de datos a partir de los cuales se pueda

construir conocimiento.

La presente investigacion se la realizo en el cantén Esmeraldas, de la provincia de
Esmeraldas, donde se delimitaron dos sectores, centro y sur de la ciudad, lugares en

los que se concentra la mayor parte de la poblacién y se desarrolla el comercio.

Por ello se realizaron varios procedimientos de investigacion que permitieron la
obtencion de los objetivos propuestos. A continuacion se detallan los pasos que se

cumplieron:

= Buscar informacion bibliografica

= Redaccion del marco tedrico.

= Pilotaje de los instrumentos de investigacion.

= Aplicacion de los instrumentos de investigacion.
= Analisis de los instrumentos de investigacion.

= Anélisis de los resultados obtenidos.

= Conclusiones y Recomendaciones.

= Entrega del informe de investigacion.

= Socializacion del informe.

Con el desarrollo y cumplimiento de los pasos descritos, se pudo recolectar suficiente

informacidn para lograr los objetivos propuestos en la investigacion.
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2.1 Método de investigacion

El Método cientifico de investigacion consiste en una serie de pasos sistematicos e
instrumentos que nos llevan a un conocimiento cientifico. Estos pasos nos permiten

llevar a cabo una investigacion.

Es concebido como una receta aplicada a cualquier problema, garantiza su solucion.
La mayor parte de los investigadores, trabajan de acuerdo con ciertas reglas generales,

que a través de la experiencia han demostrado ser Utiles

Existen dos grandes métodos de investigacion, los logicos y los empiricos. Los
primeros son todos aquellos que se basan en la utilizacion del pensamiento en sus
funciones de deduccidn, andlisis y sintesis, mientras que los segundos se aproximan al
conocimiento del objeto mediante su conocimiento directo y el uso de la experiencia,

entre ellos encontramos la observacién y la experimentacion.

En esta investigacion se utiliza la deduccion, inferencia o conclusion inmediata,
obteniendo el juicio de una sola premisa, es decir que se llega a una conclusién directa

sin intermediarios.

Se utiliza también la sintesis que es un proceso mediante el cual se relacionan hechos
aparentemente aislados y se formula una teoria que unifica los diversos elementos.

Consiste en la reunion racional de varios elementos dispersos en una nueva totalidad.

Mediante el método analitico se han distinguido los elementos del fendbmeno objeto de
estudio y se procede a revisar ordenadamente cada uno de ellos por separado. Consiste
en la extraccion de las partes de un todo, con el objeto de estudiarlas y examinarlas por

separado, para ver las relaciones entre las mismas.
Se utilizan ademés métodos empiricos, los que consisten en una serie de
procedimientos practicos con el objeto y los medios de investigacion que permiten

revelar las caracteristicas fundamentales y relaciones esenciales del objeto.
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La investigacion empirica permite al investigador hacer una serie de investigaciones
referente a su problematica, retomando experiencia de otros autores, para de ahi a
partir de su exploracion, efectuar el analisis preliminar de la informacion, asi como
verificar y comprobar las concepciones teoricas. Ejemplo de ello es la observacion,
que fue el primer método utilizado por los cientificos y en la actualidad continua siendo
su instrumento universal. Permite conocer la realidad mediante la sensopercepcion

directa de entes y procesos. Es el més caracteristico en las ciencias descriptivas.

2.2 Tipo de investigacion

Segun los objetivos de la investigacion esta investigacion puede ser clasificada como
aplicada, que también ha sido denominada préactica o empirica, guarda relacion con la
investigacion basica, porque depende de los descubrimientos y avances de esta ultima,
enriqueciéndose de los mismos, con utilizacion y consecuencias practicas de los

conocimientos.

La Investigacién aplicada dentro de este estudio busca el conocer coémo se encuentra
actualmente la situacion del mercado, oferta, demanda, competencia, para hacer una
revision y construccion de objetivos y propuestas, para actuar de la manera acertada,
para construir lineamientos y para modificar los procedimientos empleados dentro de

Printing Studios.

Se puede afirmar que toda investigacion aplicada requiere de un marco tedrico, sin

embargo, en una investigacion empirica los resultados son las consecuencias practicas.

Segun los medios utilizados para obtener los datos es una investigacion de campo ya
que permitio estudiar una situacion para diagnosticar necesidades y problemas a
efectos de aplicar los conocimientos con fines practicos, o sea, una investigacién
aplicada.

Este tipo de investigacion es también conocida como investigacion in situ ya que se

realiza en el propio sitio donde se encuentra el objeto de estudio, permite el
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conocimiento méas a fondo del investigador y puede manejar los datos con mayor

seguridad.

Segun el nivel de profundidad y alcance es descriptiva porque se soporta
principalmente en técnicas como la encuesta, la entrevista la observacion y la revision
documental para obtener datos especificos del estudio actual en base a la ubicacion

geografica, rango de edades, uso de servicios frecuentes (Bernal, 2006).

Se utiliza el método de analisis logrando caracterizar un objeto de estudio o una
situacion concreta, sefialando caracteristicas y propiedades.

La idea de sumar la investigacion descriptiva, parte del hecho que se la realiza para
estudios de mercados, disefiar guias, modelos, productos, identificar rasgos o
caracteristicas de un objeto de estudio y basicamente la mayor parte de informacion a

recopilar se basa en estas técnicas lo cual dara paso a resultados del estudio planteado.

Segln la naturaleza de la investigacion puede clasificarse como cuantitativa, pues
utiliza simbolos numéricos que se utilizan para la exposicién de datos que provienen
de un célculo o medicion. También permite examinar los datos de manera cientifica, o
de manera mas especificamente en forma numeérica, generalmente con ayuda de

herramientas del campo de la estadistica.

Dentro de la investigacion cuantitativa, la encuesta social es la investigacion
cuantitativa de mayor uso en el &mbito de las ciencias sociales y consiste en aplicar
una serie de técnicas especificas con el objeto de recoger, procesar y analizar

caracteristicas que se dan en personas de un grupo determinado.
La investigacion cuantitativa busca responder preguntas tales como cual, dénde,

cuando, las mismas que seran tenidas en cuenta en la elaboracién de los instrumentos

a aplicar.
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2.3 Universo, poblacion y muestra

La investigacion se realizdé en la ciudad de Esmeraldas, tomando como puntos
referenciales imprentas autorizados por el Servicio de Rentas Internas (SRI) y locales
de disefio grafico, tales como Imprenta “El Prestigio”, Imprenta “Carmita”, Imprenta
“El Rayo”, “Grafikame” e “Impresa Servicios Graficos”, ya que tienen afios en el

mercado y una gran experiencia.

Del mismo modo, en las cercanias de estos locales de impresion y disefio, se buscé
captar la atencion y criterio de clientes que frecuentemente realizan trabajos de

impresion y disefio. La poblacion se la representa en la siguiente tabla:

Tabla 1.- Universo poblacional

No. DETALLE DE POBLACION CANTIDAD
1 Duefios de imprentas y locales de impresion 5
2 Clientes que realizan trabajos 150
TOTALES 155

Elaborado por autor

2.4 Técnicas e instrumentos

Para seleccionar la técnica o el instrumento adecuado, debe tenerse claro el problema
y objetivos de la investigacion, el tipo de investigacion y los métodos a ser utilizados.
Las técnicas de investigacion permiten la recopilacion de datos para verificar los
métodos empleados en lo investigado, para llegar a la verdad del suceso estudiado,
teniendo las pruebas y una serie de pasos que se llevan a cabo para comprobar la

hipétesis planteada.
Existen diversas técnicas o instrumentos que posibilitan la recoleccion de la

informacidn. En este trabajo, se utilizaron especificamente la encuesta, la entrevista y

la observacion.
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Encuesta

De acuerdo con Pérez (2009), las encuestas constituyen un método de recogida de
informacidn importante en cualquier tipo de investigacion, tanto si esta es cuantitativa

o cualitativa.

La encuesta es una técnica de adquisicion de informacién de interés sociolégico,
mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede conocer la

opinidn o valoracion del sujeto seleccionado en una muestra sobre un asunto dado.

En la encuesta a diferencia de la entrevista, el encuestado lee previamente el
cuestionario y lo responde por escrito, sin la intervencion directa de persona alguna de

los que colaboran en la investigacion.

Es por ello que el investigador debe seleccionar las preguntas mas convenientes, de
acuerdo con la naturaleza de la investigacion y, sobre todo, considerando el nivel de

educacion de las personas que se van a responder el cuestionario.

Se aplicd la encuesta con la finalidad de conocer desde gustos y preferencias, hasta
frecuencia de compras, dirigida hacia la muestra seleccionada teniendo como puntos
de recopilacion de informacion los lugares cercanos a las empresas identificadas como
competencia. La encuesta consta de preguntas entre abiertas y cerradas, optativas y de

opinion (Anexo 1).

Entrevista

Es una técnica para obtener datos que consisten en un dialogo entre dos personas: El
entrevistador “investigador” y el entrevistado; se realiza con el fin de obtener
informacién de parte de este, que es, por lo general, una persona entendida en la

materia de la investigacion.

La entrevista debe emplearse cuando se considera necesario que exista interaccion y
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didlogo entre el investigador y la persona, en este caso a duefios de imprentas y
negocios de disefio gréfico de la ciudad de Esmeraldas. Asimismo cuando la poblacién

0 universo es pequefio y manejable, como es este caso.

La entrevista se le realizé a 5 duefios de negocios lideres de disefio grafico en la ciudad
de Esmeraldas, con el objetivo de estudiar a la competencia y de aprender de estos
negocios con afios de experiencia en el mercado. Si bien los propietarios colaboraron
con la presente investigacion, pidieron no ser identificados en el desarrollo de la

misma. (Anexo 2)

Los instrumentos utilizados en esta investigacion fueron validados por el Ingeniero
Orlin Alava, Phd. Yulien Herrera, asi como por el ingeniero Francisco Mila, todos
docentes de la PUCESE con amplia experiencia en temas econdémicos Yy
administrativos. Este proceso tuvo como meta medir la objetividad del instrumento,
asi como el grado en que el mismo es permeable a la influencia de los sesgos y

tendencias de los investigadores que lo administran, califican e interpretan (Anexo 3)

Luego de realizar el contraste de la informacién recopilada con los instrumentos
anteriores, se procedio a listar las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades
de la empresa PRINTING STUDIOS, con el objetivo de determinar su

posicionamiento estratégico dentro del mercado de la ciudad de Esmeraldas.

Se ha utilizado la matriz FODA por ser una herramienta de analisis estratégico que
evalla las amenazas (A) y oportunidades (O) del entorno y las fortalezas (F) y
debilidades (D) de la organizacién, permitiendo llegar hasta el futuro deseado y

probable por el que se apuesta (Menguzzato y Renau, 1991).

Este proceso se llevd a cabo mediante la herramienta informatica 4PLUS, desarrollada
por el Programa de Desarrollo Econémico Local de la Agencia de los Estados Unidos
para el Desarrollo Internacional (USAID), a través del convenio con AED en
coordinacion con ACDI/VOCA, y sujeto a la Ley de Propiedad Intelectual vigente en
el Ecuador en el afio 2011. El propoésito fue proveer a los empresarios ecuatorianos de

una herramienta para la administracion adecuada de sus negocios.
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CAPITULO 3

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.1 Descripcion de la muestra

Antes de pasar a presentar los resultados que se obtuvieron en la investigacion se
campo, es necesario describir a los participantes del proceso investigativo, de tal
manera que puedan identificarse las caracteristicas principales de los mismos y cual es

su relacién con el tema investigado.

La muestra estuvo conformada por una parte con los propietarios de la Imprenta “El
Prestigio”, Imprenta “Carmita”, Imprenta “El Rayo”, “Grafikame” e “Impresa
Servicios Graficos”, ya que sus afios en el mercado y la gran experiencia en sus
actividades, podrian servir de mucho en el desarrollo de las actividades de “Printing

Studios”.
Se tomd también en consideracion el criterio de 150 clientes que acuden

frecuentemente a este tipo de negocios, para lo cual en los sitios de influencia, se llamé

su atencién para que respondieran a las preguntas planteadas en la encuesta.
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3.2 Resultados de las encuestas a clientes

1. ¢Utiliza servicios de disefio grafico e imprenta?

- Si
- No
No: 14.00% ~,
Y
- Si: 86.00%
Respuesta Porcentaje Cantidad
s oc0v | 172
No 14.00% [ 28
Total de respondentes 200

Grafico 1.- Utilizacion de servicios de disefio grafico e imprenta

Dentro de la poblacion encuestada, existe un alto porcentaje de personas que utilizan
los servicios graficos y de imprenta, donde se muestra un 86% de personas que lo
hacen se encuentran dentro del rango de edad de los 15 a los 34 afios, frente a un 14%
que no utilizan el servicio, pero en su mayoria lo hacen a través de terceros es decir
hijos, empleados, estas son personas pasado el rango de los 35 afios.
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2. ¢Con que frecuencia utiliza estos servicios?

Respuesta
Frecuentemente

1 vez por mes

Mas de una vez por mes
Cada 2 meses

Todo el afio

Todo el afio: 10.64% \

-~ Frecuentemente: 26.60%
i

Cada 2 meses: 37.23% —

~~ 1 vez por mes: 15.96%

Mas de una vez por mes: 9.57%

Porcentaje Cantidad
2660% [N 46
1596% [ 27
9.57% 17
3723% [ Gz 64
1064% [ 18

Total de respondentes 172

Graéfico 2.- Frecuencia de utilizacion de los servicios

En cuanto a la frecuencia de compra o uso de estos servicios, se puede decir que para

todos los casos existe una demanda independientemente de fechas u eventos que se

presenten, es decir que es un servicio que se brinda durante todo el afio, la mayor

cantidad de personas lo hacen cada dos (2) meses, lo cual representa un 37,23%,

seguido por el 26,60% de personas que lo realizan frecuentemente.
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3. ¢Cual de estos servicios es el que mas utiliza?

Afiches: 7.52% \ ~ Disefio grafico: 7.52%
Dipticos: 2.26%

Tripticos: 5.64% —

Folletos: 5.64% —

Calendarios: 1.88% -""‘“h_______l \

—  Impresiones: 27.44%

Proformas: 3.76%
o
Retenciones: 3_.38% - -

Notas de venta: 3.01%

Facturas: 11.65% — j \ Gigantografias: 11.28%
\

Volantes: 6.77% “ Revistas: 2.26%

Grafico 3.- Servicios que mas utiliza

De los servicios mayormente demandados, se tiene como principal las impresiones con

un alto porcentaje del 27,44%, seguido por facturas con un 11,65% y las gigantografias

siguiendo muy de cerca con 11,28%.
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4. Piensa que los precios de estos productos y servicios que se encuentran

actualmente en el mercado, segun tu experiencia de compra son:

Bajos: 2.04%

~ Ahos: 28.57%

i
Acorde a la economia actual: 69.39%

Respuesta Porcentaje Cantidad
Altos 2857% 49
Acorde a la economia actual 69.39% _ 119
Bajos 2.04% | 4
Total de respondentes 172

Grafico 4.- Precios de productos y servicios

Por los datos arrojados, se considera que los precios establecidos actualmente estan
acorde a los precios de mercado y economia actual, mostrando un acierto y
conformidad entre consumidores en un 69,39%, seguido por un 28,57%, quienes

consideran que son muy altos los precios.
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5. ¢Cual de estos factores es determinante para su compra?

Servicio rapido (tiempo de entrega): 30.77%

~— Alha Calidad: 39.16%

Precio razonable: 20.07%

Respuesta Porcentaje Cantidad
Alta Calidad 30.16 % 67
Precio razonable 30.07 % _ 54
Servicio rapido (tiempo de entrega) 30.77 % _ 51
Total de respondentes 172

Gréfico 5.- Factores que determinan la compra

Las personas entrevistadas han llegado a una conclusion casi semejante entre las
opciones presentadas, lo cual indica que los factores son casi consecuentes. Las
personas responden en un 39,16% que para ellos el factor de mayor influencia para la
compra del producto, es la percepcion de la calidad, seguido por un servicio rapido
30.77% y finalmente con un precio razonable con 30,07%.
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6. Aparte del producto o servicio, ¢qué otros factores influyen en su decision

de compra?
&0
50
a0

26.02 %

20

23.22% . 21.05%
20 19.21 %
10 .
o I

Experiencia de otros clientes El personal Fublicidad Garantia Tendencias Otro (Por favor describela)

Respuesta Porcentaje Cantidad
Experiencia de otros clientes 23,22 % l 41
El personal 19,21 % - 33
Publicidad 21,05 % 36
Garantia 26,02 % _ 45
Tendencias 67 % W 1
Otro (Por favor describelo) 38 % l 6
Total 100 Total de respondentes 172

Grafico 6.- Otros factores que influyen en la compra

Dentro de otros factores para que se genere una compra se destacan, la garantia con un
porcentaje de 26.02%, seguido por un 23.22% con la experiencia de compra de otros
clientes, cabe recalcar que es una pregunta de opciones multiples, donde pueden ser
tomados varios factores, los mismos que son presentados por orden o grado de

importancia del usuario o persona encuestada.
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7. ¢Conoce Printing Studios agencia publicitaria?

- Compro sus productos | servicios a menudo: 7.29%

- A veces compro sus productos | servicios: 5.21%

- He escuchado sobre la compafiia pero nunca hie comprado sus productos: 17.71% —__

™ - Nunca he escuchado sobre ella: 69.79%

Respuesta Porcentaje Cantidad

- Munca he escuchado sobre ella 69.79% 120

- He escuchado sobre la compafiia pero nunca he comprado sus 17.711% 30

productos

- A veces compro sus productos / servicios 521% 9

- Compro sus productos / servicios a menudo 7.29% . 13
Total de respondentes 172

Gréfico 7.- Conocimiento de Printing Studios

En cuanto al conocimiento de la empresa se obtuvo un resultado del 69,79% de
encuestados quienes desconocen Printing Studios, seguido por un 17,71% que a pesar

de conocer la empresa, nunca han hecho uso de sus servicios y solo un 7,29% ha hecho

uso de los servicios.
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8. ¢Dodnde has visto la publicidad de ""Printing Studios"?

Respuesta Porcentaje Cantidad

- TV o Radio 3.26% | 6

- Perigdico / revistas 5.43% I 9

- Internet (imagenes, campafias de pago por clic) 17.39% 30

- Transporte plblico 1.09% I 2

- Cartelera 870% i 15

- Nunca he visto publicidad 64.13% ‘ 110
Total de respondentes 172

Grafico 8.- Frecuencia de utilizacién de los servicios

Segun muestran las encuestas, la publicidad nunca ha sido vista, se ve reflejada en un
64.13% de los encuestados, siendo solamente un 17.39% que si lo ha visto a través de

internet.

3.3 Analisis de las entrevistas a duefios de imprentas

El andlisis de las entrevistas realizadas dio como resultado que en cuanto a la atencion
personalizada que se presta a los clientes existen falencias ya que las personas
entrevistadas realizan la personalizacién del trabajo requerido por los clientes una vez
gue estos se acercan a sus negocios, mas no se aproximan a los clientes ni les ofrecen

posibles opciones.
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La realidad es que el cliente, segun los resultados de las encuestas, necesita dos cosas:
un servicio rapido y la experiencia de otros clientes, 0 sea, las experiencias positivas o
negativas se transmiten de un cliente a otro, con lo cual, el grado de satisfaccion del
mismo es de suma importancia. Por tanto la atencion personalizada debe darse desde
el momento que existe el primer contacto, no solo basta con elaborar lo que el cliente

pide a su gusto, sino también hacerle un seguimiento.

En cuanto al personal calificado, las empresas entrevistadas no cuentan con
disefiadores gréficos titulados sino empiricos. Sin embargo a estos trabajadores no se
les considera por el aprendizaje académico, sino por la experiencia obtenida de realizar
la misma actividad por muchos afios (especializacion). Debe tenerse en cuenta que
estos negocios tienen méas de 15 afios en el mercado. Todos los entrevistados tienen

algo en comun, nunca han capacitado a sus trabajadores.

En cuanto a la tecnologia, puede afirmarse que estos empresarios poseen maquinarias
pero estas no son modernas. Es un comdn denominador no innovar ni invertir en
maquinaria moderna, todos los entrevistados contintan con las maquinas que iniciaron
el negocio. Cabe recalcar que para este tipo de negocio las maquinarias pueden durar
muchos afios ya que son metalicas, poco susceptibles a sufrir dafios, sin embargo ya
no producen con la calidad requerida, quedandose en niveles estandar. En el mercado
en la actualidad se produce maquinaria moderna donde la calidad del trabajo se
incrementa en un 100% Yy parte del estudio de las encuestas revelan que los clientes

buscan calidad en un alto porcentaje.

3.4 Matriz BCG

Por tratarse de un negocio relativamente nuevo, se realizo la matriz BCG en funcion
del comportamiento de imprentas, empresas de publicidad y disefiadores graficos
independientes. Segun este comportamiento, el crecimiento de la demanda es
relativamente alto y con el paso del tiempo se ha ido incrementando, lo que demuestra

que con la incursion en el mercado de Printing Studios, es una nueva alternativa en
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servicios de impresion y publicidad en cuanto a calidad y costos en la ciudad de

Esmeraldas.
Matriz BCG - Modelo Boston Consulting Group
Cuota de mercado relativa (competitividad empresa)
o Alto Bajo
3
]
E Alto PRINTING
o STUDIOS
g = o
°
8 E
g o < »> .
$ Bajo - . g
a k. >
= ne omm

Liquidez @rubenmanez

Gréfico 9.- Matriz BCG. Rubén Manez

La empresa Printing Studios puede estarse basando en un PRODUCTO INCOGNITA,
ya gue aunque actualmente tiene bajo porcentaje de participacion en el mercado, posee
un alto porcentaje de crecimiento, ya que a medida que ha ido pasando el tiempo desde

su creacion, cada dia recibe més solicitudes de trabajos de impresion y publicidad.

3.5 Fuerzas de Porter

Amenaza de
los nuevos —> ALTA
competidores
BAJO l
Poder de
iacio Poder de
"eg°ci§§'°" de negociacion
proveedores de los clientes




MEDIA \1’

MEDIO

BAJO |€—

Grafico 10.- Cinco fuerzas de Porter

El analisis aplicando las cinco fuerzas de Porter, permitio establecer las siguientes

consideraciones:

Amenaza de nuevos competidores

Son miles de profesionales los que hoy en dia se estan especializando en temas como
publicidad, disefio grafico y servicios de impresion y que pueden generar ingresos a
partir de la implementacion de sus propios negocios, empezando desde muy poco pero

desarrollandose con el tiempo.

Es importante considerar también que de las universidades locales, especialmente de
la Pucese, se oferta la carrera de Disefio Grafico y es una posibilidad méas de que
nuevos profesionales salgan al mercado laboral a competir en el area, desde sus propios

negocios.

Desde este analisis se puede considerar que la amenaza de entrada de nuevas empresas
es alta. Ante esto, una buena estrategia para minimizar el impacto, seria el
posicionamiento de la empresa Printing Studios, como un centro totalmente completo
y con alta tecnologia, en el que el cliente pueda realizar el trabajo que sea sin la

necesidad de buscar alternativas fuera de la ciudad.

Rivalidad entre los competidores existentes

No se considera que habra rivalidad de competidores directos, puesto que se considera

que la empresa Printing Studios, estd a la vanguardia con las nuevas formas de
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impresion y disefio grafico. Segun la observacion hecha en otros locales, éstos no son
completos y no poseen la vision empresarial de Printing Studios.

Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es baja, pues en la actualidad, la mayoria de
personas ubica estos negocios de impresion y publicidad para realizar todo tipo de
invitaciones a eventos sociales, imagenes corporativas, campafias publicitarias,

campanas politicas por lo llamativo y la calidad que tienen.
Poder de negociacion de los consumidores

El mercado objetivo de Printing Studios son los empresarios que deseen promocionar
sus productos, los politicos que buscan publicitar su imagen y gente comdn que
necesita trabajos de impresion o tarjeteria. Se considera que es medio por cuanto los
clientes potenciales pueden buscar cualquier empresa para abaratar costos, dado que

eso es lo que buscan la mayoria de empresas y personas.
Poder de negociacién de los proveedores

Para el negocio se necesitaran proveedores de diversas materias primas como lonas,
tintas, papeles especiales e incluso empresas que hagan el mantenimiento de los
equipos y maquinas. Ante lo expuesto se puede afirmar que el poder de negociacion
de los proveedores es bajo, por cuanto si se cuenta con un proveedor que
constantemente dote de material a la empresa, éste querrd seguir manteniendo el
vinculo comercial. De igual forma la empresa que no ve conveniente cambiar la

calidad del material que utiliza con frecuencia.

3.6 Analisis FODA

Para elaborar el analisis FODA de Printing Studios, toda la informacidn se basa en la
experiencia obtenida durante los afios de funcionamiento y ajustandose a las diferentes

realidades y circunstancias del entorno interno y externo.
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Andlisis externo

Definicion de variables externas:

*  Oportunidades:

= Apertura de nuevos negocios

= Eventos sociales

= Constante cambio de imagen corporativa en las empresas del sector publico
= Eventos naturales (terremotos, inundaciones, etc.)

= Campafias politicas
* Amenazas:.

= Nuevos competidores
= Recesion del pais

= Politicas tributarias

= Conciencia ambiental

= Existencia de productos sustitutos
Andlisis interno
Definicion de variables internas:

* Fortalezas:

= Local propio

= Personal calificado

= Experiencia del duefio

= Buenas relaciones con los proveedores
= Atencién personalizada

* Debilidades:

= Limitados recursos econémicos

= No contar con equipos y maquinaria propia
= Nuevo en el mercado

= Ubicacion (sector no muy comercial)

= Publicidad insuficiente
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= Tecnologia

Después de haber definido las variables, se procedio a realizar el andlisis interno y
externo asi como el cruce de las mismas con la herramienta informatica 4PLUS
(Anexo 4). Este proceso dio como resultado que la empresa se encuentra en un
cuadrante intermedio, tal como puede apreciarse en la figura 2.

Alta (4-3) Media (3-2) Baja (2-1)
4
N
|
V)| Al (4-3)
E 3
L
E
» & Media (3-2)
T
= 2
R
N
(0] Baja (2-1)

2,61

Grafico 11.- Posicionamiento de la empresa

Esto significa que la empresa se encuentra en el cuadrante “V” de “Persista o Resista”,
por lo tanto la empresa esta en un mercado en el que las oportunidades y amenazas se
equiparan, por lo cual debe fortalecer el aspecto interno si quiere pasar a una etapa de
crecimiento y desarrollo.

De tal manera, los lineamientos que deben regir las estrategias futuras de la empresa
habran de estar encaminados a potenciar el hecho de contar con local propio, personal
calificado, experiencia del duefio, buenas relaciones con los proveedores asi como la
atencion personalizada.

Asimismo habré que trabajar en superar la limitacion de recursos econdémicos, el hecho
de no contar con equipos y maquinaria propia, ser relativamente nuevos en el mercado,
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estar ubicados en un sector no muy comercial, la insuficiente publicidad y la

inadecuada tecnologia.

CAPITULO 4

DISCUSION

4.1 Discusion de resultados

Esta investigacion tuvo como proposito analizar el mercado actual de Printing Studios
y los servicios que prestan las empresas de publicidad e imprenta. El fin del estudio
pretendia conocer las necesidades de los clientes frente a los servicios de disefio
gréafico e imprentas actuales y su grado de satisfaccion frente a estos, considerando la

cantidad de personas que utilizan este servicio y la frecuencia con la que se contrata.
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También se caracteriz6 la empresa frente al mercado, en cuanto a su posicion actual,
si es 0 no conocida en el medio local y asi mismo valorar si los medios utilizados para

su promocién son efectivos y qué impacto generan.

Adicionalmente se pretendia buscar o0 conocer sobre nuevos servicios que se podrian
ofertar en base a las necesidades de los mismos, los precios de venta y los factores

determinantes para la compra por parte de los usuarios.

Tal como mostraron Cuadros y Garzon (2012) en un estudio de mercado para la
creacion de una imprenta en la ciudad de Esmeraldas, existia en ese momento el 50%
de demanda de servicio de impresion; ademas presentaron datos en los que se refiere
a la calidad del servicio y la calidad de los productos donde resalta el bajo grado de
satisfaccion de los clientes. Hasta la actualidad, en el mercado local no existe la oferta
necesaria para cubrir dicha necesidad.

Con esta referencia, mas los datos arrojados por las encuestas realizadas en este
estudio, se puede decir que el mercado local aiin se encuentra en esta situacion, de falta
de demanda y de necesidad de mejora continua, tanto en equipos como en cuanto a
atencion al cliente.

En un estudio realizado en el Peru por la empresa AVG RESEARCH, se destaca que
la linea de imagen y publicidad tiene una alta demanda en el mercado, destacandose
imagen corporativa (branding), disefio editorial, disefio de empaque, disefio industrial,
disefio de ambiente, disefio web, publicidad online, marketing directo, disefio
inmobiliario, disefio retail. EI 29% del universo investigado por esa empresa ha hecho
uso de este servicio; adicionalmente se detecto la problematica que se genera puesto

que las empresas no invierten en un servicio especializado para bajar costos.

En el caso de la ciudad de Esmeraldas, debe sefialarse que no todos estos servicios son
utilizados, pero cabe destacar que en grado o nivel porcentual se asemeja el uso de este
servicio, especialmente en lo que se refiere a publicidad, porque dentro de esta se
encuentra la impresion en general para uso de promocién y anuncios de negocios

nuevos y establecidos. Segun los resultados obtenidos a través de encuestas se destacan
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los servicios de impresion en general, seguido por facturas y lonas (gigantografias), y

servicios graficos en general.

Si observamos los detalles presentados en ambas investigaciones se puede notar que
existe una tendencia alta sobre el uso de servicios de artes gréficas e impresion. En el
presente estudio se pudo constatar que la frecuencia con que los usuarios contratan los
servicios es rotativa en un parametro general. Segun las encuestas quienes hacen uso
de este servicio lo realizan durante todo el afio; independientemente de los
encuestados, hay personas que lo hacen mayor a 2 veces por mes y aquellos que lo

hacen con menor frecuencia tienen una reincidencia cada 2 meses.

En el estudio “Propuesta de una Guia Metodologica para la Implantacion de un
Sistema de Gestion de Seguridad y Salud Ocupacional, en las Pequefias y Medianas
Empresas “PYMES”, de la industria grafica con impresion offset en la ciudad de
Guayaquil, de Sedamanos y Campoverde (2013), se realizaron entrevistas a los duefios
de las imprentas para aprovechar al maximo la riqueza de la informacion que estas
personas pueden aportar. En ese estudio se aplicd la misma técnica y el principal
resultado que se pudo interrelacionar fue el hecho de tener que capacitar
constantemente al personal tanto en la parte técnica como en atencion al cliente para

obtener los mejores resultados finales.

En cuanto al estudio realizado en la Universidad Central del Ecuador por el Ingeniero
Caiza sobre la implementacion de un modelo de implementacion de un sistema de
planificacion de recursos empresariales para pequefias y medianas empresas, caso
Unidad de Artes Gréaficas del Instituto Geografico Militar, en el afio 2015, también se
concluyd sobre la importancia de la tecnologia en general y de sistemas informaticos
avanzados, siendo esta una de las debilidades que tiene hoy Printing Studios, al no

poseer la maquinaria necesaria que garantice mayor volumen de produccion.
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CAPITULO5

CONCLUSIONES Y PROPUESTAS

5.1 Conclusiones

= Segun el estudio realizado se puede determinar que los servicios de impresion en
Esmeraldas tienen una alta demanda, asi como rotacion en el uso de estos servicios,
los cuales existen diversas opiniones frente a la calidad de los productos que se

ofertan en el mercado.

= Considerando que el negocio de disefio grafico e imprenta son servicios en los
cuales todo es impresion para difusion, se presenta aun rentable pese a los factores

politicos, sociales, econémicos, naturales por los que el pais atraviese.
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= Los lineamientos que deben regir la empresa estaran dirigidos a potenciar el hecho
de contar con local propio, personal calificado, experiencia del duefio, buenas
relaciones con los proveedores asi como la atencidn personalizada. Asimismo se
trabajara en superar la limitacion de recursos econémicos, el hecho de no contar
con equipos y maquinaria propia, ser relativamente nuevos en el mercado, estar
ubicados en un sector no muy comercial, la insuficiente publicidad y la inadecuada

tecnologia.

5.2 Propuesta

= En cuanto a la situacién actual del negocio se recomienda crear una campafa

publicitaria y un mayor acercamiento con los clientes.

= Se recomienda abrir la gama de servicios, incursionar en facturas y afiches,
impresion en general, ya que el estudio reflejo que son los servicios de mayor

demanda.

= Se debe implementar maquinaria para poder cumplir con lo planteado
anteriormente, optimizar tiempo, controlar la calidad del producto y ofrecer los

nuevos servicios requeridos por los clientes.
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Anexo 1: Cuestionario de encuesta
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Estimado Sr. (a) reciba un saludo cordial.

Le solicitamos muy gentilmente contestar las siguientes preguntas cuya informacion sera
valiosa para el desarrollo de la tesis de grado, “ESTUDIO DE MERCADO PARA LA
EMPRESA PRINTING STUDIOS EN LA CIUDAD DE ESMERALDAS”, previo a la
obtencion del titulo de Magister en Administracion de Empresas en Planeacion de la
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador Sede Esmeraldas, de antemano le

agradecemos por su amable colaboracion.

1. ¢ Utilizas Servicios de disefio grafico e imprenta?
- Si
- No

2. ¢Con que frecuencia?

- Frecuentemente

- 1vez por mes

- Mas de una vez por mes
- Cada 2 meses

- Todo el afio

3. ¢Cudl de estos servicios es el que mas utilizas?
- Disefio gréfico

- Impresiones

- Gigantografias

- Tripticos

- Dipticos

- Reuvistas

- Volantes
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- Notas de venta
- Retenciones

- Proformas

- Calendarios

- Folletos

4. Piensas que los precios de estos productos y servicios que se encuentran
actualmente en el mercado, segun tu experiencia de compra son:

- Altos

- Acorde a la economia actual

- Bajos

5. ¢Cudl de estos factores es determinante para su compra?
- Alta Calidad
- Precio razonable

- Servicio rapido (tiempo de entrega)

6. Aparte del producto o servicio, ¢qué otros factores influyen en tu decision de
compra?

- Experiencia de otros clientes

- El personal

- Publicidad

- Garantia

- Tendencias

- Otro (Por favor describelo)
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7. ¢Conoces Printing Studios agencia publicitaria?

- Nunca he escuchado sobre ella

- He escuchado sobre la compafiia pero nunca he comprado sus productos
- A veces compro sus productos / servicios

- Compro sus productos / servicios a menudo

8. ¢Dobnde has visto la publicidad de "Printing Studios™

- TV o Radio

- Periddico / revistas

- Internet (imagenes, campafias de pago por clic)
- Transporte publico
- Cartelera

- Nunca he visto nada de publicidad sobre la compafiia
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Anexo 2: Cuestionario de entrevista
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Estimado Sr. (a) reciba un saludo cordial.

Le solicitamos muy gentilmente contestar las siguientes preguntas cuya informacion seré
valiosa para el desarrollo de la tesis de grado, “ESTUDIO DE MERCADO PARA LA
EMPRESA PRINTING STUDIOS EN LA CIUDAD DE ESMERALDAS?”, previo a la
obtencion del titulo de Magister en Administracion de Empresas en Planeacién de la

Pontificia Universidad Catolica del Ecuador Sede Esmeraldas, de antemano le
agradecemos por su amable colaboracion.

¢Le brinda usted atencion personalizada a sus clientes? ¢ De qué forma?
¢Valoran los clientes la atencion personalizada?
¢ Cuenta usted con personal calificado para los servicios que brinda?

¢ Cree usted necesario capacitar a sus trabajadores?

o b~ WD

¢Que tipo de tecnologia utiliza?
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Anexo N°3.- Validacion de instrumentos de investigacion

Objetivo: Recopilar informacion general y especifica sobre el “Estudio de Mercado para
la Empresa Printing Studios en la ciudad de Esmeraldas.

Instrumentos: Encuestas.

Poblacion: Personas entre hombres y mujeres con un rango de edad entre 15 — 34 afios
aleatoriamente.

CRITERIOS A EVALUAR

Induccién a
la
respuesta
(sesgo)

Claridad en
la
redaccion

Coherencia
interna

iTEM
del

Lenguaje
adecuado
con el nivel

informante

pretende

Mide lo que

OBSERVACIONES

SI [NO| SI |[NO ] SI | NO| sI

NO

S| | NO

O |N[fo|ju|[~{w[N|F

=
o

ASPECTOS GENERALES

Sl | NO

OBSERVACIONES

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas
para responder el cuestionario

Los items permiten el logro del objetivo de la
investigacion

Los items estan distribuidos en forma légica y
secuencia

El nimero de items es suficiente para recoger la
informacién. En caso de ser negativa su respuesta
sugiera los items a anadir

VALIDEZ

APLICABLE:

NO APLICABLE:

APLICABLE ATENDIENDO LAS OBSERVACIONES:

Validado por:

C.I

Firma:

Fecha:
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ANEXO N°3.1

VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Objetivo: Recopilar informacion general y especifica sobre el “Estudio de Mercado para

la Empresa Printing Studios en la ciudad de Esmeraldas.

Poblacion: Personas entre hombres y mujeres con un rango de edad entre 15 — 34 afios

aleatoriamente.

Instrumentos: Encuestas.

iTEM

CRITERIOS A EVALUAR

Claridad en
la
redaccion

Coherencia
interna

Induccién a
la
respuesta
(sesgo)

Lenguaje
adecuado
con el nivel
del
informante

Mide lo que
pretende

Sl | NO

Sl | NO

S| | NO

S| | NO

S| [ NO

OBSERVACIONES

OO [(N|O(O]|~[WIN|F

=
o

ASPECTOS GENERALES

Sl | NO

OBSERVACIONES

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas

para responder el cuestionario

Los items permiten el logro del objetivo de la

investigacion

Los items estan distribuidos en forma légica y

secuencia

El nimero de items es suficiente para recoger la
informacién. En caso de ser negativa su respuesta

sugiera los items a anadir

VALIDEZ

APLICABLE:

NO A

PLICABLE:

APLICABLE ATENDIENDO LAS OBSERVACIONES:

Validado por:

C.I

Firma:

Fecha:
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ANEXO N° 3.2

VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Objetivo: Recopilar informacion general y especifica sobre el “Estudio de Mercado para

la Empresa Printing Studios en la ciudad de Esmeraldas.

Poblacion: Personas entre hombres y mujeres con un rango de edad entre 15 — 34 afios

aleatoriamente.

Instrumentos: Encuestas.

CRITERIOS A EVALUAR

Induccion a Lenguaje
. Claridad en Coherencia la adecuado Mide lo que
ITEM la . con el nivel OBSERVACIONES
redaccion interna respuesta del pretende
(sesgo) |.
informante
SI |NO| SI [NO| SI [NO| SI | NO| SI | NO
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
ASPECTOS GENERALES Si NO OBSERVACIONES

para responder el cuestionario

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas

investigacion

Los ftems permiten el logro del objetivo de la

secuencia

Los ftems estan distribuidos en forma légica y

sugiera los items a afiadir

El nimero de items es suficiente para recoger la
informacién. En caso de ser negativa su respuesta

VALIDEZ

APLICABLE:

NO APLICABLE:

APLICABLE ATENDIENDO LAS OBSERVACIONES:

Validado por:

C.I

Firma:

Fecha:
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Anexo N° 4.- Validacion de instrumentos de investigacion

Objetivo: Recopilar informacion general y especifica sobre el “Estudio de Mercado para

la Empresa Printing Studios en la ciudad de Esmeraldas.

Poblacion: Personas entre hombres y mujeres con un rango de edad entre 15 — 34 afios

aleatoriamente.

Instrumentos: Entrevistas.

CRITERIOS A EVALUAR

Induccién a Lenguaje
. Claridad en Coherencia la adecuado Mide lo que
ITEM la . con el nivel OBSERVACIONES
redaccion interna respuesta del pretende
(sesgo) |.
informante
SI |NO| SI [NO| SI [NO| SI | NO| SI | NO
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
ASPECTOS GENERALES S NO OBSERVACIONES

para responder el cuestionario

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas

investigacion

Los ftems permiten el logro del objetivo de la

secuencia

Los ftems estan distribuidos en forma légica y

sugiera los items a afadir

El ndmero de items es suficiente para recoger la
informacién. En caso de ser negativa su respuesta

VALIDEZ

APLICABLE:

NO APLICABLE:

APLICABLE ATENDIENDO LAS OBSERVACIONES:

Validado por:

C.I

Firma:

Fecha:

59




ANEXO N°4.1
VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Objetivo: Recopilar informacion general y especifica sobre el “Estudio de Mercado para
la Empresa Printing Studios en la ciudad de Esmeraldas.

Poblacion: Personas entre hombres y mujeres con un rango de edad entre 15 — 34 afios
aleatoriamente.

Instrumentos: Entrevistas.

CRITERIOS A EVALUAR

. Induccién a Lenguaje
P Claridad en Coherencia la adecuado Mide lo que
ITEM la . con el nivel OBSERVACIONES
. interna respuesta pretende
redaccion (sesgo) |. del
informante
SI |NO| SI [NO| SI [NO| SI | NO| SI | NO
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

ASPECTOS GENERALES SI | NO | OBSERVACIONES

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas
para responder el cuestionario

Los items permiten el logro del objetivo de la
investigacion

Los items estén distribuidos en forma légica y
secuencia

El nUmero de items es suficiente para recoger la
informacioén. En caso de ser negativa su respuesta
sugiera los items a afiadir

VALIDEZ

APLICABLE: NO APLICABLE:

APLICABLE ATENDIENDO LAS OBSERVACIONES:

Validado por:

C.I

Firma:

Fecha:
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ANEXO N°4.2

VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Objetivo: Recopilar informacion general y especifica sobre el “Estudio de Mercado para

la Empresa Printing Studios en la ciudad de Esmeraldas.

Poblacion: Personas entre hombres y mujeres con un rango de edad entre 15 — 34 afios

aleatoriamente.

Instrumentos: Entrevistas.

CRITERIOS AEVALUAR

Induccién a Lenguaje
. Claridad en Coherencia la adecuado Mide lo que
ITEM la . con el nivel OBSERVACIONES
. interna respuesta pretende
redaccion (sesgo) |. del
informante
SI |NO| SI [NO| SI [NO| SI | NO| SI | NO
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
ASPECTOS GENERALES Sl | NO OBSERVACIONES

para responder el cuestionario

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas

investigacion

Los items permiten el logro del objetivo de la

secuencia

Los items estan distribuidos en forma légica y

sugiera los items a anadir

El nUmero de items es suficiente para recoger la
informacion. En caso de ser negativa su respuesta

VALIDEZ

APLICABLE:

NO APLICABLE:

APLICABLE ATENDIENDO LAS OBSERVACIONES:

Validado por:

C.I

Firma:

Fecha:
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Anexo 5. Analisis FODA

Matriz de Evaluacion Interna. Debilidades

Factor Calificacion Peso Factor de Ponderacion  Valor
Limitados recursos econdmicos 2 3] 0,12 024
Mo contar con equipos y maquinaria propia 1 3 )07 .07
Musvo en el mercado 1 3 0.07 0,07
bicacion (sector no muy comercial) 2 4 .09 .18
-Publicidad insuficiente 2 3] 0,12 024

Walor Acum.

Calificacion Walor Peso Walor
Debilidad fuerte 1 Alto 54
Debilidad media 2 Medio 3
Fortaleza media 3 Bajo 2-1
Fortaleza fuerte 4

Matriz de Evaluacidn Externa. Oportunidades

Factor Calificacion Peso  Factor de Ponderacign  Valer  Valor Acum.
Apertura de nuevos negocios 3 4 0.1 03
Eventos scciales 3 4 1 03
Eventos naturales (terremotos, inundaciones, etc) 4 B 013 0,52
Campanas politicas 4 B 113 0,52

I - I
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Matriz de Evaluacicn Externa. Amenazas

Factor Calificacion Pesc Factor de Ponderacion | Valor  Valor Acum.
Musvos competidores 1 3 0,08 0.08

Recesion del pais 1 5 013 013

Paliticas tributarias 1 3 0,02 0,028 0,45
Conciencia ambiental 1 3 0,08 0,08

BExistencia de productos sustitutos 1 3 0,08 0,08

-

Calificacian Valor Peso Valor
Amenaza fuere 1 Alto B4
Amenaza débil 2 Medio 3
Oportunidad media 3 Bajo 1
Oportunidad fuerte 4

Oportunidades

- : z

3 B¢ 2

= =]

= =2 &

= 53 = Total
3 88 sE gl
= = == | 2§ | 3

2 g 0 oo %g =

s 5 838 &g ¢

e & g8g g2 g

3 2 5§ g8 T

2 g 223 B3 s

= a & gz o = a

-] @ 7] Eatl 5 ]

g

> Local propio 4 4 4 ) ) 22

M

-5}

@ Perzonal calificado 4 4 4 1 B 18
Expeniencia del duerio 5 4 3 4 b 21
Buenas relaciones con los provesdores 5 4 4 B B 23
Atencion personalizada 4 4 3 B B 21
Total 22 20 18 20 25 106
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Amenazas

-
»
&
I
Q.
= &
= Dn = Taotal
2 ) = 5 d
g o g2 . =2
g = [0 = &
o = = o [r]
i g & 3 &
o o = @ =3
= =1 3. = =
] ) ] E ]
Local propio 5 5 3 3 2 18
Personal calificado 5 2 2 2 1 12
Experiencia del duerio 5 2 3 3 4 17
Buenas relaciones con los proveedores B ] 3 3 1 17
Atencidn personalizada 5 4 3 2 i 19
Total 25 18 14 13 13 83
Oportunidades
2 m
=1 IO 5
= 23 S o Total
g o =& = 3
2 3 wag o g
i & gE5 53 ®
o, =N = o = a
] ] Bzg a6 @
Limitados recursos econdmicos 4 3 4 4 5 20
Mo contar con equipos y maquinaria propia 3 3 4 3 B 18
Muewvo en el mercado 3 3 3 3 3 15
Ubicacién (sector no muy comercial) 3 3 i 3 3 14
-Publicidad insuficiente 3 3 3 3 3 15
Total 16 15 16 16 19 82
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g & = a, 3
3 =3 2 = @
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= @ 2 & o
g B s = £
@ W ] & @
Limitados recursos econdmicos 5 5 4 3 3 20
Mo contar con equipos y Maguinaria propia 3 3 3 3 2 14
Muevo en el mercado B 3 3 3 2 16
Ubicacion (sector no muy comercial) 3 3 3 3 3 15
-Publicidad insuficiente 4 3 3 3 3 16
Total 20 17 16 15 13 81
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Anexo 6.- Herramienta 4Plus

ACDI/VOCA -LBD

Manual Conceptual

Herramienta 4+PLUS

Plan de Negocios - Analisis Estratégico —

Planificacion financiera

Junio 2012

4+PLUS es propiedad del Programa de Desarrollo Econdémico Local
(ACDI/VOCA -LBD) bajo el contrato No. 518-a-00-08-00002-00 de la Agencia
de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional(USAID), a través del
convenio con AED en coordinacion con ACDI/VOCA, vy sujeto a la Ley de
Propiedad Intelectual vigente en el Ecuador a la fecha. 4+PLUS es un producto de
DISTRIBUCION GRATUITA,; sin embargo, no se podré reproducir, almacenar
en un sistema de extraccion de archivos o transmitirlo de ninguna manera o ningdn

medio, ya sea en parte 0 completamente, sin el permiso previo de ACDI/VOCA
LBD.
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