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a. TITULO
“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA GRAFICPLUS DE LA

CIUDAD DE LOJA”



b. RESUMEN

Disenar un Plan de Marketing para la empresa “GRAFICPLUS” de la Ciudad
de Loja, este fue el objetivo general de la presente tesis, su desarrollo se efectud
basandose en los diferentes métodos de ensefianza como son deductivo,
inductivo, estadistico, analitico y sistematico, asi mismo se efectuaron las
diferentes técnicas de observacion directa, la entrevista al gerente y la encuesta

a los 8 empleados y a una muestra de 283 clientes.

Se partio desde el Diagnostico Situacional, el cual se enfoc6 desde dos aspectos
el factor externo en donde se identificaron las oportunidades que tiene la
empresa sobresaliendo, “Incursionarse en nuevos mercados de la provincia” y
“Crecimiento de escritores locales y nacionales que aun plasman sus ideas en
folletos, libros y revistas”, y la amenaza que pone en riego a la empresa
“Crecimiento de la competencia local con productos de mala calidad a bajos
precios”. Realizando el analisis a través de la Matriz EFE que dio un resultado
ponderado de 2.96 valor que indica que esta empresa posee una serie de

oportunidades las cuales permitira enfrentarlas a las amenazas existentes.

El analisis del factor externo permiti6 detectar varias fortalezas que posee la
empresa, destacandose la fortaleza: “Buena atencion al cliente por parte del
personal” y “Ofrece una gran cantidad de servicios de impresion de excelente
calidad”, dentro de las debilidades se pueden destacar “Poca publicidad” y “No
tiene una infraestructura acorde con las necesidades de la empresa”, el analisis

de las variables identificadas a través de la Matriz EFI, arrojo como resultado



ponderado un total de 2.33 lo cual indica que las debilidades identificadas no le
permite a la empresa destacarse y aprovechar las fortalezas que posee la

imprenta.

Una vez concluida la fase del diagnostico se procedié al planteamiento de las
estrategias que permitan mejorar la situacion competitiva de la empresa en
estudio, ya que con la ayuda de la Matriz de Alto Impacto se determina los
objetivos estratégicos, los cuales contribuiran alternativas viales que permitiran

mejorar la situacion actual de la imprenta “GRAFICPLUS”.

Dentro del desarrollo de la propuesta se inicio con el replanteamiento de la
vision, mision, politicas, principios y Valores institucionales, con el objetivo de
alinear los objetivos planteados, renovando los compromisos y responsabilidades
con el publico objetivo, asi mismo se desarrolla los planes operativos para
incrementar el nivel de conocimiento de los empleados, adquirir un mayor
namero de clientes fieles a la empresa y adecuar correctamente el lugar donde
se desarrolla la imprenta para que los trabajadores y clientes se sientan mas a
gusto y asi obtener una mayor rentabilidad de la empresa, finalmente se
determina el presupuesto que se requiere para la ejecucion de cada uno de los
objetivos estratégicos propuestos para la imprenta GRAFICPLUS, mismo que
asciende a $15.070 doélares americanos que se necesitaran para cumplir cada
uno de los objetivos. Ademas se determin0 el sistema de control, en donde se
hace referente los diferentes indicadores que permitirdn evaluar los resultados

alcanzados.



Después de haber analizado los factores internos y externos de la imprenta
GRAFICPLUS se procede a elaborar las diferentes conclusiones que ayudara a
determinar las condiciones actuales de la empresa con la finalidad de mejorar su

rentabilidad econdmica.

Finalmente se recomienda ejecutar el plan de marketing propuesto para la
empresa, el cual ha sido formulado y analizado atendiendo las necesidades de la
imprenta “GRAFICPLUS”, enfocado en permitir el aprovechamiento de los

recursos para alcanzar la rentabilidad deseada para la misma.



SUMMARY

Designing a marketing plan for the company "GRAFIC PLUS" of Loja City, town and
Loja Province, enabling it to increase their sales, this was the general objective of
this thesis, the development was carried out based on the different teaching methods
such as deductive, inductive, statistical, analytical and synthetic, also the different
techniques of direct observation was conducted, interviewing the manager and the

survey of 8 employees and a sample of 283 customers.

It is started from the situation assessment, which focused on two aspects of the
external factor where opportunities were identified excelling, Dabble new markets of
the province" and "Growth of local and national writers who still embody his ideas in
books, brochures and magazines, "and the threat that puts at risk the company”
Growth of local competition with poor quality products at low prices. “The analysis by
Matrix EFE showed a result of 2.96 weighted values indicating that the company has

a number of opportunities which will enable confront existing threats.

External factor analysis allowed us to detect several strengths emphasizing the
"Good customer service by staff" and "offers a lot of printing services of excellent
quality”, within weaknesses include "Little advertising" and "No has an infrastructure
with business needs, "the analysis of the variables identified through the matrix EFI,
resulting weighted showed a total of 2.33 which indicates that the weaknesses

identified do not allow highlight and leverage the strengths that printing office.

Once the diagnosis phase proceeded to approach strategies to improve the

competitive position of the company is study, with the help of the Matrix High Impact



where strategic objectives are determined, which will help to enable alternative ways

to improve the current situation of the printing office "GRAFICPLUS".

Inside the development of the proposal began with the rethinking of the vision,
mission, policies, principles and institutional values, in order to align objectives,
renew commitments and responsibilities to the target audience, also it develops
operational plans, to increase the level of knowledge of employees , acquire a
greater number of customers loyal to the company and properly adjust where printing
takes place so that workers and customers feel more comfortable and get an
improvement and profitability finally the budget required for the implementation of
each of the proposed strategic objectives which amounts to $ US $15.070 is
determined. In addition the control system, where reference is made different

indicators to assess the results achieved are determined.

After analyzing internal and external factors GRAFICPLUS printing proceeds to
develop the different conclusions that will help determine the current state of the

business in order to improve its profitability.

Finally it is recommended to use the proposed marketing plan for the company,
which has been formulated and analyzed to serve the needs of the printing house
"GRAFICPLUS", focused on enabling the use of resources to achieve the desired

profitability for it.



C.

INTRODUCCION

Al iniciar el presente estudio la imprenta “GRAFICPLUS” no disponia de un
plan de marketing, lo cual limitaba la capacidad de nuevos clientes, ya que
carecia de estrategias publicitarias para dar a conocer los servicios que
ofrecia a la colectividad lojana, las decisiones que se tomaban no estaban
dirigidas a un objetivo especifico por lo que sus esfuerzos no daban los
mejores resultados deseados para el duefio de la empresa, esta situacion
ponia a la empresa en una posicion de riesgo, ya que la fuerte competencia
gue existe en el medio pone en riesgo su estabilidad laboral dentro del

mercado local.

Ante la situacion encontrada se emprendid en la realizacion del presente
estudio titulado “PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA GRAFICPLUS
DE LA CIUDAD DE LOJA”, el cual constituye una herramienta que dota a la
imprenta de estrategias que le permitiran elevar su nivel de competitividad en

el mercado local para extenderse al mercado exterior.

Este trabajo se encuentra estructurado de la siguiente forma: Titulo, sintesis
general del contenido de estudio efectuado; Resumen, contiene los
principales resultados obtenidos en el proceso investigativo; Introduccion.
muestra un abstracto de las problematicas encontradas que motivo a la
eleccion del tema y la estructura del mismo; Revision de Literatura,
compuesta por el Marco Referencial donde se abordan conceptos
relacionados con el tipo de empresa en estudio, y el Marco Conceptual,

donde se analiza las diferentes teorias referentes al Plan de Marketing, su



proceso Yy estructura; Resultados, en este punto se exponen datos
relacionados con la empresa, su resefia historica, nomina del persona,
estructura organizacional, entre otros; también se contempla el analisis
interno y externo, la matriz FODA y la matriz de Alto Impacto; Discusion,
contiene la propuesta del plan de marketing en donde se despliegan los
planes operativos propuestos; Conclusiones, formuladas en base a los
resultados obtenidos; Recomendaciones, que constituyen consejos para la
adecuada aplicacion de la propuesta planteada para la imprenta y los
Anexos, que comprenden el proyecto de tesis y los formatos de las técnicas

utilizadas.



d. REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL
La empresa GRAFICPLUS de la ciudad de Loja, funciona desde el afio 2000 con el
nombre de OFFSET IMAGEN, ubicada en las calles Bernardo Valdivieso y Quito en
la Sociedad de Obreros de Loja, con un capital de cuatro mil délares que fue
financiado por medio de un préstamo bancario, inicio con una maquina pequefia de

prensa de segunda mano, con un solo prensista y el propietario.

La empresa en el afio 2009 se asocid con la Imprenta Amazonas, cuyo propietario
era el Eco. Alex Valdivieso, a esta sociedad de hecho se la denomind
GRAFICPLUS, se encontraba ubicada en la calle Sucre entre Miguel Riofrio y
Azuay, se contaba con un total de 8 trabajadores entre disefiadores, prensista,
guillotinista y compaginadores, esta asociacidon duro solo nueve meses que por

razones no explicables se separaron.

En afo 2010, el Ing. Augusto Lima sigue con su emprendimiento empresarial,
conservando el nombre de GRAFICPLUS hasta la actualidad, cuya Empresa se
encuentra ubicada en las calle Catacocha 14-48 entre Sucre y Bolivar, cuenta con 8

trabajadores entre disefiadores, prensista, guillotinista y compaginadores.

La empresa GRAFICPLUS, esta implementada con la siguiente maquinaria, dos
maquinas de prensa, una guillotina, una numeradora, una copiadora y tres

computadoras que son expuestas a continuacion:



DOS MAQUINAS DE PRENSA
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TRES COMPUTADORAS

En la empresa GRAFICPLUS se elabora libros, revistas, tripticos, dipticos, afiches,
volantes y facturas; se disefian logos, material publicitario, ademas se terceriza

lonas, roll up, material de sefialética, vallas publicitarias, etc.

En la ciudad de Loja a pesar de existir gran cantidad de imprentas, la empresa
GRAFICPLUS se proyecta a tener un crecimiento importante en los proximos afos,
y a captar un gran segmento de clientes ya que puede brindar servicios a precios
bajos y de buena calidad. Es por ello que su gerente aspira a proyectarse a ofrecer

servicios en la vecina provincia de Zamora Chinchipe.
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MARCO CONCEPTUAL

CONCEPTO DE MARKETING

“El Marketing es una forma de pensar, un enfoque, una orientacion, un punto de
vista, un concepto, una filosofia, por la tanto este ha variado con el tiempo desde el
concepto de produccion hasta el concepto de Marketing, que es el enfoque que

trataremos.

El Marketing tiene un enfoque cientifico, porque se basa en el Método cientifico de
estudio, tiene un proceso y por lo tanto diferentes actividades que se llevan a cabo
para obtener objetivos de acuerdo a una forma de pensar. Una vez dicho esto
vamos a dar diferentes definiciones de conceptos a lo largo del tiempo y después las
analizaremos para dar ciertas conclusiones. El proceso social por el cual los
individuos y los grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacién e

intercambio de productos y valores con otros.”

“Un sistema de actividades empresariales encaminado a planificar, fijar precios,
promover y distribuir productos y servicios que satisfacen necesidades de los
consumidores actuales o potenciales.”>“Un sistema total de actividades de negocios
ideado para planear productos satisfactorios de necesidades, asignarles precio,
promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la
organizacion."*De todas estas definiciones de conceptos de Marketing dadas por

estudios reconocidos a nivel mundial podemos llegar a ciertas conclusiones:

!Philip Kotler, 1984. Fundaments de Marketing Philip Kotler- Gary Armstrong 6 Ed. Pearson Educacién
2003 Versién espaiiol.

2Stanton, 1969. Conceptos Basicos de Marketing

3Willian Stanton, Michel]. Etzel,Bruce Walter, 2004.
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Marketing es el:

1. “Conjunto-Sistema de actividades organizadas que tienen un enfoque u
orientacion a la satisfaccion de las necesidades y deseos del consumidor
(Clientes).

2. El objetivo de las empresas es que el volumen de ventas es decir la demanda
de los productos y servicios sea en forma rentable.

3. Los factores de importancia que debe tener la definicion de Marketing es: El
Intercambio,(Demanda), la distribucion, la combinacion del marketing Mix y la
direccibn de marketing, finalmente la satisfaccion de las necesidades y
deseos del consumidor.”

GRAFICO N° 1

CONCEPTOS CENTRALES DE
MARKETING

NECESIDADES
CONSUMIDORES

CLIENTES

INTERCAMBIO

IDENTIFICA PRODUCTO

SATISFACE

Y
SERVICIOS

Vg VALOR

ESTIMULA
COMPRA

Ing. Luis Linares

PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica se puede definir como el arte y ciencia de formular,
implantar y evaluar decisiones interfuncionales que permitan a la organizacion llevar
a cabo sus objetivos. “También las estrategias son la determinacion de los objetivos
a largo plazo y la eleccion de las acciones y la asignacion de los recursos necesarios

para conseguirlos”.>“La estrategia competitiva consiste en desarrollar una amplia

“Ing Luis Linares conceptos centrales de Marketing
°A. Chandler, Planeacién Estratégica, segunda Edicion.
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formula de cdmo la empresa va a competir, cuales deben ser sus objetivos y qué

politicas seran necesarias para alcanzar tales objetivos”®

Plan Estratégico de Marketing
“Se lo conoce también como disefio de escenarios estratégicos, mapas de
carreteras estratégicas de la empresa, plan de estrategias de la empresa y plan de

negocios.”’

Control Estratégico de Marketing
“Opinan que el control operativo implica monitorear los resultados de marketing
actuales para asegurar que se alcancen las metas anuales en cuanto a ventas y

utilidades™®

Marketing MIX
GRAFICO N° 2

Marketing

"

“El marketing es el conjunto de técnicas que con estudios de mercado intentan lograr
el maximo beneficio en la venta de un producto: mediante el marketing podran saber

a que tipo de publico le interesa su producto.

M. Porter 1980; Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors.; ISBN: 0-684-
84148-7

’Gispert (2004) plan estrastegico de marketing Tercera Edicién

8Kotler y Armstrong (2004) autores del libro "Fundamentos de Marketing en su Sexta Edicién"
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Su funcién primordial es la satisfaccion del cliente (potencial o actual) mediante las
cuales pretende disefiar el producto, establecer precios, elegir los canales de

distribucion y las técnicas de comunicaciéon mas adecuadas.

El marketing mix son las herramientas que utiliza la empresa para implantar las
estrategias de Marketing y alcanzar los objetivos establecidos. Estas herramientas

son conocidas también como las P del marketing.

Muchos Autores no llegan a un acuerdo respecto al nimero de elementos que
componen la mezcla; Kotler y Armstrong exponen que se trata de 4 variables
mercadoldgicas. Sin embargo, autores recientes han adoptado diferentes estructuras
tedricas que cambia las 4"P" tradicionales (Precio, Plaza, Promocion y Producto),
tomando en cuenta mas aspectos como las personas y los procesos, los cuales
poseen aspectos integramente administrativos, pero forman parte en las decisiones

mercadoldgicas.

Producto: Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o institucion
gue se ofrezca en un mercado para su adquisicion, o uso que satisfaga una

necesidad. La politica de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

1. La cartera de productos
2. La diferenciacion de productos
3. Lamarca

4. La presentacion


http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
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Precio: Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la

satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del producto.

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Es el elemento del mix que se fija mas a corto plazo y con el que la empresa
puede adaptarse rapidamente segun la competencia, coste.
Se distingue del resto de los elementos del marketing mix porque es el Unico
gue genera ingresos, mientras que los demas elementos generan costes.
Para determinar el precio, la empresa debera tener en cuenta lo siguiente:

» Los costes de produccion, distribucion.
El margen que desea obtener.
Los elementos del entorno: principalmente la competencia.

Las estrategias de Marketing adoptadas.

vV V V¥V V¥V

Los objetivos establecidos.

Plaza o Distribucién: Elemento del mix que utilizamos para conseguir que un

producto llegue satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran la politica

de distribucion:

X/
°

X/
°

X/
°

Canales de distribucién. Los agentes implicados en el proceso de mover los
productos desde el proveedor hasta el consumidor.

Planificacion de la distribucion. La toma de decisiones para implantar una
sistematica de como hacer llegar los productos a los consumidores y los
agentes que intervienen.

Distribucion fisica. Formas de transporte, niveles de stock, almacenes,
localizacion de plantas y agentes utilizados.

Merchandising. Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de

venta. Consiste en la disposicion y la presentacion del producto al


http://es.wikipedia.org/wiki/Fijaci%C3%B3n_de_precios
http://es.wikipedia.org/wiki/Distribuci%C3%B3n_(negocios)
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establecimiento, asi como de la publicidad y la promocion en el punto de

venta.

Promocién: La promocion del producto analiza todos los esfuerzos que la empresa
realiza para dar a conocer el producto y aumentar sus ventas en el publico, por
ejemplo: la publicidad, las relaciones publicas, la localizacion del producto, etc. La
comunicacién persigue difundir un mensaje y que éste tenga una respuesta del
publico objetivo al que va destinado. Los objetivos principales de la comunicacion
son:

» Comunicar las caracteristicas y beneficios del producto.

» Que se recuerde o se compre la marca/producto.

La comunicacion no es sélo publicidad. Los diferentes instrumentos que configuran
el mix de comunicacion son los siguientes:
» La publicidad.
Las relaciones publicas.
La venta personal.

La promocién de ventas.

vV VYV V¥V V¥V

El Marketing directo.

Plan de Marketing

“El plan de marketing es un documento compuesto por un andlisis de la situacion
de mercadotecnia actual, el analisis de las oportunidades y amenazas, los objetivos
de mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia, los programas de accion y los

ingresos proyectados (el estado proyectado de pérdidas y utilidades). Este plan


http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_promoci%C3%B3n
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puede ser la Unica declaracion de la direccion estratégica de un negocio, pero es
mas probable que se aplique solamente a una marca de fabrica 0 a un producto

especifico.”

Etapas del plan de marketing
Un plan de marketing contiene las siguientes etapas:
» Diagnostico de la situacion.
e Andlisis externo
e Andlisis externo
» Elaboracion de la Matriz FODA
» Determinacion de Objetivos de marketing

» Planes operativos

> DIAGNOSTICO DE LA SITUACION
Es la identificacion, descripcion y andlisis evaluativo de la situacion actual de

la organizacion, en funcion de los resultados que se esperan.

Es a la vez una mirada sistematica y contextual, retrospectiva y prospectiva,
descriptiva y evaluativa. En una primera fase, el diagnostico identifica las

variables que conforman o afectan la organizacion.

La mirada tanto al sistema como a su entorno ha de ser una mirada espacial y
temporal simultaneamente, en el reconocimiento que la situacion actual ha

sido provocada por hechos y variables de efectos anteriores, y que el

9Rafael Muiiiz: Marketing en el Siglo XXI. 52 Edicién: CAPITULO 11. Plan de marketing


http://www.marketing-xxi.com/Marketing-siglo-xxi.html
http://www.marketing-xxi.com/capitulo-10-el-plan-de-marketing-en-la-empresa.html
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desemperio futuro dependera de las circunstancias que las tendencias y el
devenir ofrezcan. Escenarios posibles, probables y deseables deberan ser
considerados. El diagnostico de la situacion se distingue de dos tipos de

analisis, los cuales se analizan a continuacion.

Andlisis Externo (EFE)

El analisis externo, también conocido como andlisis del entorno, evaluacion
externa o auditoria externa, consiste en la identificacion y evaluacion de
acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el entorno de una

empresa y que estan mas alla de su control.

Realizar un andlisis externo tiene como objetivo detectar oportunidades que
podrian beneficiar a la empresa, y amenazas que podrian perjudicarla, y asi
formular estrategias que le permitan aprovechar las oportunidades, y

estrategias que le permitan eludir las amenazas o, en todo caso, reducir sus

efectos.
ANALISIS EXTERNO
Cuadro N°1
Amenazas Oportunidades
Son tendencias o eventos | Son tendencias o eventos
) futuros que provocaran un | que pueden llevar a la
ANALISIS : .
severo impacto | empresa a un cambio
EXTERNO

disminuyendo las ventas y
utilidades, si no se da una
respuesta de caracter

estratégico a tiempo.

significativo

incrementando las ventas
y las utilidades, siempre y
cuando sé de una
respuesta estratégica

apropiada.
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En el andlisis externo se diferencian dos tipos de entorno, analisis nacional que se
basa en identificar adecuadamente las principales variables econémicas, politicas,
legales, sociales, demograficas, tecnolégicas y ambientales entre otras y el analisis
sensorial que usualmente se hace utilizando la metodologia de analisis de las cinco
fuerzas de Michael Porter, las cuales suelen ser las fuerzas que mayor impacto

tienen la estrategia competitiva de las empresas.

ANALISIS SITUACIONAL
Grafico N° 3

Ambiente
Econdémico

Proveedore

Andlisis Nacional: El Macro Entorno son Las fuerzas que influyen en el macro
ambiente, aungque ocupan una posicion mas alegada del ambito de influencia de la
empresa, son muy importantes, debido a que obligan y condicionan a la empresa de
vanguardia a replantearse su gestion y actuacion, sometiéndolo a las posibles
transformaciones y circunstancias economicas, competitivas, socioculturales y
tecnolégicas que acaecen en su entorno. De hecho, el estudio de su evolucion
presenta a muchas empresas vias para amenazas que se presentan. Las variables

mas importantes que afectan en macro ambiente del mercado son:
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Condiciones demogréficas: Recogen todos los condicionamientos referentes a la
poblacién. Uno de los principales condicionantes de la demanda es la demografia;
en ella debemos tener en cuenta el tamafio, sexo y edad de la poblacién del entorno
donde esta inscrito el tamafio, sexo y edad de la poblacion del entorno donde esta

inscrito el mercado de la empresa.

Estos condicionantes afectaran la formacion de estrategias de mercado y variables
demograficas como los indices de natalidad y mortalidad deberan ser tenidos en

cuenta por cualquier organizacion productiva.

Condiciones econdmicas: Las variables econdbmicas que mas afectan las acciones
de las empresas son:. las tasa de desempleo (determina las expectativas de
consumo Y la sensibilidad de los consumidores a la variable precio), la estabilidad de
precios, la contencion del gasto publico, la reduccién de los tipos de interés
(configura la jerarquia que el potencial consumidor realiza entre ahorro, gasto e

inversion).

Condiciones tecnoldgicas: Los cambios tecnolégicos ofrecen muchas
posibilidades de innovacion en la oferta de las empresas y la comercializacion de los
productos. En la actualidad, el desarrollo tecnologico es un elemento asociado a la
competitividad de las empresas, obligando a la Direccion de Mercadeo a vigilar

permanentemente la tecnologia de su sector productivo.

Por otra parte, las condiciones tecnoldgicas, ademas de afectar el sistema de

Mercadeo de la empresa, determina cada una de las variables del Marketing-Mix, es
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decir, el producto, el precio, la promocion y la distribucion estaran sensiblemente
afectadas por los avances tecnologicos utilizados por la empresa y, también, por

aguella tecnologia que aun no puede utilizar y la competencia si.

Condiciones socioculturales: Se refiere a las normas, actitudes y habitos comunes
en el entorno social, que influye en el comportamiento individual, familiar

organizacional.

Algunas de las principales variables socioculturales son:
% La unidad familiar.
¢ El nivel profesional de la poblacion.
% Los medios tecnoldgicos de comunicacion.
%+ Los cambios socioldgicos.
++ El comportamiento del consumidor.

< El entorno urbano y rular.

Condiciones politicas y legales: Las empresas tienen limitadas sus actuaciones
por el marco institucional, publico y legal donde desarrollan o pretenden desarrollar

sus actividades.

El estado busca generar politicas de sectores productivos que son sensibles o de
interés general; es asi como las administraciones publicas invierten en el disefio y
ejecucion de politicas sectoriales, cooperando con la empresa en la formulacion de

la educacion oferta publica de productos.
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Junto a la politica negociada entre empresas y estado, existe un marco legal a
considerar en las decisiones empresariales, debido a que limita sus actuaciones

para acceder al mercado.

Condiciones ecolégicas: El factor ecologico en la sociedad actual es el mas
significativo del cambio socioeconémico experimentado y las proximas décadas se
caracterizan por la importancia que adquirira lo ecologico. Desde esta perspectiva, la
relacion de las empresas con el medio ambiente alcanza una importancia primordial

para la sociedad en la relacién con el entorno.

En el desarrollo de una politica medio ambiental, las empresas deben presentarse
para afrontar dos dificultades: por una parte, el costo inicial, derivado de las
mejoras para lograr la eliminacion del dafio medio ambiental, que conlleva a largo
plazo, un considerable ahorro y una mayor eficiencia (en este sentido es importante
proceder a un exhaustivo andlisis de los costos y beneficios que se derivan de la
aplicacion de estas politicas) y , por otra parte, la insuficiencia oferta de empresas
de ingenieria, consultoria y bienes de equipo dedicadas a servicios de apoyo medio

ambiental.

Todas las anteriores condiciones afectan el desarrollo de las acciones de las
empresas, por ello, es necesario determinar su nivel de influencia, minimizar sus
impactos negativos y aprovechar las condiciones favorables para el logro del

objetivo empresarial.
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Andlisis sensorial: Para que el marketing tenga éxito es importante una relacion
estrecha entre los diferentes agentes del micro entorno. Cada una de estas fuerzas
afectan la capacidad de una empresa pasa competir en un mercado determinado.

Permite evaluar cdmo mejorar la posicion competitiva de una empresa.

“Las cinco fuerzas de Porter”10

GRAFICO N°4
Entrantes
potenciales
Amenazas de
nuevos entrantes
Poder de negociacion " "
de los proveedores L\aldlﬁ';'a
Proveedores Rivalidad “— | Compradores
tre fi Poder de
G negociacion de los
existentes compradores

Amenazas de
productos sustitutos

Sustitutos

“Porter nos dice que en la industria existen dos tipos de competencia, la positiva y la
destructiva, la primera es cuando un competidor busca diferenciarse del resto en vez
de acaparar todo el mercado y la otra es justamente todo lo contrario pues todas las
empresas ofrecen lo mismo. Lo siguiente que nos ensefia Porter es a elaborar
estrategias y aplicarlas correctamente para tener éxito y derrotar a la competencia y

sobretodo posicionarnos sélidamente dentro de la industria.

Este modelo ha sido una herramienta analitica, mas comunmente utilizada para
examinar el entorno competitivo. Cada una de estas fuerzas afecta la capacidad de
una empresa para competir en un mercado determinado. Permite evaluar como

mejorar la posicion competitiva de una empresa.

10 |magen tomada de //www.google.com.ec/search?q=la+cinco+fuerzas+de+porter
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Proveedores: Se recomienda una buena gestion de compras y aprovisionamiento
de las materias necesarias, ademas de una buena relacion. La importancia de los
proveedores es vital debido a que inciden en gran medida en la oferta de la
empresa, pudiendo transformarse las relaciones establecidas con ellos en una
fuerza competitiva. La ventaja competitiva, puede derivarse de una buena gestion
del abastecimiento de recursos, la existencia de un buen clima de cooperacion, ya
gue el proveedor puede influir de manera mas directa sobre su oferta (precio, calidad
o plaza). La cooperacidén debe ser mutua para asegurar que el aprovisionamiento se

realice de forma Optima para ambos.

Clientes: Este analisis es el mas importante del micro entorno. Los clientes seran
los que decidiran si estan dispuestos a pagar el precio de nuestro producto para
adquirirlo y por tanto, si nuestro producto se vendera en el mercado. Es evidente que
sin ventas la empresa dificilmente pueda funcionar en este apartado, es ver el poder
de negociacion de los clientes. Esta es otra de las 5 fuerzas de Porter, la cual hace
referencia a la capacidad de negociacion de que los clientes pueden tener con
nosotros. Si el mercado al cual nos dirigimos esta bien organizado, existen muchos
productos sustitutos o es poco diferenciado, puede hacer que este mercado o
segmento sea poco atractivo, ya que habra fuertes exigencias en cuanto a precios y

calidad.

Competencia: Formada por el conjunto de empresas que intentan satisfacer la
misma necesidad que nuestra empresa. En este punto nos conviene hacer un
analisis minucioso de la competencia mediante los pasos siguientes:

+ Identificar los competidores

+« Identificar la situacion competitiva de los competidores
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% Objetivos, estrategias, puntos fuertes y débiles de los competidores

Competidores potenciales: También conocido como amenaza de nuevos
integrantes, se realiza un analisis de cuan facil es ingres a una industria. Que esta
amenazada se materialice o0 no depende de factores: las barreras de ingreso, que

existen y la reaccion que tendran los competidores afianzados.

Productos o0 servicios sustitutos: los productos o servicios sustitutos
continuamente amenazan a la mayoria de las industrias y les fijan un techo a los

precios y a la rentabilidad.”!

ESQUEMA DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER?'?

CUADRO N°2

Amenaza de productos
sustitutos.
Un sector puede verse
amenazado por las empresas
de otros sectores cuando
estas pueden aportar
productos sustitutos.

Amenaza de nuevos
competidores

Posibilidad de que los beneficios
de las empresas de un sector
disminuyan si entran nuevas
empresas.

Poder de negociacion de
los clientes.
El poder del grupo de clientes
puede afectar el beneficio de
las empresas de un sector.

Poder de negociacion de

los proveedores.
Las presiones de los
proveedores en cuanto a
precios, servicio de entrega,
calidad, etc., pueden hacer
disminuir los beneficios de un
sector.

Rivalidad
competidores

Los competidores realizan
diferentes acciones de guerras
de precios, de publicidad,
lanzamiento de productos sin
control, se produce una situacion
de precios entre las diferentes
empresas del mismo sector.

entre

1 http//coyunturaeconomica.com/marketing/cinco-fuerzas-competitivas-de-michael-porter
12 1magen tomada de //www.google.com.ec/search?q=la+cinco+fuerzas+de+porter
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Matriz de Evaluacion de factores externos

“La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar informacién econdmica, social, cultural, demografica, ambiental,
politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva. La elaboracion de una

Matriz EFE consta de cinco pasos:

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS
GRAFICO N°

1.-Listar
OyA

2.- Asignar
valor
relativo

= S Asigna\f.
Muth calificacion

@6)

1. Haga una lista, primero anote las oportunidades y después las amenazas.
Sea lo mas especifico posible, usando porcentajes, razones y cifras

comparativas en la medida de lo posible.

2. Asigne un valor relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy
importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para
alcanzar el éxito en la industria de la empresa. Las oportunidades suelen
tener pesos mas altos que las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener

pesos altos si son especialmente graves o amenazadoras.
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Los pesos adecuados se pueden determinar comparando a los competidores
gue tienen éxito con los que no lo tienen o analizando el factor en grupo y
llegando a un consenso. La suma de todos los pesos asignados a los factores

debe sumar 1.0.

Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes
para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la

empresa estan respondiendo con eficacia al factor:

Amenaza importante

Amenaza menor

Oportunidad menor

Al W N| P

Oportunidad importante

Donde 4=respuesta superior, 3 = respuesta superior a la media, 2 = respuesta
media y 1= respuesta mala. Las calificaciones se basan en la eficacia de las
estrategias de la empresa. Asi pues, las calificaciones se basan en la
empresa, mientras que los pesos del paso 2 se basan en la industria.
Multiplique la ponderacion de cada factor por su calificacion para obtener
una calificacion ponderada para cada variable.

Sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para

determinar el total ponderado de la organizacién.

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave
incluidas en la matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la
organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del
promedio ponderado es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que la

organizacion esta respondiendo de manera excelente a las oportunidades
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externas, mientras que un resultado de 1,0 mostraria una organizaciéon que

esta en un entorno dificil y que enfrenta graves amenazas externas.

En otras palabras, las estrategias de la empresa estan aprovechando con
eficacia las oportunidades existentes y minimizando los posibles efectos
negativos de las amenazas externas. Un promedio ponderado de 1.0 indica
que las estrategias de la empresa no estan capitalizando las oportunidades ni
evitando las amenazas externas.

MATRIZ DE UNA EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

CUADRO N°3

Factores Clave del Exito Factores Peso | Calificacion | Peso
Ponderado

Oportunidades

1.

2.

3.
Amenazas

1.

2.

3.
Total
Nota:
(1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la
empresa responden a cada factor, donde 4 = la respuesta es superior, 3 = la
respuesta esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la mediay 1 = la
respuesta es mala.

La clave de la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos, consiste en que el
valor del peso ponderado total de las oportunidades sea mayor al peso ponderado
total de las amenazas.*?

ANALISIS INTERNO: Se refiere a aquellos aspectos internos que se deben
maximizar (fortalecer) o minimizar (debilidades), para hacer frente a los retos del

entorno. Las fortalezas y debilidades tienen que ver con todos los sistemas internos

13CUEVAS SARMIENTO Marisela. Planificacion y estrategia de la empresa. Disponible en :
http://maricuevas.files.wordpress.com/2010/07/matriz-uft.pdf
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de la organizacion, tales como: productos, recursos humanos, tecnologia, insumos

administracion, etc.”4

Aqui se consideran aspectos tales como identificar la cantidad de recursos y
capacidades de una compaiiia y las maneras de construir habilidades unicas y
habilidades distintivas o especificas de la compafia cuando se examinan las fuentes
de la ventaja competitiva. Para consolidar y mantener esta, la empresa debe lograr
un nivel superior en la eficiencia, calidad, innovacion y atencion al cliente. Las
fortalezas de la organizacion conducen a un desempefio superior estas areas, sus

debilidades, a uno deficiente.

ANALISIS INTERNO
Cuadro N%4

ANALISIS
INTERNO

Fortaleza

Es una posicion favorable que posee
la organizacion en relacion con alguno
de sus elementos, (recursos,
procesos, etc.). Y que la sitia en
condiciones de responder eficazmente
ante una oportunidad o ante una

amenaza.

Debilidad

Es una posicion desfavorable que
tiene una organizacion con respecto
a uno de sus elementos, y que la
ubica en condiciones de no poder
responder eficazmente a las
oportunidades y amenazas del

entorno.

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

“‘Un paso resumido para realizar una auditoria interna de la administracion
estratégica consiste en constituir una matriz EFIl. Al elaborar una matriz EFIl es
necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho de que esta técnica tenga
apariencia de un enfoque cientifico no se debe interpretar como si la misma fuera del

todo contundente.

14 LOPEZ T., Jorge; CORREA O., Jorge. Planeacidn estratégica de tecnologias Informaticas y Sistemas de
Informacion. Pag. 33
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Construccion de la Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

GRAFICO N° 6

/' 1.-Listar
FyD

/2.- Asignar
' valor
relativi

3.- Asignar
calificacion

4.- Multiplicar
(23

Es bastante mas importante entender a fondo los factores incluidos que las cifras

reales.

1. Haga una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso de
la auditoria interna. Use entre diez y veinte factores internos en total, que
incluyan tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las fuerzas y después
las debilidades. Sea lo mas especifico posible y use porcentajes, razones y

cifras comparativas.

2. Asigne un valor entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a
cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la

importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la empresa.

Independientemente de que el factor clave represente una fuerza o una

debilidad interna, los factores que se consideren que repercutirdn mas en el
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desempeiio dela organizaciéon deben llevar los pesos mas altos. El total de

todos los pesos debe de sumarl.O.

3. Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de
indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una
debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una
fuerza mayor (calificacion = 4). Asi, las calificaciones se refieren a la

companiia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la industria.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacidn correspondiente para

determinar una calificacién ponderada para cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el

total ponderado de la organizacién entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, el total
ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la calificacion
promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de 2.5 caracterizan a las
organizaciones que son débiles en lo interno, mientras que las calificaciones muy

por arriba de 2.5 indican una posicion interna fuerza.

La matriz EFI, al igual que la matriz EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores clave.
La cantidad de factores no influye en la escala de los totales ponderados porque los

pesos siempre suman 1.0.
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Cuando un factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo una debilidad, el

factor debe ser incluido dos veces en la matriz EFl y a cada uno se le debe asignar

tanto un peso como una calificacion.

MUESTRA DE UNA EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

CUADRO N9

Factores criticos para el éxito

FACTORES

Peso

Calificacion

Total
ponderado

Fuerzas

1.

2.

3.

Debilidades

1.

2.

3.

Total

Lo relevante es comparar el peso ponderado total de las fortalezas contra las

debilidades, determinando si las fuerzas internas de la organizacion son favorables o

desfavorables, o si el medio interno de la misma es favorable o no.1®

MATRIZ O ANALISIS FODA

“El analisis esta basado en las Debilidades, Amenazas, Fortaleza y Oportunidades

gue posee la empresa, de ahi las siglas de su hombre FODA.

SCUEVAS SARMIENTO Marisela. Planificacion y estrategia de la empresa. Disponible en :

http://maricuevas.files.wordpress.com/2010/07/matriz-uft.pdf
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El andlisis FODA se realiza observando y describiendo (es un analisis cualitativo) las
caracteristicas de nuestro negocio y del mercado en el cual se encuentra, el analisis
FODA nos permite detectar las Fortalezas de nuestra organizacion, las
Oportunidades del mercado, las Debilidades de nuestra empresa y las Amenazas en

el entorno.

Andlisis Interno de la organizacion

Fortalezas: Describe los recursos y las destrezas que ha adquirido la empresa, ¢.en
gue nos diferenciamos de la competencia?, ¢ Qué sabemos hacer mejor?
Debilidades: Describe los factores en los cuales poseemos una posicion
desfavorable respecto a la competencia. Para realizar el analisis interno se han de

considerar analisis de recursos, de actividades y de riesgos.

Andlisis Externo de la organizacién

Oportunidades: Describen los posibles mercados, nichos de negocio... que estan a
la vista de todos, pero si no son reconocidas a tiempo significa una pérdida de
ventaja competitiva.

Amenazas: Describen los factores que pueden poner en peligro la supervivencia de
la organizacion, si dichas amenazas son reconocidas a tiempo pueden esquivarse 0

ser convertidas en oportunidades.

Una vez descrito las amenazas, oportunidades, fortalezas y debilidades de la
organizacion podemos construir la Matriz FODA, matriz que nos permite visualizar y
resumir la situacion actual de la empresa. La Matriz FODA nos permite visualizar la

situacion actual y real de la organizacion.
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GRAFICO N° 7

Positivo Negativo

andlss Itemo | Puntos Fuertes | | Puntos Débiles

ailssEtemo | Oportunidades Amenazas

Resultados de analisis FODA.
“Con los resultados de este analisis, la empresa debe fortificar y explotar sus
fortalezas, debera eliminar sus debilidades, aprovechar las oportunidades del

mercado y minimizar las amenazas.

Para cada una de ellas o si es posible agruparlas, se deberd establecer las
perspectivas estrategias, considerando siempre los objetivos que se pretenden
alcanzar. Siempre es necesario recordar que si una oportunidad no es aprovechada

por la empresa, muy probablemente la aprovechara la competencia.”1®

ELABORACION DE LA MATRIZ DE IMPACTOS
Luego de la preparacion de la matriz DOFA, se procede a preparar la matriz de
impacto. Esta matriz de impacto no es otra cosa que un analisis de vulnerabilidad del

proyecto.

®Marino (2007)Plan de Marketing. 500 ideas de negocios no tradicionales. Quinta edicién. Editorial
Ecuador. Quito. Ecuador.
"Mufiz Gonzéles Rafael. Etapas del Plan de Marketing.
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“Esta parte del proceso, no necesariamente se debe hacer con todo el equipo de
trabajo inicial. Es muy posible que esta parte se analice y se arme con un reducido
namero de participantes especializados en cada uno de los temas que tocan los

diferentes puntos de la matriz DOFA.

Lo anterior se debe a que en este punto se requiere no solo el conocimiento
profundo del proyecto, sino también personas que puedan determinar hasta qué
punto la materializacién de algunos de los riesgos pueden ocasionar que el proyecto

sea inviable, o por el contrario se deba reforzar la inversion”?,

Un proyecto bien planificado debe permitir prever temas como:

% En qué momento debo cancelar el proyecto y retirarme para evitar mayores
pérdidas.

% Hasta qué punto estoy dispuesto a arriesgar en la ejecucién de un proyecto y
seguir o no financiandolo. Es importante tener en cuenta que una empresa no
solo pierde dinero cuando un proyecto fracasa y las pérdidas econdmicas
acercan su balance a la quiebra. Sino que también se puede perder imagen
en el mercado, en el medio, el “goodwill”. Imaginense cuanto pierde una
entidad financiera de talla mundial cuando la cual esta llevando a cabo un
proyecto de gran envergadura, y se descubre a la luz publica que sera

intervenido por lavado de dinero de origen ilicito.
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Esto le puede significar grandes pérdidas a futuro pues su imagen perdera valor y
por lo tanto, muchas grandes empresas preferirdn llevarse su dinero para otras

entidades*l’.

“Los aspectos considerados como claves para el proyecto se deben calificar como
de alto impacto, impacto medio, o de bajo impacto. Esta calificacién es bastante
subjetiva, sin embargo, para poder hacer del proceso de evaluacion algo mas
practico y ajustado a la realidad, se pueden considerar las siguientes

recomendaciones en el proceso de valoracion:

1. Un punto que sea de alto impacto para el proyecto es aquel que puede poner
en riesgo de fracaso (en el caso de las debilidades y las amenazas)
inminente el proyecto. Las causas pueden implicar inviabilidad econdmica,
inviabilidad legal, inviabilidad en la penetracion del mercado, inviabilidad

politica y la inviabilidad técnica.

Cuando se trata de aspectos relacionados con las fortalezas y las
oportunidades, la evaluacion de alto impacto corresponde eventos que de
ocurrir pueden tener efectos muy positivos en el proyecto, como es el caso en
la disminucion de costos, reduccion de tiempos, nuevas oportunidades de
inversion de bajo riesgo, disminucion en el riesgo de fracaso, pueden
conllevar a crecimientos y desarrollos inesperados, aseguran el éxito del

proyecto, etc.

7 Gerencia Estratégica, Humberto Serna Gémez
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2. En el caso de la evaluacion de bajo impacto, se refieren a aspectos que
pueden afectar negativa o positivamente la ejecucion del proyecto en un nivel
moderado y que si la empresa posee los recursos necesarios los puede

solventar en el caso de las debilidades y las amenazas.

En el caso de las fortalezas y las oportunidades, son situaciones que
pueden le pueden dar fortaleza al proyecto y llevarlo a culminar el proyecto en
forma exitosa tal y cual lo esperado. Generalmente los aspectos de alto y
medio impacto en el proyecto corresponden a las potencialidades que posee

empresa para soportar y asegurar el éxito de un proyecto.

3. En el caso de los aspecto con evaluaciones de bajo impacto, se refieren a
puntos que pueden ayudar (oportunidades y fortalezas) o entorpecer
(debilidades y amenazas) el desarrollo del proyecto pero al final nunca

representaran los motivos del éxito o las causas del fracaso.

Generalmente, después de esta valoracion se ordenan los diferentes puntos claves
de la matriz en orden de impacto de mayor a menor evaluacién. Sin embargo, un
ejercicio que generalmente adiciono al proceso antes de entrar a la ordenacion de
los puntos claves de la matriz, y paso a ponderar la evaluacion con un factor de
riesgo de ocurrencia de algunos de los aspectos que pueden presentarse.

La determinacion de los objetivos de marketing se lo realiza a través de la Matriz de
Alto Impacto, la cual permite el crucé de las variables analizadas en el diagnostico

situacional, de las cuales se desprenden los siguientes tipos de estrategias.
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Estrategia FO o estrategia de crecimiento: son las resultantes de aprovechar las
mejores posibilidades que da el entorno y las ventajas propias, para construir una
posicion que permita la expansion del sistema o su fortalecimiento para el logro de

los propédsitos que emprende.

Estrategia DO: Son un tipo de estrategias de supervivencia en las que se buscan
superar las debilidades internas, haciendo uso de las oportunidades que ofrece el
entorno.

Estrategia FA: Son también de supervivencia y se refieren a las estrategias que
buscan evadir las amenazas del entorno, aprovechando las fortalezas del sistema.
Estrategia DA: Permiten ver alternativas estratégicas que surgieren renunciar al
logro dado una situacion amenazante y débil dificilmente superable, que expone al
sistema o al fracaso. El cruce del factor interno por el factor externo supone que el
sistema estd en equilibrio interno, esto es que las debilidades que tiene no han
podido ser superadas por si mismo. Sin embargo esta no es una situacion frecuente;
el sistema puede tener aun debilidades que por una u otra razébn no se han

superado, pudiendo hacerlo con sus propias posibilidades

MATRIZ FODA
CUADRO N° 6
FORTALEZAS DEBILIDADES
OPORTUNIDADES Estrategias FO Estrategias DO

(De Crecimiento) (De Supervivencia)

AMENAZAS Estrategias FA Estrategias DA

(De Superacion) (De Fuga)
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PLAN DE ACCION

“Se entiende como la organizacion de los referentes tedricos o de los delineamientos
estratégicos pensados y escritos. El plan operativo se define como el poner por
escrito cada una de los pasos, cada una de las acciones, todas las metas y los
cronogramas con los cuales se va a concretar el plan.”?®

Meta: Es la cuantificacion del objetivo trazado, proponiéndose tareas concretas a
cumplir en un plazo determinado. Se disefia con el propdsito de apoyar los objetivos
especificos.

Estrategia: Es la forma de alcanzar los objetivos. O lo que es lo mismo, que se va
hacer para llegar a la meta propuesta. El termino estrategia proviene del lenguaje
militar. Charles O. Rossoti dice que estrategia es “El motor que incrementa la
flexibilidad de la organizacion para adaptarse al cambio y la capacidad para alcanzar
las nuevas y creativas opiniones”. La estrategia es una labor creativa.

Politica: Es el proceso y actividad, orientada ideolégicamente, de toma de decision

de un grupo para la consecucién de unos objetivos.®

% Politicas de servicio
» ¢Qué servicio deseamos?
» Mercado objetivo
» Calidad
« Politicas de precio
» Condiciones de venta
» Descuentos

++ Politicas de Distribucion

187 ABALA ZALAZAR Hernando. Planeacién Estratégica aplicada a cooperativas y demds formas asociativas y
solidarias. Pag.34
S ASOCAM. Politicas Publicas. Disponible en: http://www.incidenciapolitica.info/portales.shtml?apc=Q-
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» Distribucion fisica del producto terminado
+ Politicas de Publicidad y Promocion

» Promociones

» Desarrollo de la campafia publicitaria

> Andlisis de la eficacia de los anuncios

Tacticas: La tactica es una estrategia de orden mas bajo. Acciones para logras
objetivos mas pequefios en periodos menores de tiempo. Tareas mas especificas y

no tan globales como serian las estrategias.

» ¢Qué debe hacer cada persona » ¢Con qué recursos cuenta?

en concreto? » Planificacion del trabajo y tareas
» ¢Cuando lo debe hacer? » Recursos técnicos, econdémicos
» ¢Como lo debe hacer? y humanos
» ¢ Quién lo debe hacer? » Organizacion

Actividades: Es el conjunto de tareas que se realizan para la consecucion de un
objeto propuesto. Constituye la unidad basica para la determinacion de los recursos
humanos, fisicos y financieros necesarios. Se desarrolla para lograr una meta
determinada, respondiendo la pregunta ¢ Qué debemos hacer para lograr el objetivo

especifico deseado??°

Controles: Se debera establecer procedimientos de control que permitan medir la
eficacia de cada una de las acciones, asi como determinar que las tareas
programadas se realicen de forma, método y tiempo previsto.

Existen tres tipos de control:

2OMinisterio de salud del Peru. Planteamiento Operativo. Glosario de Términos. Disponible en :
http//www.minsa.gor.pe/transparencia/po_glosario.asp
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» Preventivos: Son aquellos que determinamos con anticipacién como posibles
causas de error o retardo. Permiten tener una accion correcta establecida en
el caso de producirse.

» Correctivos: Se realizan cuando el problema a sucedido.

» Tardios: Cuando ya es demasiado tarde para corregirlos.

Por este conviene establecer controles preventivos para cada una de las acciones

propuestas.

“Presupuesto: Uno vez que se sabe qué es lo que hay que hacer, solo falta los
medios necesarios para llevarlo a cabo las acciones definitivas previamente. Esto se
materializa en un presupuesto, cuya secuencia de gastos se hace segun los
programas de trabajo y tiempo aplicados. Es necesario prever con antelacion a
todas y cada uno de los costos asi como los diferentes presupuestos que se

asignara a cada departamento.

Costos de Publicidad y Promocion
Costos e ingresos de ventas
Costos de investigacion

Costos de desarrollo de productos
Costos de logistica y de distribucion

Margenes y punto de equilibrio

vV Vv YV V VYV V V¥V

Determinacion de presupuestos para cada departamento/area”!

MATRIZ DE OPERATIVIZACION
CUADRO N° 7

2IHERNANDEZ. José Luis. Plan de Marketing Generalidades. Afio 2006
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Objetivo estratégico:

Estrategia

Meta

Tactica

Politica

Actividades

Presupuesto
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e. MATERIALES Y METODOS

Materiales

Los materiales utilizados en el desarrollo del presente trabajo son los siguientes:
Papel

Esferogréaficos

Lapiz, borrador, papel

Calculadora

Computadora

vV Vv YV V VY V

Impresora

Métodos
Es aquel medio que se utiliza como apoyo para algun tipo de actividad, con la
finalidad de facilitar los resultados. Para la ejecucion del estudio fue necesario

aplicar los siguientes métodos:

Método Deductivo

Este método permitié analizar los conceptos generales sobre el marketing para
su posterior aplicacién en el proceso de elaboracion de la propuesta para la
imprenta GRAFICPLUS. Asi mismo fue utilizado en el analisis externo en donde
se abordo factores que afectan a las empresas de forma general para luego

enfocar el estudio en la imprenta.

Método Inductivo
Su aplicacion dio la pauta para manejar los datos observados y recolectados en

las diversas fases de la elaboracion del plan.
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Método estadistico
Este método se lo utilizdé en la tabulacién de los datos obtenidos de las encuestas

aplicadas a una muestra de clientes de la empresa objeto de estudio.

Método analitico

Esté método permitio identificar los diversos factores tanto interno como externos
gue se resumen en las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la
Imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de Loja

Método sistemético

Se refleja en el plan de accién, que permite la conformacion de las tacticas que

serviran para mejorar el nivel de competitividad de la imprenta en su entorno.

TECNICAS

Para el desarrollo del trabajo se aplicara las siguientes técnicas de investigacion:

Observacion Directa
Permiti6 conocer de manera cercana la situacion actual de la imprenta

GRAFICPLUS, donde se llevo a cabo el trabajo de investigacion.

Entrevista

La presente entrevista se le realizard al gerente propietario de la empresa
GRAFICPLUS, con la finalidad de obtener informacion relevante del factor
interno, la misma que me permitira conocer las debilidades y fortalezas que tiene

la empresa.
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Encuesta

Mediante la encuesta se realizd las preguntas necesarias para obtener
informacion para ola elaboracion de la investigacion, la misma que fue aplicada a

los empleados y clientes de la empresa GRAFICPLUS.

Se realizdé una encuesta a los 8 empleados por cuanto son ellos quienes estan
relacionados directamente con la entidad, quienes proporcionaron informacién

respecto al servicio que brinda a los clientes.

También se aplico la encuesta a los clientes de la imprenta GRAFICPLUS, es
decir quienes llegan a realizar los diferentes tipos de trabajos, actualmente la
imprenta cuenta con 944 clientes, los cuales fueron quienes brindaron

informacion desde la perspectiva externa de la imprenta.

Tamafo de la muestra:
Debido al nimero de clientes se consideré necesaria la determinaciéon de una

muestra, la cual se establecié de la siguiente manera:

N
N — >
1+e~.N
944 n=Muestra.

n=

1+(0.05) 2 (944) e=Margen de error del 5%.

N= Poblacién de estudio.

N 944

3.3375
N = 283 Encuestas
Se aplicaron 283 encuestas a los clientes de la imprenta GRAFICPLUS.
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f. RESULTADOS
DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA EMPRESA GRAFICPLUS
NOMBRE DE LA EMPRESA

La empresa tiene por nombre GRAFICPLUS

RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

La empresa GRAFICPLUS de la ciudad de Loja, funciona desde el afio 2000 con el
nombre de OFFSET IMAGEN, ubicada en las calles Bernardo Valdivieso y Quito en
la Sociedad de Obreros de Loja, con un capital de cuatro mil dolares que fue
financiado por medio de un préstamo bancario, y el apoyo de uno de sus hermanos
qgue le presto dos mil délares americanos por lo cual pudo comprar una maquina
pequefia de prensa de segunda mano, con un solo prensista y el propietario

iniciando de esta forma su pequefio negocio de prensa.

La empresa GRAFICPLUS con el propésito de expandirse mas en la ciudad de Loja
se asocia en el afio 2009 con la Imprenta Amazonas, cuyo propietario era el Eco.
Alex Valdivieso, a esta sociedad de hecho se la denomindé GRAFICPLUS, se
encontraba ubicada en la calle Sucre entre Miguel Riofrio y Azuay, cuya asociacion
no duro mas de un afo y tuvo que deshacer la asociacion por motivos financieros y

personales.

En afo 2010, el Ing. Augusto Lima sigue con su emprendimiento empresarial,
conservando el nombre de GRAFICPLUS hasta la actualidad en las calles

Catacocha 14-48 entre Sucre y Bolivar.



FOTOS DE LA EMPRESA GRAFICPLUS DE LA CIUDAD DE LOJA

GRAFICO N° 8

RECEPCION Y SECRETARIA

F ';,3_
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ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICA ACTUALMENTE LA EMPRESA

En la empresa GRAFICPLUS se elabora libros, revistas, tripticos, dipticos, afiches,
volantes y facturas; se disefian logos, material publicitario, ademas se tercializa

lonas, roll up, material de sefialética, vallas publicitarias, etc.

FILOSOFIA EMPRESARIAL ACTUAL DE LA EMPRESA

La empresa GRAFICPLUS tiene como finalidad entregar a sus clientes productos de
calidad en bajos precios cumpliendo sus fechas de entrega es por ello que su
proyeccion a futuro es llegar hasta la vecina provincia de Zamora Chinchipe

ofreciendo los mejores servicios de calidad en imprenta.

COMO ESTA CONFORMADA?

La empresa GRAFICPLUS est4 conformada por el Gerente propietario que es quien
dirige todas las actividades econdmicas y financieras de la empresa, dos
disefiadores que realizan todo lo digital, el prensista es quien realiza la impresion, el
guillotinista que es el que realiza los cortes de papel al tamafio que se necesita para
la prensa y el refilado o corte final de los trabajos impresos, y el compaginador que

realiza la armada de los trabajos para ser entregados a los clientes.

NIVELES JERARQUICOS
La empresa GRAFICPLUS no cuenta con los niveles jerarquicos bien definidos por

lo que propongo de la siguiente manera:
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA GRAFICPLUS
Grafico N°9

Gerente Propietario

Depto. de Disefio Depto. de Depto. de Impresion
Administracion

.......... Placa CTP
Disefador grafico 1
Secretaria
. Prensa
Disefador grafico 2
Contadora
Guillotina

Numeracion

Compaginador

FUENTE: Empresa GRAFICPLUS
Elaborado: La autora

DEPARTAMENTOS DE LA EMPRESA GRAFICPLUS
La Gerencia General esta representada por el propietario de la empresa, el mismo
gue tiene como responsabilidades las siguientes funciones:

» Representante legal de la empresa GRAFICPLUS.

» Encargado de tomar las decisiones dentro de la empresa.

» Es responsable de todas las actividades que realizan los departamentos de la

empresa.
» Delega actividades y responsabilidades a todas las personas que trabajan en

la empresa.
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» Encargado de realizar la planificacion de las ventas de los diferentes trabajos.
» Y otra de sus funciones es realizar los registros contables diariamente, llenar
los respaldos por cada transaccion realizada, prepara los estados financieros

conjuntamente con el contador.

El departamento de disefio se encuentra el area de disefio grafico, la misma que
estd integrado por dos personas las mismas que son encargados del disefio,

creacion y maguetacion de los diferentes trabajos que piden los clientes.

Departamento administrativo tenemos a la Secretaria de la empresa y se encarga
llevar la agenda telefénica de los clientes, de redactar y presentar correctamente
informes y principalmente convenir y atender a los clientes. Otra de sus funciones es

emitir y cobrar las facturas a los clientes.

En este departamento también tenemos a la contadora que es temporalmente, que
va cada cierto periodo de tiempo principalmente a revisar los registros contables que
realiza el gerente y realiza las declaraciones tanto trimestrales como anuales efectia

controles internos y la elaboracién y presentacion de estados financieros al Gerente.

Departamento de impresion se encarga de solicitar la materia prima para la
impresion y la faltante para los trabajos a realizarse y informa al gerente del
desemperio de las maquinarias asi como de los dafios que se pueda presentar, lleva
un registro ordenado de las hojas u 6rdenes de los trabajos que se realizan como

tripticos, afiches, libros, revistas, facturas entre otros.
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Este departamento esta integrado por cuatro personas uno estad encargado de la

impresion de los trabajos, el otro es el guillotinista encargado de la guillotina que es

el que realiza los cortes de papel al tamafio que se necesita para la prensa y el

refilado o corte final de los trabajos impresos, el numerador es quien numera

factureros, reciberas, boletos y todos aquellos trabajos que requieren numeracion, el
compaginador es temporal por lo que se lo requiere solo para compaginar los

trabajos grandes. Cabe mencionar que las placas CTP se las lleva a procesar en
diferentes imprentas de la ciudad.

LOCALIZACION DE LA EMPRESA “GRAFICPLUS”

La empresa GRAFICPLUS se encuentra ubicada en la calle Catacocha 14-48 entre
Sucre y Bolivar

Grafico N° 10

Titulo.- Ubicacion de la Imprenta GRAFICPLUS
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FUENTE: Mapa de Loja
Elaborado: La autora
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Actualmente la empresa se encuentra laborando con 8 empleados, los cuales se encuentran

distribuidos de la siguiente manera:

CUADRO N°8
TITULO: Nomina de trabajadores de la empresa GRAFICPLUS

Ne NOMBRES Y APELLIDOS CEDULA CARGO
1 LIMA CHINCHAI MARIA JOSE 1103246839 | Contadora
2 CARRION CHIRIBOGA JUAN | 1104885549 | Disefiador
CARLOS
GALVEZ JIMENEZ JOSE MIGUEL | 1103607501 | Disefiador
4 BRAVO JIMENEZ IVANNA | 1104806276 | Secretaria
NATHALY
5 LEON TORRES LENNY PATRICIO | 1150633046 | Prensista
6 SANTOS PALADINES JOSE 0918917303 | Prensista
7 SUAREZ CRIOLLO HEBER DAVID | 1104839327 | Guillotinista
8 TENESACA FLORES WILMA | 1103482996 | compaginadora
PATRICIA

FUENTE: Contabilidad de la empresa GRAFICPLUS

ELABORADO POR: La autora

En cuanto a los clientes externos son aquellos que no pertenecen a la empresa son

personas particulares a quienes les brindamos nuestros servicios; en la actualidad la

empresa cuenta con 965clientes; por lo que nombraremos los clientes a los que mas

se les ha facturado

MISION

Ofrecer trabajos de calidad, mediante la puntualidad, responsabilidad y compromiso

en cada trabajo realizado, con la finalidad de satisfacer las expectativas de todos y

cada uno de nuestros clientes.
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VISION
Convertirse en una de las imprentas mas grandes de la provincia de Loja en el afio
2014 mediante la coordinacidn armoénica de los recursos humanos, recursos

tecnoldgicos y financieros para ofrecer un servicio de nitidez y calidad.

Valores

» Compromiso.- Demostrar vocacion de servicio y sentido de pertenencia
frente a la empresa, ejerciendo el liderazgo necesario para dar cumplimiento
a los objetivos de la organizacion.

» Calidad.- Entregar a cada instante lo mejor de uno mismo.

» Honestidad y ética.-Moderacion, decencia, urbanidad, decoro. Importante
reflejar este valor ya que para los clientes es indispensable saber que existe
honestidad en una empresa.

» Responsabilidad.- Desarrollar con efectividad las tareas encomendadas

CUADRO N°9
TITULO: Principales clientes de la empresa GRAFICPLUS
N° PRINCIPALES CLIENTES
1 COOPMEGO
2 COOPERATIVA 27 DE ABRIL
3 COOPERATIVA CRECER CIA. LTDA.
4 ARTESANAL
5 IMPORTADORA TAVACOR
6 HOSPITAL MILITAR LOJA
7 BATALLON DE INFANTERIA N2 19 Y Na21
8 COLEGIO DANIEL ALVAREZ
9 COLEGIO NACIONAL MIXTO Dr. BENJAMIN CARRION
8 LOS ANDES

FUENTE: Contabilidad de la empresa GRAFICPLUS
ELABORADO POR: La autora
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ANALISIS DE LAS CUATRO P

PRECIO

El producto requiere de un precio que sea justo para las necesidades tanto de la
organizaciéon como del mercado; es por eso que la imprenta GRAFICPLUS cuenta
con precios econdémicos y comodos para todas las clases sociales por lo que
deduzco que el precio en la imprenta es una fortaleza; ya que con los precios que

mantiene puede llegar a competir.

LISTA DE PRECIOS

CUADRO N°10

DESCRIPCION DEL
SERVICIO UNIDAD PRECIO
100 gz‘;tglrgi# o oficio 1 libretin $7,00
100 F‘;i‘;;“;‘z# 2 oficlo 1 libretin $ 10,00
100 facturas ta,ma.lﬁo oficio 1 libretin $ 12,00
papel quimico
Volantes 1/4 full color 100 a 500 $ 70,00
Volantes 1/4 full color 1000 $ 90,00
Volantes 1/3 full color 100 a 500 $ 80,00
Volantes 1/3 full color 1000 $ 100,00
Afiches tamafio A3 Full color Menos de 200 $ 80,00
Afiches tamafio A3 Full color 300 a 500 $ 100,00
Afiches tamario A3 Full color 1000 $ 120,00
Afiches tamafio A2 Full color Menos de 200 $ 150,00
Afiches tamafio A2 Full color 300 a 500 $ 170,00
Afiches tamario A2 Full color 1000 $ 200,00
Tripticos 1 color 100 $ 15,00
Tripticos 1 color 200 a 500 $ 20,00
Tripticos 1 color 1000 $ 30,00
Tripticos full color Menos de 200 $ 70,00
Tripticos full color 300 a 500 $ 90,00
Tripticos full color 1000 $ 110,00
Formulario A4 1 color Hasta 500 $ 18,00
Formulario A4 1 color Hasta 1000 $ 25,00
Formulario A3 1 color Hasta 500 $ 30,00
Formulario A3 1 color Hasta 1000 $ 45,00
Hojas membretadas full color Hasta 500 $ 60,00
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Hojas membretadas full color Hasta 1000 $ 90,00
Sobres tamafio12x18cm Hasta 300 $30,00
Sobres tamafio12x18cm Hasta 1000 $50,00
Tarjetaczr?irr;“rgss\r}tamon 1000 $40.00
Tarjetas de.presentacién 1000 $70.00

con brillo mate
Tarjetas de.presentacién 1000 $90.00

con brillo mate
Cartas o Mends full color 12 $50,00
Recetarios1/2 hoja perforados 1 libretin $ 15,00
Boletos de rifa 500 $ 10,00
Boletos de rifa 1000 $ 15,00
Tarjetas de bingo Hasta 300 $ 15,00
Tarjetas de bingo Hasta 1000 $ 30,00
Calendario triangular 500 $100,00
Calendario triangular 1000 $130,00
Calendario A3 con santoral 500 $160,00
Calendario A3 con santoral 1000 $220,00
Calendario tamafio A2 500 $170,00
Calendario tamafio A2 1000 $200,00
Empastado pasta full color 1 $ 10,00
Empa}stado percalina 1 $ 15,00

tinta dorada

Disefio de una pagina full color 1 $10,00
Disefio de logotipo 1 $50,00

Disefio de imagen corporativa 1 $150,00

Impresllzzr;rgg:oczga color 1000 $ 20,00
Li_bro pasta dura de 100 paginas 500 $340,00
internas a 1 color papel bond
Libro pasta dura de 100 paginas 1000 $450,00
internas a 1 color papel bond
Carpetas 1 Color 500 $50,00
Carpetas 1 Color 1000 $70,00
Carpetas Full Color con bolsillo 500 $200,00
Carpetas Full Color con bolsillo 1000 $280,00
Gigantografias Cada metro $9,00

FUENTE: Contabilidad de la empresa GRAFICPLUS
ELABORADO POR: La autora

Para la cotizacion de libros, catalogos y revistas el precio depende del tiraje, nUmero

de péaginas internas y a 1 color y a full color, tamafio final de libro, calidad del papel,

entre otros factores, es por ello que no es posible hacer constar cada caso particular.
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PRODUCTO

Se refiere al disefio y elaboracion del producto que satisfaga las necesidades del
cliente.En la imprenta GRAFICPLUS se brinda varios productos como son facturas,
notas de venta, libros, revistas, folletos, tripticos, Gigantografias, etc. brindando un
producto de buena calidad a bajos precios por lo que es una fortaleza para la
empresa; porque a la ciudadania que se le brinda el servicio busca un producto de

calidad a bajos precios con una buena presentacion.

PROMOCION

Esta funcién consiste en dar a conocer el servicio que ofrece la imprenta al
consumidor, y persuadirlo para que adquiera dicho servicio para que satisfagan sus

necesidades.

En cuanto a la promocion que brinda la imprenta GRAFICPLUS es una debilidad
por que la empresa no hace este tipo de publicidad ya que deduce el duefio que es
algo no rentable; mientras que si analizamos por este punto; las promociones atraen

mas clientes llegando alcanzar un nimero mas alto de clientela satisfecha.

PLAZA - SITIO

La imprenta tiene una serie de clientes tanto instituciones privadas como

particulares, y publico en general que llegan o mandan a realizar sus trabajos de

forma rapida o acuerdos de fechas de entrega segun sea la necesidad del cliente.
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La empresa GRAFICPLUS se encuentra ubicada en la calle Catacocha 14-48 entre
Sucre y Bolivar pero analizando puedo deducir que es una debilidad por que donde
se encuentra ubicada existe el SIMERT perjudicando notablemente a los clientes
que tienen carro que quieren visitar el local para asesoramiento o para poder realizar

un trabajo.

CANALES DE DISTRIBUCION

GRAFICO N° 11

IMPRENTA

INTERMEDIARIO

A4

CLIENTES

Los canales de distribucion de la imprenta son directamente al cliente, en algunas
ocasiones existe un intermediario que llega a imprimir los trabajos ya hechos o
también los mandan a realizar, pero en lo general siempre se trata con el cliente que

es quien llega a realizar sus trabajos.
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ANALISIS DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

En el andlisis externo explicare aspectos en los cuales la empresa no puede
controlar; pero que son muy importantes para determinar las diferentes

oportunidades y amenazas.

El desarrollo de la imprenta GRAFICPLUS depende del entorno en el cual forma
parte, motivo por el cual se define la situacién de la imprenta, a través del analisis de

variables del entorno externo que tiene impacto sobre la gestion de misma.

El estudio comprende dos escenarios, el nacional en donde se analizaran los
factores econdmicos, demogréfico, social cultural, tecnoldgico, politico, legal y dentro

del analisis sectorial se analizara las cinco fuerzas se Michael Porter.

ANALISIS NACIONAL

Para determinar cdmo se encuentran en el mercado las imprentas de la ciudad de
Loja, se debe realizar un analisis completo de todos los factores que influyen en la
prestacion de servicios de impresion, en especial en la imprenta GRAFICPLUS, ya
que le ayudara a conocer la situacion actual en la que se encuentra la empresa en

relacion con las demas imprentas de la localidad.

Por lo tanto se analizaran los siguientes factores para determinar las oportunidades

y amenazas de la empresa:
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Factor Econdmico

Para analizar mejor este aspecto considerare algunos aspectos como son:

Inflacion.- Es el aumento generalizado y sostenido de los precios de los bienes y
servicios existentes en el mercado durante un periodo de tiempo, generalmente un
afio. Cuando el nivel general de precios sube, cada unidad de moneda alcanza para
comprar menos bienes y servicios.

Para entender mejor voy hacer una relacion de la inflacién de los dltimos tres meses:

CUADRO N°11

TITULO: Inflacién mensual

MES PORCENTAJE
AGOSTO - 2014 3.41%
JULIO - 2014 3.23%
JUNIO - 2014 3.11%

FUENTE: Banco Nacional de Fomento
ELABORADO POR: La autora

ANALISIS PERSONAL

La inflacién para el mes de Agosto es del 3.41%; siendo un poco mayor al mes de
Julio con el 3.23% se deduce que la inflaciébn va aumentando lo cual es un aspecto
favorable y muy importante porque la empresa puede invertir y satisfacer las

necesidades que posee.
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Tasa activa.- es la que reciben los intermediarios financieros de los demandantes
de préstamos.

CUADRO N°12

TITULO: Tasa activa

PARA EL PERIODO DE JUNIO DE 2014 TASA DE INTERES

PASIVA REFERENCIAL: 4.98%

ACTIVA REFERENCIAL: 8.21%

LEGAL 8.21%

MAXIMA CONVENCIONAL 9.33%
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL PRODUCTIVO 8.19%

CORPORATIVO =970
TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO CORPORATIVO 9.33%
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL PRODUCTIVO PYMES 11.26%
TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO PYMES 11.83%
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL CONSUMO 15.98%
TASA EFECTIVA MAXIMA CONSUMO 16.30%
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL VIVIENDA 10.81%
TASA EFECTIVA MAXIMA VIVIENDA 11.33%

TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL
MICROCREDITOACUMULACION AMPLIADA
TASA EFECTIVA MAXIMAMICROCREDITOACUMULACION

22.24%

AMPLIADA 25.50%
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL 25 08%
MICROCREDITOACUMULACION SIMPLE '
TASA EFECTIVA MAXIMAMICROCREDITOACUMULACION

SIMPLE 217.50%
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL MICROCREDITO 28.53%
MINORISTA '
TASA EFECTIVA MAXIMAMICROCREDITO MINORISTA 30.50%
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL PRODUCTO 9.65%
EMPRESARIAL )
TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO EMPRESARIAL 10.21%

FUENTE: Banco Nacional de Fomento
ELABORADO POR: La autora

ANALISIS PERSONAL

En la actualidad las tasas de interés varian de acuerdo al segmento al que
pertenecen, de esta manera para la empresa GRAFICPLUS representa una
amenaza ya que las tasas activas son variantes lo cual dificulta la inversion porque
estas tasas se van modificando y no se puede conocer con certeza si en un
momento determinado van a subir o van a bajar lo cual impide la realizacion de una
actividad determinada, es decir no se sabe con certeza si conviene hacer o no un

préstamo ya que se debe analizar muy bien la situacion.
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Tasa pasiva.- Es el porcentaje que paga una institucion bancaria a quien deposita
dinero mediante cualquiera de los instrumentos que para tal efecto existen.

CUADRO N°13

TITULO: Tasa pasiva

TASA REFERENCIALES %

Depésitos a plazo 4,98

FUENTE: Banco Nacional de Fomento
ELABORADO POR: La autora

ANALISIS PERSONAL

Las tasas de interés pasivas se encuentran indicadas de acuerdo al tipo de depdsito
y operaciones a realizarse, de esta manera se deduce que actualmente las tasas de
interés pasivas muestran porcentajes bajos, lo que implica que dichos porcentajes

de las tasas pasivas no generaran mayor rentabilidad

Poblacién econémica activa.- Es aquella poblacion que se dedica a la produccion
de bienes o servicios en una sociedad.
CUADRO N°14

TITULO: Poblacion econdmica activa Loja 2010

OCUPACION HOMBRES MUJERES
Empleado privado 21261 12391
Cuenta propia 43790 20840
Jornalero o peodn 21028 1520
Empleado publico 15441 11678
No declarado 2827 3899
Empleada doméstica 242 4132
Patrono 2732 1785
Trabajo no remunerado 2313 1252
Socio 1333 636
TOTAL 110967 58133

FUENTE: INEC Censo 2010
ELABORADO POR: La autora
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ANALISIS PERSONAL
La poblacidbn econdmicamente activa es muy buena lo cual indica que es una
oportunidad para la imprenta Graficplus; porque existen un mayor namero de

personas que requieren de nuestros productos.

Factor Demografico
Con respecto al factor demografico son los factores respectivos a los aspectos y
modelos culturales, creencias, actitudes, etc., asi como a las caracteristicas

demograficas: volumen de poblacién de una sociedad.

“De acuerdo a las cifras citas hoy por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC), el Ecuador tiene una poblacién de 14 millones 306 876 habitantes esto
quiere decir que el pais bordea una tasa de crecimiento intercensal anual de 1.52%,
y la poblacion estimada segun el ultimo CENSO realizado en la ciudad de Loja es de
214.000 habitantes, lo cual quiere decir que la ciudad de Loja es una de las ciudades

mas habitadas del pais.”??

ANALISIS PERSONAL

El factor demogréafico representa una oportunidad ya que el continuo crecimiento
poblacional influye en la de creacion de nuevas empresa debido a que surgen
nuevas necesidades y a su vez permite que otras empresas puedan ofrecer otros
servicios como son el de impresion, de esta forma la imprenta puede llegar a adquirir

nuevos clientes.

22D|ARIO HOY. Disponible en: http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/segun-censo-2010-el-ecuador-alcnza-
los-14-millones-de-habitantes-455488.html
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Factor Socio Cultural
El estudio de la cultura es el estudio de todos los aspectos de una sociedad: su
lenguaje, conocimientos, leyes, costumbres, etc. que otorgan a esa sociedad un

caracter distintivo y su personalidad.

La provincia de Loja, a lo largo de su historia, ha ocupado un prestigioso lugar en los
campos del saber y la cultura en especial de las letras y la musica. Sus hombres y
mujeres han sabido cultivar estos campos y colocar a Loja en un sitio de honor,

dentro y fuera del pais.

Loja en tiempos pasados tuvo una época de mucho renombre cultural, fue una
verdadera “Epoca de Oro”, que ocurrid en especial, en la segunda mitad del siglo
XIX y en las primeras décadas del siglo XX. Sin embargo al parecer en las ultimas
décadas pocos son los lojanos que tratan de mantener en alto ese privilegio y

muchos, por el contrario, no le dan importancia a esta significacion

ANALISIS PERSONAL

Se deduce que es una oportunidad para la empresa GRAFICPLUS ya que todavia
hay grandes autores lojanos que aun redactan historias y anécdotas plasmandolos
en diferentes libros o folletos para ser expuestos al publico tanto local como
nacional. En la cultura de Loja aun no se han perdido las costumbres religiosas de
los diferentes pueblos, que contratan los servicios de la imprenta para redactar sus
fiestas religiosas siendo esto una gran oportunidad para la empresa ya que ofrece

precios comodos en sus distintos trabajos.



65

Factor Tecnoldgico

La tecnologia en Ecuador es bastante escasa la cual nos ha traido graves
consecuencias con respecto al desarrollo, ya que la falta de esta no nos ha permitido
avanzar de una manera Optima en el mercado competitivo a nivel mundial. Ecuador
se encuentra en una notoria desventaja con los demas paises, generando un
gigantesco abismo entre nosotros y los demas paises, como Estados Unidos; este
abismo basado en la desventaja, y sobre todo en la dependencia de estos, ya que

ellos nos brindan la tecnologia que nosotros carecemaos.

Hoy en dia todo se mueve a través de la tecnologia; los avances tecnoldgicos nos
ayudan a facilitarnos mucho los procesos de elaboracion, los hacen con mayor
rapidez y eficacia que con la mano de obra, y abaratando asi el costo de produccion,
es decir la productividad y competitividad de las empresas. No hay como descartar
tampoco la fuerte inversion que uno hace para adquirir la maquinaria indicada. En la
ciencia, industrias, etc.; la tecnologia ha tenido un gran alcance, y nos ha

demostrado que sin esta actualmente no podemos progresar.

La falta de presupuesto del Ecuador para invertir en tecnologia es lo que mas agrava
a nuestra situacion, como por ejemplo la ciencia y la tecnologia, en la cual no existe
rubro para el desarrollo mas aun, cuando se necesita el insumo de la investigacion
cientifica para la innovacion a fin de ser mas productivos y competitivos. Con la falta
de presupuesto para el sector de la ciencia, seran muchas las instituciones y
profesionales afectados, entre ellos proyectos de investigacion que ejecutan las
universidades y centros de investigacion y otro centenar en lista de espera; varios

proyectos de innovacion y modernizacién del sector productivo; y becarios que se
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encuentran en el proceso de formacion de alto nivel (maestrias y doctorados) en el

pais y en el exterior. En general se afectara a la produccioén del pais.?®

ANALISIS PERSONAL

El mejoramiento progresivo que esta experimentando el pais en el campo de la
ciencia y tecnologia dan muestras de un entorno favorable para la imprenta
GRAFICPLUS, puesto que le permitird incrementar las oportunidades de desarrollo
en diferentes dmbitos de la empresa como son, la prensa, guillotina y disefio, a
través de la adopcion de tecnologia mas actualizada que les permita brindar un
mejor servicio a los clientes, por tanto el factor tecnoldgico constituye una

OPORTUNIDAD. La imprenta actual mente tiene la siguiente tecnologia:

CUADRO N°15

TITULO: Factor Tecnolédgico de la empresa GRAFICPLUS
CANTIDAD MAQUINARIA

Tipografica prensa (Heidelberger 1810)

PrensaOFFSET duplicadora (ABDICK 360 Cd)
Prensa OFFSET (Heidelberger MO OFFSET)

Taladro Horizontal (BOSCH)
Guillotina (CHALLENGE Champion)

Encaladora (GREAT 39A)
Anilladora (SPC Modelo N° RBX-100)
Anilladora (WIRE MAHINE 2:1)

Perforadora (KRAUSE)
IMAC Computadora (apple)
Copiadora (Rincoh)
Impresora LASER (HP)

N N e o o e e e T B S

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: La autora

Z0btenido de http://www.ecuadorciencia.org/ESPOL. (2011). ESPA (Escuela Superior Politécnica del Litoral).
Obtenido de ESPA (Escuela Superior Politécnica del Litoral)
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Factor Politico

Desde hace algun tiempo atras el Ecuador esta tratando de lograr una estabilidad
politica que le permita atraer la inversion extranjera, puesto que durante el ultimo
periodo de gobierno la migracion de las empresas a paises vecinos se ha vuelto

muy comun.

En la actualidad nuestro pais se esta convirtiendo en exportador y consumidor de
muchos productos nacionales que se estan elaborando en nuestro pais, gracias a la
ayuda gubernamental que ahora ofrece el gobierno nacional tanto para los pequefios

productores como para los grandes productores nacionales.

ANALISIS PERSONAL
Convirtiendo esto en una oportunidad para todas las pequefias empresas que
quieren desarrollarse en su entorno, aprovechando las oportunidades que les brinda

el estado para poder incrementar y desarrollarse en el mercado competitivo.

Factor Legal

En los ultimos afios el ecuador ha experimentado un crecimiento econémico
sostenido, potenciado gracias a la inversion publica y a las medidas favorables que
ha beneficiado el crecimiento de la industria por ende el incremento de la

productividad.

Uno de los elementos fundamentales ha sido la generacién de un marco normativo

gue acompafa al proceso de desarrollo, marco que se inicié con la aprobacion de la
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Constitucion de la Republica en Septiembre del 2008, misma que marca el rumbo

del pais.

Posteriormente y como resultado de un ejercicio de planificacion consistente el pais
cuenta con el Plan Nacional del Buen Vivir, en el que se destaca la vision del
Ecuador, los objetivos y metas esperadas, para las que se hizo necesario el
desarrollo y priorizacién de una serie de Leyes y Normas que permitan alcanzarlas y
cumplirlas, es asi como en Diciembre del 2010 se promulgé el Codigo Orgéanico de
la Produccién, Comercio e inversiones, cuerpo legal que permitié la reforma de

entidades y el acoplamiento de procesos alrededor de esta vision del pais.?*

Con la expedicién del Codigo de Organico de la Produccion, comercio e inversiones
(Copci), se cre6 un marco moderno para el desarrollo de las actividades productivas
privadas y de la economia popular y solidaria, donde el Ecuador no solamente
provee los incentivos fiscales necesarios para las iniciativas de estos sectores, sino
ademas los elementos que potencien se desarroll6: educacién, salud,

infraestructura, etc.

Por otra parte, La Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado
provee de las reglas claras y transparentes a empresas, consumidores vy

principalmente a pequefios y medianos productores para que puedan competir en

2MANUAL DE APLICACION DE LOS INCENTIVOS ESTABLESIDOS EN EL CODIGO DE LA PRODUCCION, COMERCIO
E INVERSIONES. Disponible en : http://www:produccion.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2013/02/GUIA-DE-APLICACION-INCENTIVOS.pdf
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condiciones justas, asegurando que su desarrollo sea producto de su eficiencia y no

de practicas inadecuadas o desleales.?®

Entre los incentivos que benefician de manera general a las empresas tenemos:

e “Reduccidén del impuesto a la renta: A partir de la publicacién del Codigo de la
produccion, es decir desde el afio 2011, la tarifa del impuesto a la renta se
reducira en un 1 punto cada afio hasta llegar a 22%

e Deducciones adicionales: Esta deducciones las aplican las sociedades y las
personas naturales obligadas a llevar contabilidad. Se restara el 100%
adicional de la depreciacién y amortizacion que corresponda a la adquisicién
de nueva maquinaria, equipos y tecnologia, y otros gastos.

¢ Incentivos para la mediana empresa: para estas empresas el Cédigo de la
Produccion, establece la deduccion adicional de los gastos relacionados con
la Capacitacion del personal, asistencia técnica y gastos promocionales.

e La deduccion para el célculo del impuesto a la renta de la compensacion
adicional para el pago del salario digno.2®

Son factores que tienen su incidencia en nuestra sociedad, en diferentes niveles.

ANALISIS PERSONAL
Gracias a la nueva normativa se cuenta con una serie de incentivos que promueven
el desarrollo de nuevas inversiones, fomentando la creacion de nuevas empresas y

el crecimiento de aquellas ya existentes, pero sobre todo de aquellas que respondan

25 SECRETARIA NACIONAL DE PLANIFICACION Y DESARROLLO. Transformacién de la Matriz Productiva. Folleto
Informativo . P4g.13.

2\MANUAL DE APLICACION DE LOS INCENTIVOS ESTABLECIDOS EN EL CODIGO DE LA PRODUCCION, COMERCIO
E INVERSIONES. Disponible en : http://www:produccion.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2013/02/GUIA-DE-APLICACION-INCENTIVOS.pdf
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responsablemente a sus obligaciones con el Estado, con sus trabajadores, y sobre
todo con sus clientes. La nueva normativa constituye una OPORTUNIDAD para la
imprenta GRAFICPLUS, en vista de que impulsa la optimizacion de sus recursos por
medio del aprovechamiento de los incentivos tributarios que permitirAn mejorar su

productividad.

ANALISIS SECTORIAL
Con el proposito de encontrase analizando el entorno especifico que le rodea a la

imprenta GRAFICPLUS procedo a efectuar el siguiente analisis.

Las cinco fuerzas de PORTER

El entorno de una empresa esta formado por todas las fuerzas que una empresa
puede controlar y mediante las cuales se busca lograr el cambio deseado, es decir,
gue esta compuesto por las fuerzas del entorno inmediato que afectan la capacidad
de servir a los mercados meta. Estos factores son: la propia empresa, los
proveedores, la competencia, los intermediarios y los clientes. A partir del analisis

del entorno nacen las fortalezas y las debilidades de la empresa.

PRIMERA FUERZA DE PORTER

Poder de negociaciéon de los compradores o clientes

La empresa tiene como clientes principales a instituciones privadas como la
Cooperativa de ahorro y crédito COOMEGO, la Coop. 27 de Abril, CRECER LTDA,
Artesanal, Importadora Tavacor, e instituciones publicas como el area de salud

namero uno y dos de la ciudad de Loja GAD del Canton Pidal, Hospital Militar de
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Loja y Batallon de infanteria N2 19 de Carchi y N221 de Macara algunas instituciones
educativas como el Colegio Daniel Albares Burneo, y el Colegio Nacional Mixto
Doctor Benjamin Carrion, Los Andes y algunos autores de diferentes libros. Que en
cuanto a ingresos para la empresa, representan un porcentaje mayor. Sin
mencionar, que los clientes individuales se presentan de forma esporadica todos los
dias a realizar diferentes trabajos pequefios pero que son de gran beneficio

econdémico para la empresa.

ANALISIS PERSONAL

En esta fuerza cabe recalcar, que todos los clientes conseguidos, lo ahecho por
recomendaciones de sus clientes debido a la calidad del servicio que ofrece
GRAFICPLUS, esto a su vez es una Oportunidad que tiene la empresa ya que son
sus mismos clientes los que lo recomiendan por su excelente calidad de servicio y
sobre todo porgue es una persona seria al momento de tratar con sus clientes, se

caracteriza porque lo que ofrece cumple.

SEGUNDA FUERZA DE PORTER

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

La empresa GRAFICPLUS, durante todo su tiempo de actividad se ha ganado y
mantenido una buena reputacion con todos sus proveedores, debido a la
puntualidad de sus pagos, la cantidad de productos que adquiere y a que
demostrado ser una empresa que crece dia a dia. Como sus principales

proveedores encontramos los siguientes:
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Propandina Quito: importadora de papel, tintas.

Pefaca: Importadora de suministros de oficina y papeles

Dispapeles: Ofrece el mas completo portafolio de insumos, materias primas y
soluciones integrales en tecnologia digital para impresion y pre-prensa, con soporte
y servicio técnico especializado.

Reforma y Grafica Santiago: Estas empresas son las principales distribuidores de
toda clase de papeleria en general ya que la papeleria que se compra es mucha y
se les compra a la empresa de la que son los principales distribuidora de papel,

cartulina y mas papeles que se utilizan para la impresion.

En este punto cabe recalcar que todos los pedidos que se realizan tanto a las
empresas locales como nacionales se debe realizar con anticipacion, en el caso de
Propandina, Pefaca y Dispapel es se realizan los pedidos al menos cinco dias antes
para que lleguen a tiempo y sin ningun problema, mientras que en las empresas
locales se realizan los pedidos con un dia de anticipaciéon cuando son cantidades
grandes de papel o cartulina, y si son cantidades pequefias de material se las va a
retirar o la entrega es inmediata.

CUADRO N°16
TITULO: Proveedores de la empresa GRAFICPLUS

N° EMPRESA PRODUCTO
1 PROPANDINA QUITO Materia prima
2 PROPANDINA QUITO Papel y tintas para la impresion
3 PENACA Suministros de oficina y papeles
4 DISPAPELES Materia prima y servicios técnicos
5 LA REFORMA Suministros de oficinay papeles
6 GRAFICA SANTIAGO Suministros de oficinay papeles
7 ESTACION DE SERVICIO JARAMILLO Combustibles

FUENTE: Contabilidad de la empresa GRAFICPLUS

ELABORADO POR: La autora

ANALISIS PERSONAL
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Existe una buena relacion con los proveedores lo cual de cierta forma permite
controlar su poder de negociacion, por tal motivo la imprenta no se encuentra
amenazada por este factor, ya que cumple con todos los compromisos asumidos
puntualmente en lo que tiene que ver con los pagos a sus proveedores, por lo tanto
esta buena relacion que existe constituye una OPORTUNIDAD ya que la empresa
cuenta con el respaldo de sus proveedores, entregandole los suministros solicitados

en el tiempo acordado por las dos partes.

TERCERA FUERZA DE PORTER

Amenaza de nuevos competidores entrantes

La rivalidad que existe entre los competidores se ve reflejada en el crecimiento del
mercado en los ultimos afios, ademas de la guerra de precios que presenta, sin que
por lo general exista una diferenciacion de servicios o trabajos ofrecidos al cliente de
una y otra imprenta, haciendo de esta rivalidad muy intensa ya que en el mercado
hay grandes competidores que tienen la mayor cantidad de clientes con un buen
posicionamiento en el mercado, esto evidencia que existen en la ciudad de Loja méas
de 15 imprentas entre grandes y pequeias, lo cual intensifica el nivel de
competencia siendo esto necesaria la adaptacion de estrategias que permitan
fidelidad al cliente, y mejorar la posicidbn competitiva de la imprenta GRAFICPLUS de

la ciudad de Loja.

ANALISIS PERSONAL
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Debido a la variedad y cantidad de imprentas en la ciudad de Loja puedo decir que
es una amenaza para la imprenta GRAFICPLUS ya que el sector se encuentra
altamente saturado, también se puede recalcar que para ingresar a este tipo de
negocios se tiene que tener un buen financiamiento ya que las maquinas son muy
costosas y la competencia es muy dura, las empresas ya existentes en el mercado
local son muy cautelosas de dejar escapar sus clientes y siempre estan buscando

nuevos clientes, porque es casi imposible ganar nuevos clientes.

También cabe recalcar en este punto que existen muchas empresas de centros de
copiado que en lo que tiene que ver con copias y empastados si le hacen
competencia a la imprenta GRAFICPLUS por lo que es una empresa pequefa y
sobre todo por lo que hay algunas en la misma cuadra donde esta ubicada la
empresa, y a su vez también es una oportunidad ya que le ayudan hacer publicidad

ya que en algunas ocasiones han recomendado a la empresa.

CUARTA FUERZA DE PORTER

Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos en este tipo de mercado esta muy relacionado
con la percepcion de calidad del producto final que el cliente requiere al momento de
mandar a realizar sus trabajos, ya que existen diferentes clases de papeles que el

duefio o encargado ofrece a sus cliente y de ahi depende el precio que se le ofrezca
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ya pueden ser baratos de buena calidad o de mala calidad todo depende lo que el

cliente requiera.

ANALISIS PERSONAL

En este caso se debe mencionar que no existen productos sustitutos, pero si
productos de menor calidad para abaratar los costos de produccion y asi poder dejar
mas econdmico a los clientes y para que genere mas ganancia a la empresa todo
depende de la calidad de impresion que se le ofrece al cliente; por lo que constituye
una amenaza para la empresa, convirtiendose en una amenaza para la imprenta ya
gue algunas empresas de la localidad con el fin de abaratar los precios de sus
trabajos utilizan productos de mala calidad afectando a las imprentas que utilizan

productos de calidad.

QUINTA FUERZA DE PORTER

Rivalidad entre competidores

El analisis a través de este modelo permite conocer la posicion competitiva de la
empresa en su entorno especifico, enfocandolo desde diferentes perspectivas que
pueden afectar de manera directa a la permanencia de la empresa en el mercado.
La empresa tiene dos tipos de competencia directa que son las pequefias imprentas
gue estan a su mismo nivel como son las imprentas Creativa, Sanchez, imprenta
Ortiz, indugraf, Campoverde, El Dorado que son imprentas que ofrecen los mismos
servicios y la misma calidad de los trabajos realizados, asi también se debe recalcar

gque en este mercado existen la competencia indirecta de las empresas mas
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grandes que llevan afios en el mercado y que ofrecen otra variedad de servicios
como son la imprenta Santiago, Cosmos, Grafimundo y Edisur que poseen una gran
infraestructura, tiene mucho mas capital para invertir, y en si, su cartera de clientes

esta formada por empresas muy conocidas.

ANALISIS PERSONAL

Para la empresa las imprentas pequefias son consideradas como competencia
debido a la similitud que existe con GRAFICPLUS en cuanto a maquinaria,
materiales utilizados, productos ofrecidos, precios, tiempo de actividad en el
mercado, tamafio de la empresa y capital, convirtiéndose en una amenaza para la
empresa GRAFICPLUS, ya que las empresas grandes ya estan posesionadas en el

mercado local y tienen su cartera de clientes bien definidas.

Cabe recalcar que todos las imprentas tienen una amenaza en comun la entrega de
los productos terminados a sus clientes que no son entregan oportunamente sino
retrasados, pero cuando son pequefios los trabajos si los entregan a la fecha

acordada.



CUADRO N°17

Resumen de las cinco fuerzas de Porter para la imprenta GRAFICPLUS

Amenaza de productos
sustitutos.
No existen productos
sustitutos pero si productos
de menor calidad, que la
empresa si puede competir
con estos productos.

Amenaza de nuevos
competidores

La competencia es existente pero
asta la actualidad la imprenta a

Poder de negociacion de
los clientes.
La imprenta tiene un buen
namero de clientes que se
los ha ganado a través de los

Poder de negociacion de
los proveedores.
La relacion que tiene la
imprenta con sus
proveedores es buena, por el

cumplimiento que tiene de
pagar sus créditos en los
tiempos acordados.

sabido sobrellevarlos y asi poder
estar en el mercado local.

afios por su excelente
atencién y por la calidad de
productos que ofrece.

Rivalidad
competidores

entre

Aqui existe un alto indice de
competencia ya que el la ciudad
de Loja existen muchas
empresas dedicadas a este tipo
de negocio unas grandes y otras
pequenas.

FUENTE: Cinco fuerzas de Porter

ELABORADO POR: La autora

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS EFE

En el andlisis del ambiente externo de la imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de
Loja, se evidencia una serie de factores tanto positivos como negativos, los cuales
permiten conocer el ambiente en el que se desenvuelve, con la finalidad de obtener
una base solidad para la toma de decisiones procedo a elaborar la Matriz EFE,

considerando los factores mas importantes en el desarrollo de la imprenta.
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CUADRO N°18
MATRIZ DE FACTOR EXTERNO DE LA EMPRESA “GRAFICPLUS”
Matriz N°1

OPORTUNIDADES

Ubicacién en un sector de alta
densidad poblacional.

(Factor econémico)

0.09

0.30

Incursionarse en nuevos
mercados de la provincia

(Fuerzas de Porter)

0.12

0.48

Crecimiento  de  escritores
locales y nacionales que aun
plasman sus ideas en libros,
folletos y revistas

(Factor socio
cultural)

0.12

0.48

Mejoramiento progresivo en el
campo de la ciencia vy
tecnologia en el pais

(Factor
tecnoldgico)

0.11

0.33

Ayuda gubernamental para las
pequefias empresas

(Factor politico)

0.10

0.40

Mantiene una buena relacién de
negociacion el gerente con los
clientes y proveedores de la
empresa

(Factor econémico-
Fuerzas de Porter)

0.10

0.40

AMENAZAS

Continuos cambios de las tasas
de interés de capital activo y
pasivo

(Factor econémico)

0.07

0.16

Nuevos reglamentos
gubernamentales de impuestos

(Factor legal)

0.09

0.09

Crecimiento de la competencia
local con productos de mala
calidad a bajos precios

(Fuerzas de Porter)

0.11

0.18

El mercado se encuentra
altamente fragmentado por la
presencia de un buen numero
de competidores

(Fuerzas de Porter)

0.08

0.18

Total

1.00

2.96

Fuente: Andlisis Externo

Elaborado por: La autora
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ANALISIS DE LA MATRIZ

La Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE), permitié resumir y evaluar la

informacion, econdémica, social, demografica, ambiental, politica, legal, tecnolégica

las cinco fuerzas de Porter de la imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de Loja, y se

elaboré desarrollando cinco pasos, mismos que detallare a continuacion:

Paso 1

Se identificaron las oportunidades y amenazas que afectan a la empresa y el sector

al que pertenece, analizando de qué manera influyen a la imprenta GRAFICPLUS de

la ciudad de Loja estos factores son los siguientes:

Oportunidades

1.

2.

Ubicacién de la empresa en un sector de alta densidad poblacional
Incursionarse en nuevos mercados de la provincia

Crecimiento de escritores locales y nacionales que aun plasman sus ideas en
libros, folletos y revistas

Mejoramiento progresivo en el campo de la ciencia y tecnologia en el pais

Ayuda gubernamental para las pequefias empresas
Mantiene una buena relacién de negociacién el gerente con los clientes y

proveedores de la empresa

Amenazas

1.

2.

Continuos cambios de las tasas de interés de capital activo y pasivo

Nuevos reglamentos gubernamentales de impuestos

Crecimiento de la competencia local con productos de mala calidad a bajos
precios

El mercado se encuentra altamente fragmentado por la presencia de un buen

namero de competidores
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Paso 2
Se asigno una ponderacion relativo a cada factor, dependiendo de la importancia de
cada uno de ellos, este valor va de 0,0 () no es importante a 1,0 (Muy importante), el

valor asignado indica la importancia relativa que tiene el factor para alcanzar el éxito.

En el presente estudio se asigno las ponderadas mas altos a:
» Oportunidad:
+ Incursionarse en nuevos mercados de la provincia
% Crecimiento de escritores locales y nacionales que aun plasman sus
ideas en libros, folletos y revistas
» Amenaza:
% Crecimiento de la competencia local con productos de mala calidad a
bajos precios.
A estos dos factores se les asigno una ponderacién de 0.12 a la oportunidad y de
0.11 a la amenaza por la influencia que pueden ejercer en los resultados de la
empresa.

La suma de todas las ponderaciones asignadas a los 10 factores da un total de 1.

Paso 3

Se asigno la calificacion de 3, 4 para las oportunidades y de 1, 2 para las amenazas
de cada uno de los factores identificados, con el objeto de indicar si las estrategias
presentes de la empresa, estan respondiendo con eficacia al factor, se analizé de
qgué forma son atractivos o no son las oportunidades y que dafio pueden ejercer las
amenazas sobre la empresa, por lo que califique desde 1(no es importante) a 4 (muy

importante).
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En el andlisis efectuado se asign6 la calificacion de 4 a dos factores que son
“Incursionarse en nuevos mercados de la provincia y el crecimiento de escritores
locales y nacionales que aun plasman sus ideas en libros, folletos y revistas” y 2 al
factor “Crecimiento de la competencia local con productos de mala calidad a bajos

precios”.

Paso 4
Se procedio a la multiplicacion le la ponderacion por la calificacion asignada, con el
fin de determinar el total ponderado de la empresa GRAFICPLUS de la ciudad de

Loja.

Paso 5
Se sumo todas las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para

determinar el total ponderado de la empresa.

La imprenta tuvo un total ponderado de 2,96 valor que indica que esta empresa
posee una serie de oportunidades las cuales permitirdn enfrentar las amenazas

existentes.



82

ANALISIS DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

El analisis interno de la empresa GRAFICPUS me ayudara a evaluar la situacion
econdmica actual de la misma para conocer las debilidades y fortalezas que posee,
para ello realizaré una entrevista y una encuesta para saber cual es la situacion

actual de la empresa.

Para recopilar la informacion dentro de la empresa primeramente debo realizar una
MATRIZ DE REQUERIMIENTOS DE INFORMACION en la cual se sistematice de
gue manera ordenada la informacion que va a requerir, para que va a requeris dicha
informacion, de donde o de quien requerir la informacion, las técnicas e

instrumentos para conseguir y recopilar la informacion.

PRESENTACION DE RESULTADOS DE LA ENTREVISTA AL GERENTE PROPIETARIO

1. ¢(Desde cuando funciona la imprenta GRAFICPLUS de la Ciudad de Loja”
La imprenta GRAFICPLUS fue creada en el afio 2000con el nombre de
OFFSET IMAGEN, ubicada en las calles Bernardo Valdivieso y Quito en la
Sociedad de Obreros de Loja.

2. ¢Cuantos empleados trabajan en la empresa?

Actualmente la imprenta cuenta con 8 trabajares, entre disefiadores,
prensistas, compaginadores y el guillotinista.

3. ¢Cuantos clientes fijos posee actualmente?

Segun la entrevista realiza al gerente propietario Supo mencionar que tiene
alrededor de unos 965 clientes muestra que nos ayuda para la encuesta a los
clientes de la imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de Loja

4. ¢Laempresatiene un logotipo que lo identifique?



10.

11.
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La empresa si tiene un logotipo que se identifica de las demas imprentas y fue
disefiado por los mismos disefiadores de la imprenta.

¢Laempresatiene una mision y vision?

Si, hemos definido tanto la misidon como la vision.

¢, Qué actividades realiza la imprenta?

En la empresa GRAFICPLUS se elabora libros, revistas, tripticos, dipticos,
afiches, volantes y facturas; se disefian logos, material publicitario, ademas se
tercializa lonas, roll up, material de sefalética, vallas publicitarias, etc.

¢, Quiénes son sus principales proveedores?

Propandina Quito, Pefiaca, Dispapeles, La Reforma y Grafica Santiago que
son los principales proveedores que utiliza la imprenta.

¢, Quiénes son sus principales clientes?

Entre los principales clientes tenemos: Coopmego, Cooperativa 27 de Abril,
Cooperativa Crecer, Artesanal, Importadora Tavacor, Hospital Militar Loja,
Batallon de Infanteria N° 19 y N°21, Colegio Daniel Alvares Burneo, Colegio
Nacional Mixto Dr. Benjamin Carrién, Instituto los Andes, entre otros.

¢,Como financia usted a su imprenta?

La empresa se encuentra financiada por dos préstamos al Banco de Loja que
son pagados oportunamente por el duefio y delas utilidades de la misma
imprenta.

¢Sefale el monto de ingresos mensuales que percibe la empresa
producto de la prestacion de servicios que realiza?

La imprenta tiene un ingreso mensual de unos 11000 Doélares segun las
facturas emitidas por la misma a sus clientes.

¢ Sefiale el monto de gastos que incurre la empresa para la marcha del

negocio?



12.

13.

14.

15.

16.
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La imprenta tiene un promedio de 6500 Délares mensuales de gastos, que
estan asignados al pago de proveedores de la materia prima, a los sueldos de
los trabajadores y el pago de todos los servicios basicos como son luz, agua,
teléfono e internet y sobre todo a los pagos de los préstamos bancarios.

¢En base a que parametros se fija el precio de los trabajos que realiza?
Se establecen en base al material que se utilice para realizar el trabajo, en la
cantidad de papel que se utiliza para la impresion y el tiempo que le tomara al
disefiador para armarlo y tenerlo listo para la impresion.

¢Los precios que actualmente ofrece a sus clientes son iguales a los de
la competencia?

Los precios son variables depende de la calidad del producto final y casi
siempre son menor a los de la competencia, no con mucho pero si se trata de
rebajar aunque sea un délar para ganar y mantener el cliente, sobre todo
cuando son clientes fijos.

¢, Se ha definido porcentajes de descuento?

De acuerdo ala entrevista hecha al gerente a manifestados que si se ha
definido y esto se determina dependiendo del tiempo que se demore disefar,
diagramar y elaborar el trabajo para ser entregado al cliente, todo depende
del trabajo que se bafa a realizar.

¢ Se ofrece promociones a los clientes? ¢De qué tipo?

Segun la entrevista realizada el gerente propietario supo mencionar que no
tiene ninguna clase de promociones, solo cuando es diciembre por lo general
regalan algun calendario a sus clientes pero nada mas.

¢La ubicacion de la imprenta GRAFICPLUS brinda facilidad de acceso y

comodidad a los clientes?
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19.
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Segun el gerente la imprenta esta ubicada en un excelente sitio que es muy
céntrico y esto ayuda a que los clientes lleguen con facilidad a la imprenta,
pero también reitera que para los clientes que tienen carro se les dificulta el
por el estacionamiento ya que la imprenta no presta este servicio a los
clientes y sobre todo porque en estas calles se cobra el SIMERT de la ciudad.
¢El espacio fisico de las instalaciones es apropiado y brinda la
comodidad a los clientes?

El gerente propietario considera que si es adecuado por lo que se lo adecuo
considerando todas las comodidades posibles para realizar este tipo de
trabajo, y con el pasar de los tiempo manifiesta que no esta de acorde con las
necesidades de los trabajadores ya que no estan separadas las maquinas de
prensa con las del disefiador ni recepcion, por lo que existe demasiado ruido
al momento de ingresar al local.

¢,Qué tipo de publicidad se utiliza para difundir la imagen de la
imprenta?

Segun la entrevista realizada al gerente la imprenta no cuenta con ningan tipo
de publicidad ya que sus clientes se informan por las recomendaciones de
sus mismos clientes satisfechos o porque el gerente propietario sale a las
instituciones publicas y privadas a ofrecer sus servicios amostrando
proformas de diferentes trabajos para que sean evaluadas y asi consiguiendo

nuevos clientes.

¢Sefale las imprentas que usted considere representan mayor

competencia para laimprenta GRAFICPLUS?
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Segun menciona el gerente de la imprenta las imprentas que considera de
mayor competencia para la imprenta GRAFICPLUS son: Creativa, Sanchez,
Imprenta Indugraf, Imprenta Campoverde y la imprenta El Dorado que son
imprentas que compiten a su mismo nivel ofreciendo los mismos servicios y a

los mismos precios.

¢ Considera necesario la elaboracion de un Plan de Marketing?

El gerente de la imprenta GRAFICPLUS considera que si es nhecesario

elaborar un plan de Marketing porque le va ayudar a conocer sus fortalezas y

oportunidades que tiene en el mercado y cual de son sus debilidades

amenazas en el mercado local.

ANALISIS DE RESULTADOS DE LA ENTREVISTA AL GERENTE
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La imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de Loja se cre6 en el afio 2000 con el
nombre de OFFSET IMAGEN, ubicada en las calles Bernardo Valdivieso y Quito en
la Sociedad de Obreros de Loja, por lo tanto hasta la actualidad lleva
aproximadamente 14 afios en el mercado local brindandoles un servicio de calidad a
la ciudad y provincia de Loja, en la empresa laboran 8 empleados, quienes
contribuyen al desarrollo de las actividades de la empresa: poseen alrededor de 965

clientes al afio muestra de un buen posicionamiento en el mercado.

La empresa si tiene un logotipo que la identifigue que fue disefiado por el duefio y
empleados de la empresa, se ha definida su misién y vision aspecto positivo que
permite definir el rumbo que posee la entidad en un tiempo determinado, en esta
empresa se elabora libros, revistas, tripticos, dipticos, afiches, volantes y facturas;
se disefian logos, material publicitario, ademas se tercializa lonas, roll up, material
de sefialética, vallas publicitarias, etc. las mismas que tienen una gran acogida entre

la ciudadania lojana.

El promedio de ingresos muestra una fuerte posicion econémica, producto del gran
esfuerzo que realiza el duefio para conseguir sus clientes y mantenerlos, los gastos
demuestran que la rentabilidad de la empresa es buena, los precios de los trabajos
varian dependiendo de las exigencias del cliente, no se le otorga ninguna clase de
promociones a los clientes esto puede ser una desventaja ya que siempre estan

pidiendo rebajas de los trabajos, pero siempre se llega a un acuerdo.

La imprenta tampoco dispone de un espacio fisico adecuado por lo que realiza sus

actividades en un solo cuarto grade que es donde funciona toda la imprenta,
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proporcionando demasiado ruido tanto para los trabajadores de disefio y recepcion

como para los clientes que llegan a la imprenta.

Otra desventaja que tiene la empresa es que no cuenta con una publicidad en un
medio de comunicacion, esto no le permite aprovechar todos los recursos que

actualmente se tiene a disposicion, tales como el internet o la television.
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PRESENTACION DE ANALISIS E INTERPRETACION DE ENCUESTA A EMPLEADOS

1. ¢Sefale el cargo desempefia?

CUADRO N°19

Cargo
OPCIONES FRECUENCIA %

Disefiador 2 25%

Contador 1 12.5%
Secretario 1 12.5%
Prensista 1 12.5%
Guillotinista 1 12.5%
Numerador 1 12.5%
Compaginador 1 12.5%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora
GRAFICO N° 12

Ca rgos H Diseflador
B Contador

12,50% M Secretaria

M Prensista

H Guillotinista

B Numerador

Compaginador

Interpretacion:

Existe un total de 8 trabajadores en la imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de Loja,
los cuales ocupan siete cargos, destinados a brindar un servicio eficiente a los
clientes.

En base a los cargos existentes se puede afirmar que existe una distribucion
equilibrada del personal, dependiendo de las necesidades que requiera la empresa
contrata personal temporal solo en ocasiones que existan trabajos grandes y que el
tiempo sea demasiado corto para la entrega del trabajo, esto contribuye a llevar de

manera adecuado las diversas actividades que se desarrollan en la empresa.
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2. ¢Cuéanto tiempo presta sus servicios en esta empresa?

CUADRO N°20
Tiempo que labora en la empresa
OPCIONES FRECUENCIA %
Menos de 1 afio 1 12.5%
1 afno a 2 anos 12.5%
2 afos a 4 afos 25%
Mas de 4afos 50%
TOTAL 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

Q[N

GRAFICO N° 13

Tiempo que labora en la empresa

B Menos de 1 afio
M 1 afno a2 anos
™ 2 afos a 4 afios

B Mas de 4afios

Interpretacion:

El 50% de los empleados que representa a 4 personas, sefialan que llevan
trabajando en la imprenta GRAFICPLUS de mas de 4 afos; el 25% que corresponde
a 2 trabajado vienen desempefiando sus funciones de 2 a 4 afos; el 12.5%
corresponde a un trabajador que lleva en la empresa de 1 a 2 afos; y el otro 12.5%
restante correspondo a 1 trabajadores que llevan en la empresa menos de un afo

trabajando y desempefiandose sus labores con excelencia.

Los resultados demuestran que existen un nimero considerable de trabajadores que
llevan trabajando en la empresa mas de 4 afos, lo cual demuestran que tienen una

estabilidad laboral y que son excelentes desarrollando sus actividades.



¢,Cual es su nivel de educacion?

CUADRO N°21

Nivel de Educacion

OPCIONES FRECUENCIA %
Secundaria 6 75%
Superior 2 25%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 14

0

Nivel de Educacion

0

B Secundaria
B Superior

Interpretacion:
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El 25% de los empleados han terminado el nivel superior y el 75% restantes que son

de 6 empleados han terminado la secundaria.

De los resultados obtenidos demuestran un bajo nivel de instruccion del personal,

mismo que es una desventaja ya que los empleados no estan bien capacitados y

realizan sus trabajos de manera empirica por lo que se debe considerar implementar

planes de capacitacién personal que permita mejorar el nivel de conocimientos de

los empleados, lo cual influird en su crecimiento.
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4. ¢Como ingreso a ser parte del personal de la Empresa GRAFICPLUS?
CUADRO N°22

Ingreso ala empresa

OPCIONES FRECUENCIA %
Por anuncios publicitarios 3 37.5%
Por recomendaciones 5 62.5%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 15

Ingreso a la Empresa
0__0

M Por anuncios publicitarios

H por recomendaciones

Interpretacion:
El 62.5% de los empleados que corresponde a 5 empleados se enteraron de este
trabajo por un anuncio publicitario y el 37.5% restantes que son de 3 empleados han

empezado a trabajar por medio de una recomendacion.

De acuerdo a los datos obtenidos se puede deducir que la empresa GRAFICPLUS
no ha tenido que utilizar mucho los medios de comunicacién para contratar su
personal ya que su mayoria son contratados por recomendaciones por sus

amistades u otras imprentas del lugar.
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5. ¢Conoce la mision y vision de laimprenta GRAFICPLUS?

CUADRO N°23
Misién Vision

OPCIONES FRECUENCIA %
Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 16

Mision Vision

o

mSi

H No

Interpretacion:

El 100% de los empleados manifiestan que si conocen la misién y vision de la

empresa donde trabajan.

La informacién obtenida demuestra que los empleados si conocen la misién que se
propone seguir la ferreteria, asi como la vision que pretende alcanzar, lo cual es
favorable ya que estan conscientes del rumbo de la empresa, y son ellos quienes

tienen la responsabilidad de su cumplimiento y desarrollo de la misma.



CUADRO N°24
Calificaciéon de precios

¢,Como califica los precios de los servicios que presta la empresa?

OPCIONES FRECUENCIA %
Bajos en relacién a la competencia 3 37.5%
Iguales a la competencia 4 50%
Altos en relacion a la competencia 1 12.5%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS

Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 17

0

Calificaccion de precios

M Bajos en relacion a la
competencia

M lgualesala
competencia
Altos en relacion a la
competencia

Interpretacion:

El 50% de los empleados consideran que los precios en los que ofrece a los clientes
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son iguales a los de la competencia, mientras que el 37.5% los considera que son

bajos y un 12.5% considera que son altos en relacién a la competencia.

Los resultados indican que la percepcion de los empleados no es muy alentadora, ya

que la estrategia mas efectiva para lograr un mejor posicionamiento es el precio, por

lo que mantener precios similares a la competencia le resta competitividad.
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7. ¢Se ofrece descuentos a los clientes?

CUADRO N°25

Descuentos
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 5 62%
No 3 38%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 18

Descuentos

0 0

mSi

H No

Interpretacion:

El 62 % de los empleados que corresponden a 5 trabajadores en la parte
administrativa y de disefio contestan que si se ofrece descuento en los trabajos
cuando son grandes y el 38% de los trabajadores que son 3 personas de la prensa

informan que no hay descuentos.

La encuesta demuestra que la mayor parte de los empleados si conocen acerca de
los descuentos que les da a los clientes cuando estos llevan trabajos grandes,

mientras que el resto del personal no conoce de este beneficio para los clientes



8. ¢Se ofrecen promociones alos clientes?

CUADRO N°26

Promociones
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OPCIONES FRECUENCIA %
Si 0 0%
No 8 100%
TOTAL 8 100%
Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora
GRAFICO N° 19
Promociones
0B
B Si
H No

Interpretacion:

El 100% de los empleados informan que no existe ninguna clase de promociones

para los clientes.

Los resultados obtenidos de

las encuesta demuestran que la empresa

GRAFICPLUS no brinda ninguna clase de promocion a sus clientes debido a que los

precios son bajos y en su mayoria son trabajos pequefios.



comodidad a los clientes?

CUADRO N°27

Ubicacién
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 2 25%
No 6 75%
TOTAL 8 100%
Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora
GRAFICO N° 20
Ubicacion
0 0
mSi
H No

Interpretacion:
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¢La ubicacion de la imprenta GRAFICPLUS brinda facilidad de acceso y

El 25% de los empleados consideran que la ubicacion de la empresa no brinda la

facilidad de acceso para los clientes sobre todo para los que tienen carro y no

pueden estacionarse, mientras el otro 75% dice que si porque la mayor parte de los

clientes van caminando y no necesitan estacionamiento.

Las cifras demuestran un alto nivel de aceptacion de parte de los empleados

respecto a la ubicacién, lo cual es un indicador de que la posicion de las

instalaciones constituye una fortaleza interna
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10. ¢El espacio fisico de las instalaciones es apropiado y brinda la comodidad

necesaria para el desarrollo de las actividades?

CUADRO N°28
Espacio Fisico

OPCIONES FRECUENCIA %
Si 0 0%
No 8 100%
TOTAL 8 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 21

Espacio Fisico
&

m Si

H No

100%

Interpretacion:

El 100% de los empleados que corresponde a los 8 trabajadores consideran que el

espacio fisico de la empresa no es adecuado.

Las cifras demuestran que la empresa no cuanta con un espacio fisico adecuado
para esta clase de negocios, cabe sefalar que los empleados se quejan del exceso
de ruido que producen las maquinas de impresién al momento de imprimir asi que

esto hace que el ambiente sea ruidoso todo el tiempo de trabajo.
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11. ;Sefiale las empresas o0 imprentas que considere representan mayor

competencia para la Imprenta GRAFICPLUS?

CUADRO N°29
Competencia

OPCIONES FRECUENCIA %
Creativa 3 37.5%
Sanchez 2 25%
Imprenta Ortiz 1 12.5%
Imprenta Indugraf 1 12.5%
Imprenta Campoverde 1 12.5%
TOTAL 8 100%
Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora
GRAFICO N° 22
Competencia
M Creativa
12,50%
M Sanchez
Ortiz
M Indugraf

B Campoverde

Interpretacion:

El 37.5% de los empleados que sefialan que la imprenta creativa es la mayor

competencia de la imprenta, seguido por la imprenta Sanchez con el 25%; la

imprenta Ortiz, Indugraf y la imprenta Campoverde con el 12.5% cada una de ellas.

Los resultados demuestran que la imprenta que esta mas al nivel de la imprenta

GRAFICPLUS es la imprenta Creativa por que compite con los mismos precios y la

misma calidad de servicios, también existen otras que compiten a la par con la

imprenta en donde se mantiene quienes aplican mas las estrategias para atraer a los

clientes se mantienen en el mercado.
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12. ¢Considera necesario la elaboracion de un Plan de Marketing, orientado a

mejorar la posicién competitiva de la imprenta GRAFICPLUS?

CUADRO N°30

Plan de Marketing

OPCIONES FRECUENCIA %
Si 8 100%
No 0 0%
TOTAL 8 100%
Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora
GRAFICO N° 23
Plan de Marketing
0%
B Si
H No

100%

Interpretacion:

El 100% de los empleados consideran que si es necesario la elaboracion de un Plan

de Marketing, para mejorar el posicionamiento ce la empresa en el mercado local.

Los resultados demuestran la aceptacion que tiene la implementacion del Plan de

Marketing. Por lo cual favorece a su puesta en marcha.
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PRESENTACION DE ANALISIS E INTERPRETACION DE ENCUESTAS A LOS

CLIENTES

1. ¢Usted es cliente de laimprenta GRAFICPLUS?

CUADRO N°31

Cliente
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 283 100%
No 0 0%
TOTAL 283 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS

Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 24

Cliente

0

mSi

B No

Interpretacion:

El 100% de los encuestados manifiestan que si son clientes fijos de la imprenta

GRAFICPLUS.

Los resultados obtenidos demuestran que la imprenta tiene una gran cantidad de

clientes fijos, ya que son quienes brindaran informacion mas detallada de la imprenta

acerca debilidades y fortalezas que posee la imprenta.
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2. Sefiale las imprentas que usted visita a mas de la imprenta
GRAFICPLUS.
CUADRO N°32
Preferencia
OPCIONES FRECUENCIA %
Cosmos 52 18.37%
Santiago 63 22.26%
Creativa 19 6.71%
El Dorado 9 3.18%
Sanchez 17 6%
Ortiz 15 5.30%
Indugraf 14 4.95%
Edisur 37 13.07%
Campoverde 11 3.91%
Grafimundo 40 14.13%
Otras 6 2.12%
Total 283 100%
Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora
GRAFICO N° 25
Preferencia ot
14,13%  21%% 0 earms = El borado
3,91% = m Sénchez
13.07% M Ortiz
’ M Indugraf
M Edisur
Campoverde
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Interpretacion:

El 22.26% de los clientes también visitan a la imprenta Santiago; el 18.37% a la

imprenta Cosmos; el 14.13% a la imprenta Grafimindo; el 13.07% a la imprenta

Edisur; el 6.71% a la imprenta Creativa; el 6% a la imprenta Sanchez; el 5.30% a la

imprenta Ortiz; el 4.95% a la imprenta Indugraf; el 3.91% a la imprenta Campoverde;

y el 3.18% a la imprenta El Dorado.

Las cifras confirman que existen varios negocios que se dedican a esta clase de

servicios que presta la imprenta GRAFICPLUS,

competitividad del mercado

lo que da muestra de la
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3. ¢Por qué usted prefiere los servicios de la imprenta GRAFICPLUS?

CUADRO N°33
Preferencia de servicio

OPCIONES FRECUENCIA %
Buena atencion 65 22.97%
Precios bajos 39 13.78%
Calidad de sus productos 86 30.39%
X su excelente impresion 68 24.03%
X su entrega inmediata 25 8.83%
Total 283 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 26

Preferencia de servicio

8,83%

M Buena atencién
M Precios bajos

Calidad de sus productos
30,39% B X su excelente impresion

X su entrega inmediata

Interpretacion:

De las 283 clientes encuestados para saber la preferencia de los servicios de la
imprenta GRAFICPLUS el 30.40% de los clientes mencionan que por la calidad de
sus productos, el 24% por su excelente impresion, el 23% por la buena atencién que
hay al momento de requerir sus servicios para los diferentes trabajos que manden a
realizar, el 13.8% por los precios bajos que en algunos trabajos obtienen
dependiendo del monto a imprimir hay la rebaja y por ultimo con el 8.8% por su

entrega inmediata.

Los resultados demuestran que la mayoria de los clientes prefieren esta empresa
por la calidad de trabajos que realizan y son diferentes a los de la competencia por

gue tienen una excelente impresion de los trabajos.
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4. Qué tipos de trabajos usted manda a realizar, marque con una X?

CUADRO N°34

Tipos de trabajos a realizar

OPCIONES FRECUENCIA %
Facturas 95 21.99%
Notas de venta 80 18.52%
Tripticos 50 11.57%
Hojas volantes 60 13.88%
Afiches 35 8.10%
Libros 22 5.09%
Revistas 17 3.93%
Catélogos 35 8.10%
Otros 38 8.79%
Total 432 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N2 27

Tipos de trabajos a realizar

6,36% 1,77%
6,71%\

4,95%
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Interpretacion:

Del total de clientes encuestados se puede decir que en su mayoria van a realizar

facturas y notas de venta con el 40.51%;hojas volante vy tripticos, mientras que los

libros los catalogos y las revistas son un 50.67% de los ingresos de la imprenta y

otros servicios el 8.79%.

Las encuetas muestran que un gran numero de clientes llegan a la imprenta a

realizar hojas volante y tripticos, mientras que los libros los catalogos y las revistas,

poniendo de esta forma en riesgo a la imprenta por lo que hoy en dia ya algunos

negocios estan realizando la facturacion electronica, pero también cabe recalcar que

la empresa ofrece otros tipos de servicios como son facturas, notas de venta que

generan un gran ingreso para la imprenta.




5. ¢Con qué frecuencia acude a realizarlos los trabajos en la imprenta

CUADRO N°35

Frecuencia
OPCIONES FRECUENCIA %
Semanal 36 12.72%
Mensual 182 64.31%
trimestral 65 22.97%
Total 283 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS

Elaborado por: La Autora

GRAFICO N°28

Frecuencia

Interpretacion:
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Al realizar las encuestas a los clientes de la imprenta para saber con qué frecuencia

acuden a realizar los diferentes tipos de trabajos me supieron mencionar que el

64.31% van mensualmente, el 22.97% acuden trimestralmente y un 12.72% semanal

van a realizar trabajos pequefios como de corte de papel, servicio de impresién laser

entre otros.
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6. ¢Como califique la calidad de trabajos que realiza usted en la imprenta
GRAFICPLUS?

CUADRO N°36

Calidad
OPCIONES FRECUENCIA %
Excelente 189 66.78%
Bueno 85 30.04%
Malo 9 3.18%
Total 283 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N2 29

Calidad

3,18% 0

M Excelente
M Bueno

Malo

Interpretacion:

De los 283 clientes encuestados para saber como era los trabajos o servicios
ofrecidos por la imprenta GRAFICPLUS los 198 supieron mencionar que son
excelentes los trabajos o servicios que seria el 66,78%, que son buenos 85 clientes

gue corresponde al 30.04% y el 3.18% que corresponden a 9 clientes insatisfechos.

Los resultados demuestran que la calidad de trabajos realizados por la empresa son
excelentes y cuentan con la aceptacion de los clientes, lo cual demuestra que la
empresa posee una fortaleza interna, en vista de que la calidad es una caracteristica

importante al momento de solicitar un servicio.
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7. ¢Como califica los precios de los trabajos que realiza en la imprenta
GRAFICPLUS?

CUADRO N°37

Precios
OPCIONES FRECUENCIA %
Bajos en relacién a la competencia 94 33.22%
Iguales a la competencia 156 55.12%
Altos en relacién a la competencia 33 11.66%
Total 283 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 30

Precios

11,66% O

M Bajos en relacidn a la
competencia
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competencia

Interpretacion:

El 33.22% de los clientes de la imprenta sefialan que los precios de los trabajos
realizados en la imprenta son bajos en relacion a la competencia, el 55.12% sefiala
gue son iguales a la competencia y el 11.66% considera que son altos en relacion a

la competencia.

Las cifras demuestran que existe una baja diferencia de precios, lo cual facilita al
cliente acudir a una u otra imprenta a realizar sus trabajos, por lo que es necesario

dar a conocer al cliente la calidad de los trabajos y el tiempo de entrega.



8. ¢Cual es laforma de pago que usted utiliza?

CUADRO N°38
Forma de pago

OPCIONES FRECUENCIA %
Efectivo 221 78.09%
Crédito mensual 62 21.91%
Total 283 100%

Fuente: Encuesta a empleados de la Imprenta GRAFICPLUS

Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 31
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Interpretacion:

El 78.09% de los clientes encuestados realizan sus pagos en efectivo que son la

mayoria de los clientes y un 21.91% crédito mensual que se les otorga a los clientes

fijos y que mandan a realizar trabajos grandes.

Las cifras demuestran que la imprenta tiene un crédito minimo para los clientes, ya

gue son servicios que deben ser pagados al momento de retirar los trabajos, en su

mayoria estos trabajos son pagados en efectivo al momento de realizar el contrato

del trabajo que el cliente manda a realizar.
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9. Conoce usted si laempresatiene publicidad?

CUADRO N°39

Publicidad
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 17 6.01%
No 266 93.99%
Total 283 100%

GRAFICO N° 32

Publicidad

0

0

mSi

m No

Interpretacion:
El 93.99% de los clientes no conoce ningun tipo de publicidad realizada por la
imprenta mas la conocen por recomendaciones o porque ya han trabajado con ellos

anteriormente y un 6.01% Si ha escuchado sobre todo en época de navidad

Estas cifras nos demuestran que la imprenta GRAFICPLUS tiene que invertir mas en

publicidad tanto escrita como escucha y asi podra atraer nuevos clientes.
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10.Harecibido usted algun tipo de promocién?

CUADRO N°40

Promociones

OPCIONES FRECUENCIA %
Si 0 0
No 283 100
Total 283 100%

GRAFICO N° 33

Promociones

of
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H No

Interpretacion:

De los 283% no han recibido ningun tipo de promociones.

Dado que la empresa no cuenta con ningun tipo de promociones, se considera
necesario emprender en campafia promocionales que permitan entregar articulos a

los clientes, con el objetivo de forjar un vinculo en la mente de los clientes.
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11.Como califica la atencion del personal de laimprenta GRAFICPLUS

CUADRO N°41
Atencion del personal

OPCIONES FRECUENCIA %
Muy bueno 189 66.78
Bueno 83 29.33
Malo 11 3.89
Total 283 100%

GRAFICO N° 34

Atencion del personal

3,89% 0

B Muy bueno
M Bueno

= Malo

Interpretacion:

De las 283 encuesta aplicadas el 66.78% califica la atencibn como muy buena, el

29.33% como buena y el 3.89% como mala.

Los datos demuestran que la imprenta tiene una excelente calidad de personal

amable y sobre todo responsabile.
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12.¢La ubicacion de la empresa GRAFICPLUS brinda facilidades de acceso

y comodidad a los clientes?

CUADRO N°42

Ubicacion
OPCIONES FRECUENCIA %
Si 215 75.97%
No 68 24.03%
Total 283 100%

GRAFICO N° 35
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Interpretacion:

El 75.97% de los clientes consideran que la ubicaciéon de la imprenta si brinda

facilidad de acceso; mientras que solo el 24.03% opinan lo contrario.

Los resultados obtenidos indican que la ubicacion de las instalaciones es bien vista

por los clientes ya que se encuentra casi en el centro de la ciudad, lo cual favorece a

su propietario, por lo tanto se concluye que este factor constituye una fortaleza

interna.
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13.¢El espacio fisico de las instalaciones es apropiado y brinca la

comodidad necesaria para el desarrollo de los trabajos?

CUADRO N°43
Espacio Fisico

OPCIONES FRECUENCIA %
Si 20 %
No 266 93%
Total 283 100%

GRAFICO N° 36

Espacio Fisico

0 7%

mSi

B No

Interpretacion:

El 7% de los clientes consideran que el espacio fisico de las instalaciones si es
apropiad, mientras que el 93% considera que este no es apropiado ni adecuado

correctamente.

A diferencia de la ubicacion de la empresa que si es aceptado por los clientes el
espacio fisico no lo es porque no cuenta con un espacio amplio y existe el exceso de

ruido producido por las maquinas de impresion.



14.¢Cuél es el medio de comunicaciéon que usted prefiere?

Preferencia de Medio de Comunicacion

CUADRO N°44

OPCIONES FRECUENCIA %
Radio 85 30 %
Television 53 19 %
Periodicos 47 16 %
Internet 98 35%
TOTAL 283 100%

GRAFICO N° 37

16,00%

Preferencia de Medio de
Comunicacion

Interpretacion:
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El 35% de los clientes informan que su medio de comunicacién de mayor preferencia

es el Internet, seguido del 30% quienes prefieren la radio, el 19% prefiere la

television y el 16% prefiere el periédico.

Los resultados obtenidos demuestran que actualmente el medio de comunicacion de

mayor preferencia para las personas es el Internet, debido a que esta imprenta no

disponen de una pagina web se evidencia una debilidad, en vista de que no se esta

aprovechando los avances en telecomunicaciones que cuentan hoy en dia todos los

paises.



MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS EFI

CUADRO N° 45

Matriz N°2
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FORTALEZAS
Tiene definida su filosofia Gerente Peg, 4,5,6 0.06 0.18
empresarial
Buena atencion al cliente por | Clientes cuadro n® 41 0.13 0.52
parte del personal.
Atencion rapida cuando son Clientes C: 41 0.08 0.21
trabajos urgentes.
Ofrece una gran variedad de Gerente Peg. 6 0.13 0.52
servicios de impresion de Clientes C:34 .36
excelente calidad.

DEBILIDADES
Mala capacitacion a los | Empleados cuadro n°® 21 0.09 0.18
empleados
Mala ubicacion de la imprenta Gerente preg. 16/ 0.07 0.07
casi en el centro de la ciudad. Empleados C: 27/

clientes C: 42
Poca publicidad. Clientes C:39 0.11 0.22
Poca promocién Empleados C:26 0.10 0.10
[/Clientes C. 40
No tiene una infraestructura Empleados/ clientes 0.12 0.24
acorde con las necesidades de cuadro n°28. 43
la empresa.
Baja diferencia de precios, Gerente prg.13/ 0.09 0.09
debido a que sor_1 similares a los Empleados C: 24/
de la competencia. )
clientes C:37

Total 1.00 2.33

FUENTE: Anélisis Interno
ELABORACION: La Autora
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SUSTENTACION

La Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI), permite resumir y evaluar la
informacion obtenida de la aplicacion de las técnicas de recoleccion de datos; tales
como la entrevista al gerente y la encuesta a los empleados y clientes, se elabor6

desarrollando cinco pasos mismos que se presentan a continuacion.

Paso 1
Se identifica las fortalezas y debilidades que posee la empresa, analizando de qué

manera influyen a la imprenta GRAFICPLUS, estos factores son los siguientes:

Fortalezas
1. Tiene definida su filosofia empresarial.
2. Buena atencion al cliente por parte del personal.
3. Atencion rapida cuando son trabajos urgentes.

4. Ofrece una gran variedad de servicios de impresion de excelente calidad.

Debilidades
1. Mala capacitacion a los empleados
2. Mala ubicacion de la imprenta casi en el centro de la ciudad.
3. Poca publicidad.
4. Poca promocion.
5. No tiene una infraestructura acorde con las necesidades de la empresa.
6. Baja diferencia de precios, debido a que son similares a los de la

competencia.
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Paso 2
Se asigno un peso relativo a cada factor, dependiendo de la importancia de cada
uno, este valor va de 0,0 (no es importante) a 1,00 (Muy importante), el valor

asignado indica la importancia relativa que tiene el factor para alcanzar el éxito.

En el presente estudio se asigno los pesos mas altos a:
» Fortalezas: Buena atencion al cliente por parte del personal y Ofrece una
gran variedad de servicios de impresion de excelente calidad.
» Debilidades: Poca publicidad y No tiene una infraestructura acorde con las

necesidades de la empresa.

A estos factores se les asigno un peso de 0.10 respectivamente por la influencia que
pueden ejercer en los resultados de la empresa. La suma de todos los pesos

asignados a los 11 factores da un total de 1.

Paso 3

Se asigno la calificacién de 3y 4 a las fortalezas y de 1 y 2 a las debilidades de cada
uno de los factores identificados, con el objeto de indicar si las estrategias presentes
de la empresa, estan respondiendo con eficacia al factor, se analiz6 de qué forma
son atractivas 0 no son las oportunidades y que dafio pueden ejercer las amenazas
sobre la empresa, por lo que se calificO desde 1(no es importante) a 4(muy

importante).

En el analisis efectuado se asigno la calificacién 4 a os factores “Buena atencion del

cliente por parte del personal y Ofrece una gran variedad de servicios de impresion
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de excelente calidad” y 1 a los factores “Poca publicidad y No tiene una

infraestructura acorde con las necesidades de la empresa”.

Paso 4
Se procedié a multiplicar los pesos ponderados por la calificacion asignada a cada
uno de ellos. Con el fin de determinar el total ponderado de la empresa

GRAFICPLUS:

Paso 5
Se sumo las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para determinar

el total ponderado de la empresa GRAFICPLUS de la ciudad de Loja.

La imprenta GRAFICPLUS obtuvo un total ponderado de 2.33 lo cual indica que las
debilidades identificadas no permiten resaltar y aprovechar las fortalezas que posee
la imprenta. Cabe recalcar que la entidad no se encuentra lejos del promedio, sin
embargo no debe descuidar su manejo interno debiendo enfocar sus esfuerzos por

aplicar estrategias que aprovechen las fortalezas internas y eviten las debilidades.

MATRIZ FODA

Después de haber estudiado a la empresa en su parte interna y externa,
identificando las oportunidades y fortalezas, factores que favorecen a la empresa,
asi como las amenazas y debilidades que pueden frenar el desarrollo de la imprenta,
se procede a elaborar a la Matriz FODA, instrumento que permite presentar de
manera sintética la situacion actual de la imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de

Loja.
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MATRIZ FODA
Matriz N°3

Tiene definida su filosofia empresarial

Ubicacién en un sector de alta densidad

poblacional.

Buena atencién al cliente por parte del

Incursionarse en nuevos mercados de la

provincia

personal.
Atencion rapida cuando son trabajos | Crecimiento de escritores locales y nacionales
urgentes. que aun plasman sus ideas en libros, folletos y

revistas

Ofrece una gran variedad de servicios de
impresion de excelente calidad.

Mejoramiento progresivo en el campo de la
ciencia y tecnologia en el pais

Mala capacitacion a los empleados

Ayuda gubernamental para las pequefias
empresas
Mantiene una buena relacion de

negociacion el gerente con los clientes y
proveedores de la empresa

e

Tiene definida su filosofia empresarial

Mala ubicacién de la imprenta casi en el

Buena atencién al cliente por parte del

centro de la ciudad. personal.
Poca publicidad. Atencion rapida cuando son trabajos
urgentes.

Poca promocién

Ofrece una gran variedad de servicios de
impresion.

No tiene una infraestructura acorde con las
necesidades de la empresa.

Los trabajos son excelentes por su calidad.

Baja diferencia de precios, debido a que son
similares a los de la competencia.

FUENTE: Matriz1y 2
ELABORACION: La Autora

MATRIZ DE ALTO IMPACTO

Partiendo del diagnéstico situacional cuya sintesis se plasmoé en la Matriz FODA, se

procede a la elaboracion de la Matriz de alto Impacto, instrumento que ayudara al

desarrollo de las diferentes estrategias, las cuales constituyen alternativas viables

gue permitan mejorar la situacion actual de la imprenta GRAFICPLUS de la ciudad

de Loja.
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MATRIZ DE ALTO IMPACTO

Matriz N° 4
Fortalezas Debilidades

1. Tiene definida su filosofia 1. Mala capacitacion a los empleados

empresarial. 2. Mala ubicacion de la imprenta casi en el centro de la
2. Buena atencién al cliente por parte ciudad.

del personal. 3. Poca publicidad.
3. Atencion rapida cuando son 4. Poca promocion.

5.

trabajos urgentes.

4. Ofrece una gran variedad de
servicios de impresion.

5. Los trabajos son excelentes por su
calidad.

No tiene una infraestructura acorde con las necesidades
de la empresa.

6. Baja diferencia de precios, debido a que son similares a
los de la competencia.

. Crecimiento de

Oportunidades

. Ubicacién de la empresa en un sector de alta
densidad poblacional

Incursionarse en nuevos mercados de la
provincia

escritores  locales 'y
nacionales que aun plasman sus ideas en
libros, folletos y revistas

Mejoramiento progresivo en el campo de la
ciencia y tecnologia en el pais

. Ayuda gubernamental para las pequefias
empresas

. Mantiene una buena relacién de negociacién
el gerente con los clientes y proveedores de
la empresa

ESTRATEGIA FO

Ofrecer descuentos especiales a los
clientes que realizan sus trabajos
frecuentemente.

Combinacion de la Fortaleza N° 2, 3, 4
para aprovechar la oportunidad N° 2, 3,
6

ESTRATEGIA DO
Promover el desarrollo personal y profesional de los
empleados mediante un plan de capacitacion.
Combinacion de la debilidad N°1 para aprovechar la
oportunidad N° 4
Ofrecer facilidad de pago a los clientes fieles a la
imprenta, por medio de un plan dos pagos.
Combinacion para mejorar la debilidad N° 6 aprovechando
la oportunidad N° 6
Proponer la adecuaciéon ordenada de la infraestructura
del local para mejorar el ambiente de la empresa.
Combinacién para mejorar la debilidad N° 2,5 aprovechando
la oportunidad N° 5

. El mercado se

Amenazas

. Continuos cambios de las tasas de interés de

capital activo y pasivo

Nuevos reglamentos gubernamentales de
impuestos

. Crecimiento de la competencia local con
productos de mala calidad a bajos precios
encuentra  altamente
fragmentado por la presencia de un buen
namero de competidores

ESTRATEGIA FA

Elaborar una pagina web de Ia
imprenta, con el fin de dar a conocer
mas los servicios que ofrece.
Combinacion de la Fortaleza N° 2, 3
para minimizar la amenaza N° 2, 3, 4

ESTRATEGIA DA
Realizar campafias de publicidad para dar a conocer la
imprenta en la provincia de Loja.
Combinacién para reducir la debilidad N°3para minimizar la
amenaza N° 3, 4
Realizar campafias de promocion a los
potenciales con el fin de asegurar su fidelidad.
Combinacion para reducir la debilidad N°4para minimizar la
amenaza N° 3

clientes

Fuente: Matriz N° 3
Elaborado por: La Autora.
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Resultado del analisis realizado a la imprenta GRAFICPLUS se han planteados 7

objetivos estratégicos, los cuales permitirAn mejorar la situacion actual de la

imprenta, ya que permitird en aprovechamiento de las oportunidades vy fortalezas y

minimizara el impacto de la amenazas y disminuird o eliminara las debilidades. A

continuacion se presenta el resumen de los objetivos estratégicos planteados.

CUADRO N°46

RESUMEN DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS

¢,Coémo se va a lograr?

¢, Qué se va a realizar?

Ofrecer descuentos | Aumentar el numero de
Plaza especiales a los clientes que | clientes fieles a la empresa
realizan sus trabajos
frecuentemente.
Promover el desarrollo | Mejorar y actualizar su nivel
Plaza personal y profesional de los | de conocimiento en las
empleados mediante un plan | diferentes  funciones que
de capacitacion. realizan
Ofrecer facilidad de pago a | Atraer nuevos clientes vy
Precio los clientes fieles a la | mantener los clientes
imprenta, por medio de un | existentes
plan dos pagos.
Proponer la  adecuacion | Mejorar el ambiente de
ordenada de la | trabajo y adecuar
Plaza infrgestructura dgl local para correctamente el Iugar_ para
mejorar el ambiente de la | que los clientes se sienten
empresa. mas a gusto.
Elaborar una pagina web de | Dar a conocer los servicios
Promocién la imprenta, con el fin de dar | que ofrece la empresa de
a conocer mas los servicios | forma  digital para las
que ofrece. personas que deseen
contratar los servicios de
imprenta
Realizar campafas de | Obtener mayor
publicidad para dar a conocer | posicionamiento en el
Publicidad la imprenta en la provincia de | mercado local y atraer
sloliclnE Loja. nuevos clientes
Realizar campafias de | Mantener los clientes
Promocién promocién a los clientes | existentes de la empresa
potenciales con el fin de
asegurar su fidelidad

Fuente: Matriz N° 4

Elaborado por: La Autora.
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g. DISCUSION
PROPUESTA DE MEJORAMIENTO
“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA GRAFICPLUS DE LA CIUDAD DE

LOJA”

Introduccion

Para enfrentar diferentes retos en el mercado y asegurarse una gestion exitosa la
imprenta GRAFICPLUS considera que es de vital importancia desarrollar un Plan de
Marketing, para establecer su misién, vision, politicas, valores, principios, objetivos,
estrategias, actividades y herramientas fundamentales para lograr que la
comercializacién de sus servicios se realicen de una forma eficiente, en vista que
proporciona una vision mas clara del objetivo final y de lo que se quiere conseguir en

un futuro préximo.

Ante esta necesidad el desarrollo de la presente propuesta se transforma en el
motor de planificacién de las actividades orientadas a cumplir con los objetivos
estratégicos de la imprenta, basadas principalmente en el Marketing Mix en el cual
consta de Precio, Producto, Plaza y Promocion a fin de mejorar de gran manera las
actividades que actualmente realiza la misma y sobre todo que cada estrategia
vayan en relacion con el objetivo que busca el presente Plan de Marketing, que es

aumentar el Nivel de Clientes y por ende la rentabilidad de la Imprenta.

Los Planes Operativos que a continuacion se detallan pretenden aportar como un
instrumento valioso y efectivo para dirigir el trabajo diario hacia el logro de los

objetivos propuestos.
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PROPUESTA DE LA NUEVA FILOSOFIA INSTITUCIONAL

Si bien la imprenta ya dispone de una mision, vision y valores se considera
necesario su reformulacién, con el proposito de alinear los objetivos planteados,

renovando los compromisos y responsabilidades con sus clientes.

Planteamiento de la vision
Conociendo que la vision es una declaracion de aspiracion de la imprenta a mediano
o largo plazo, es la imagen a futuro de cdmo deseamos que sea la imprenta mas

adelante, se la ha disefiado segun las expectativas y aspiraciones que tiene el

o

duefio de la imprenta.

(D
VISION PROPUESTA

Ser reconocida como una empresa lider en la
prestacion de servicios de impresién en el afio 2016,
ofreciendo la mas amplia variedad de trabajos impresos
de excelente calidad, precios competitivos, reflejando
en nuestra actividad un alto grado de exigencia,

profesionalismo y compromiso social que nos garantice

solidez financiera y crecimiento sostenible.
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Planteamiento de la Mision

La redaccion de la mision determina y detalla lo que es esencial, la razon de ser o
actividad de la empresa, los fines ultimos e intermedios para los cuales fue creada y
gue otorgan sentido y valor a su existencia de actividad, partiendo de este concepto

se procede a plantear la misién de la imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de Loja.

o

MISION PROPUESTA

Somos una empresa especializada en la prestacion

(&

de servicios de impresion de calidad a personas
naturales y juridicas mediante la puntualidad,
responsabilidad y compromiso en cada trabajo
realizado, con la finalidad de satisfacer las

expectativas de todos y cada uno de los clientes.

N

Planteamiento de Politicas para la imprenta GRAFICPLUS

Las politicas son actividades que se deben cumplirlos miembros de la empresa para
lograr un fin comun dentro de la misma, son de vital importancia ya que al cumplirse

a cabalidad permiten el cumplimiento de los objetivos que se pretende alcanzar.
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Politicas para el personal

» La calidad del servicio que se brinde a nuestros clientes permitira el correcto
desarrollo y crecimiento de la imprenta GRAFICPLUS.

» El personal debera comprometerse al cumplimiento de la visidon y mision que
persiga la imprenta.

» Los trabajos seran de alta calidad y con un alto nivel de nitidez en cada
impresion que se realice.

» En caso de presentarse trabajos que no cumplan con lo solicitado por el
cliente, se procedera a efectuar los cargos para el responsable.

» Se efectuard evaluaciones permanentes para determinar el rendimiento o

desemperio individual de los trabajadores.

Politicas para los clientes

» Establecer mejores canales de comunicacion que permita la interaccién y la
interdependencia entre cada uno de los miembros de la imprenta.
» Los clientes deberan dejar con anticipacion el trabajo que requieren al menos

con 24 horas dependiendo de la cantidad y tipo de trabajo que requiera

Planteamiento de Principios para laimprenta GRAFICPLUS

1. Buscar el nivel de calidad.- La calidad siempre sera un factor determinante

en la decision de los clientes por lo cual se considera que es indispensable

ofrecer productos de calidad para de esta manera tener una buena fortaleza.
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2. Ofrecer un servicio 6ptimo a los clientes.- Brindar servicios eficientes a los
clientes para de esta manera demostrar interés por los mismos.

3. Buscar precios mas competitivos.- Siempre y cuando no se minimice la
calidad de nuestros productos, pues de esta manera podremos superar a la
competencia.

4. Mejorar constantemente.-En todos los procesos de la empresa, ofreciendo
mejoramiento continuo del producto ya sea con la adquisicion de maquinaria

o mediante el mejoramiento de procesos.

Planteamiento de Valores para la imprenta GRAFICPLUS

Calidad.- Hacer lo que se debe hacer, bien desde el principio.

Compromiso.- Demostrar vocacidon de servicio y sentido de pertenencia frente a la
empresa, ejerciendo el liderazgo necesario para dar cumplimiento a los objetivos de
la organizacion.

Solidaridad.-Cooperacién permanente y continua en el desarrollo en los procesos
de la organizacion y en las relaciones interpersonales con nuestros clientes.
Respeto.- Refleja lo que esperamos, recibimos y brindamos a los demas, sean los
integrantes de la empresa, para con los clientes, proveedores y entre la misma
organizacion interna

Honestidad y ética.-Moderacion, decencia, urbanidad, decoro. Importante reflejar
este valor ya que para los clientes es indispensable saber que existe honestidad en
una empresa.

Lealtad.- Cumplir las responsabilidades individuales para fortalecer la imagen

institucional,
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Responsabilidad.- Desarrollar con efectividad las tareas encomendadas por los
clientes,

Innovadores.- Seamos creativos en las actividades que realizamos, para que nos
identifiquen como Unicos en nuestro mercado.

Cumplimiento.- Cumplir a nuestros clientes con lo prometido.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS PROPUESTOS

1. Aumentar el numero de clientes fieles a la empresa.

2. Mejorar y actualizar su nivel de conocimiento en las diferentes funciones que
realizan.

3. Atraer nuevos clientes y mantener los clientes existentes.

4. Mejorar el ambiente de trabajo y adecuar correctamente el lugar para que los
clientes se sienten mas a gusto.

5. Dar a conocer los servicios que ofrece la empresa de forma digital para las
personas que deseen contratar los servicios imprenta.

6. Obtener mayor posicionamiento en el mercado local y atraer nuevos clientes.

7. Mantener los clientes existentes de la empresa.
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PLAN OPERATIVO N° 1

Objetivo estratégico

Aumentar el niumero de clientes fieles a la empresa

Problema

La falta de conocimiento por parte de las personas que existen la imprenta hace que
busquen nuevas imprentas para realizar sus trabajos.

Estrategia

Ofrecer descuentos especiales a clientes que realizan sus trabajos frecuentemente.
Meta

Incrementar en un 40% las ventas de la imprenta GRAFICPLUS.

Téactica

Establecer los porcentajes de descuento en relacion al volumen del trabajo y el
tiempo de espera para entregarlo.

Politica

Los descuentos de los realizara y ofrecera bajo las siguientes condiciones.

Descuento por cantidad: Se trata de privilegiar a los clientes que realizan sus
trabajos en un mayor volumen de impresion, lo cual permite estimular para que

manden a realizas con mayor frecuencia sus trabajos.

Descuentos por pronto pago: Incentiva el pago anticipado de los créditos
concedidos por los clientes lo cual permite una pronta recuperacion del dinero

invertido.
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Actividades

Identificar a los clientes que realizan sus trabajos con mayor frecuencia.
Colocar una Valla publicitaria en el redondel del terminal terrestre de la ciudad
de Loja.

Reproducir hojas volantes los cuales muestren los servicios que ofrece la
imprenta tanto en 24horas como la entrega de los trabajos segun el tiempo de
entrega del mismo.

Informar a los clientes de los servicios que ofrece la imprenta a través de las
hojas volantes.

incrementar un sistema informatico de contabilidad y facturacion con la
finalidad de ingresar a los clientes de forma automatica y llevar el registro de

los clientes fijos de la empresa, para ofrecer mas descuentos y mayores

créditos.
Presupuesto
Descripcién Responsable Frecuencia | Cant Valor Valor
Unitaria Total
Identificacién de clientes Gerente de la Trimestral
imprenta
Contratacion de una valla | INDUVALLAS
publicitaria QUITO
Anual 1 $3.165 $3.165
Disefiar y elaborar hojas | ¢ Disefiador
volantes Gréfico
e Prensista Semestral
Contratar los servicios de
la empresa
TOVACOMPU para la | Gerente  de la
implementacion de un | 'mprenta
np $2.800 | $2.800
sistema contable y
facturacion
TOTAL $5.965
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PROFORMA

Quito, 13 de Agosto del 2015

Sefiora: Alexandra Toledo

Presente:

De mis consideraciones:

Por medio de la presente me permito presentar la siguiente Cotizacion para el
alquiler de una valla publicitaria, con las caracteristicas que detallo a continuacion:
TIPO

Frontal en estructura tubular

UBICACION - LOJA

Direccion: S — 1090 Manuel Carréon Pinzano y Adolfo Valarezo hacia el Supermaxi




CARACTERISTICAS EN EL TIPO DE ESTRUCTURA TUBULAR

PARA SER INSTALADAS EN LAS GRANDES CIUDADES

132

Estructura tubular central de 75 cm. de diametro y una altura de 10mtrs, con base

empernada y brida cada 5 metros, pintura de fondo uniprimer, esmaltes y lacas de

primera calidad, Marco metalico estructural un lado, canales, hierros, angulos,

pintura de fondo uniprimer

PARA LA PUBLICIDAD EXPUESTA DE LAS VALLAS

TELA VINILICA FOTOGRAFICA: Pantalla policromia en material vinilo flexible DH

1600 Inkjet Printer con resolucién de hasta 740 DPI para graficos vistos a una

distancia 5 metros o0 mas, proteccion SUPER GLASSKOTE protector telar acrilico

UV garantia total (con impresion a un lado para las vallas Front Light

PRECIOS EN DIMENSION MESES UNITARIO CANTIDAD TOTAL
ALQUILER VALLAS

TUBULARES

CIUDAD

LOJA 8.00 X 4.00 | 3 MESES $3.16500 |1 $ 3.165,00

ESTOS PRECIOS NO INCLUYEN EL 12% IVA.

Los precios de las vallas incluyen:

e Estructura metdlica tubular

e Pantalla vinilica flexible fotografica full color, Front light

e Mantenimiento continuo

e |nstalacion

e Localizaciéon de sitios

e Tramites Municipales o Provinciales

e Los impuestos provinciales y/o municipales si existieran los pagara

INDUVALLAS
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INDUVALLAS asume el 100% del arriendo de los sitios para la instalacion de
las Vallas

Seguro contra robos y dafios

Reporte semestral de mantenimiento

Garantia total

PLAZO DE ENTREGA: 5 dias, a partir de la aprobacion de artes y firma del contrato

CONTRATO: En alquiler por periodo de 8 meses

Induvallas Cia. Ltda. Fabricante directo, garantiza la fabricacion y entrega del trabajo

presupuestado, conforme la informacion establecida en la propuesta presentada.

A la espera de sus gentiles cometarios, quedo a su disposiciébn para cualquier

requerimiento adicional sobre este tema.

Atentamente,

Ximena Parra A

Departamento Comercial

INDUVALLAS CIA LTDA

MAIL: xparra@induvallas.com

TELF: 2808454 EXT 275 * CEL 098 701 32 47



MODELO DE HOJA VOLANTE

Catacocha 14-48 entre Sucre y Bolivar
2565588 - 0992168300 - graficplus2013@gmail.com
www.graficplus.com
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PROFORMA PARA EL PROGRAMA INFORMATICO
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OBJETIVO ESTRATEGICO N°1

Aumentar el niumero de clientes fieles a la empresa

Estrategia | Problema Meta Tactica Politica Actividad Presupuesto
Los descuentos de los Identificar a los clientes
realizara y ofrecerd bajo las que realizan sus fcrabajos
siguientes condiciones. con mayor frecuencia.
Colocar una Valla
Ofrecer La falta de | |ncrementar Establecer los | Descuento por cantidad: Se publicitaria en el redondel
conocimiento ; L del terminal terrestre de la
descuentos en un 40% las | porcentajes de | trata de privilegiar a los iudad de Loi
) por parte de X ) ciudad de Loja.
especiales a las personas ventas de la | descuento en | clientes que realizan sus Reproducir hojas volantes $5.965

clientes que
realizan  sus
trabajos

frecuentemente.

que existen
la imprenta
hace que
busquen
nuevas
imprentas
para realizar
sus trabajos.

imprenta
GRAFICPLUS.

relacion al
volumen  del
trabajo y el

tiempo de
espera  para
entregarlo.

trabajos en un mayor volumen
de impresion, lo cual permite
estimular para que manden a
realizas con mayor frecuencia
sus trabajos.

Descuentos  por  pronto
pago: Incentiva el pago
anticipado de los créditos

concedidos por los clientes lo
cual permite una pronta
recuperacion del dinero
invertido.

los cuales muestren los
servicios que ofrece Ila
imprenta tanto en 24horas
como la entrega de los
trabajos segun el tiempo de
entrega del mismo.
Informar a los clientes de
los servicios que ofrece la
imprenta a través de las
hojas volantes.

Incrementar un sistema
informético de contabilidad
y facturacion con la
finalidad de ingresar a los
clientes de forma
automética vy llevar el
registro de los clientes fijos
de la empresa, para ofrecer
mas descuentos y mayores
créditos.
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PLAN OPERATIVO N° 2

Objetivo estratégico
Mejorar y actualizar su nivel de conocimiento en las diferentes funciones que
realizan.
Problema
La falta de conocimientos actualizados del personal y la competitividad que existe en
el medio laboral se requiere la continua capacitacion de los empleados.
Estrategia
Promover el desarrollo personal y profesional de los empleados mediante un plan
capacitacion.
Meta
Capacitar a los empleados de la imprenta GRAFICPLUS en un 100% al segundo
semestre del 2015
Téactica
La capacitacion se la dara al menos al 80% del personal que trabaja en la imprenta
durante el segundo semestre del 2015, en lo referente a:

e Atencion al cliente

e Manejo de nuevos programas digitales

e Mantenimiento y reparacion de las maquinas de impresion
Politica

e La capacitacion se la realizara en horas que no afecten la jornada laboral.

e Se brindara facilidades para la asistencia a las capacitaciones.

e El curso beberd ser de al menos 60 horas clases.
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e Todos los empleados deberan asistir a los cursos el 100% de total de horas

programadas.
Actividades
e Determinar los temas de capacitacion.

e Elaborar el cronograma de capacitacion.

e Dar a conocer a los empleados el cronograma de capacitacion.

e Contratar personal capacitados en la materia para que brinden

capacitaciones programadas.

Presupuesto
Descripcidn Responsable Frecuencia | Cant Valor Valor
Unitaria | Total
Presupuesto de | Gerente Anual $2280
la capacitacion propietario
TOTAL $2280

las
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PLAN DE CAPACITACION

TEMA CURSO DE MANTENIMIENTO, REPARACION,
OPERACION EN MAQUINARIA GRAFICA
HEIDELBERG MO
e Diferenciar los distintos sistemas para optimizar el
OBJETIVOS control de la calidad del producto en proceso.
e Resolver problemas vinculados con los sistemas
de equilibrio entre agua y tinta.
LUGAR Imprenta GRAFICPLUS
INSTRUCTOR Ing. Marcelo Felipe (empresa heidelberg Ecuador)
N° DE HORAS | 30 Horas
DIRIGIDO A PRENSISTAS
FECHA DE | 6 de Julio del 2015
INICIO
FECHA ~ DE | 17 de Julio del 2015
FINALIZACION
HORARIO 18H00 a 21HO00
CONTENIDOS
e Rol del Maquinista Impresor Offset.
e Organizacion y Preparacién del Proceso de Impresion.
e Operacién de la Maquina Impresora y mantenimiento preventivo.
e Gestion del Proceso y Administracion del producto terminado.

OBSERVACION | PRESUPUESTO
Capacitador $1000
Materiales:
¢ Maquina MO
e Papely tintas $100
TOTAL $1100
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PLAN DE CAPACITACION

TEMA PROCESAMIENTO DE IMAGENES CON ADOBE
PHTOSHOP CS6 AVANZADO
e Realizar el procesamiento de imagenes en base a
OBJETIVO normas y especificaciones técnicas del editor de
imagenes Photoshop.
LUGAR CADIL LOJA
N° DE HORAS | 60 Horas
DIRIGIDO A DISENADORES
FECHA DE | 3 de Agosto del 2015
INICIO
FECHA  DE | 11 de Septiembre del 2015
FINALIZACION
HORARIO 18H00 a 20H00
CONTENIDOS
e Tipografia
e Fotomontaje
e Ajustes de exposicién y color
e Retoquesy trucos
e Filtros
e Graficos para la web
e Acciones y tareas automaticas

OBSERVACION | PRESUPUESTO
Capacitador $500
Materiales:
e Tutorial (2) $20
TOTAL $520
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PLAN DE CAPACITACION

UlEh MAQUETACION AVANZADA CON ADOBE
INDESIGN CS6
e Realizar la maquetacion de textos en base a
estandares técnicos con Adobe InDesign CS6.
OBJETIVO
LUGAR CADIL LOJA

N° DE HORAS 60 Horas

DIRIGIDO A DISENADORES

FECHA DE | 14 de Septiembre del 2015
INICIO

FECHA DE | 23 de Octubre del 2015
FINALIZACION

HORARIO 18HO00 a 20HO0

CONTENIDOS

Interfaz con Adobe InDesign

El texto en InDesign

Estilos de texto

Las imagenes en InDesign

Maquetacion avanzada

Objetos

Documentos interactivos y libros electronicos
Practicas de maquetacion de libros

OBSERVACION | PRESUPUESTO

Capacitador $500
Materiales:

e Tutorial (2) $20
TOTAL $520
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PLAN DE CAPACITACION

TEMA CALIDAD Y EXCELENCIA EN EL SERVICIO
e Ser eficientes y eficaces con los clientes
e Mejorar la calidad de servicio para los clientes
OBJETIVOS e Controlar las situaciones conflictivas con el cliente
LUGAR CADIL Loja
N° DE HORAS | 40 Horas
DIRIGIDO A Secretaria
FECHA DE | 1 de Julio del 2015
INICIO
FECHA DE | 28 de Julio del 2015
FINALIZACION
HORARIO 18H00 a 20HO0O

CONTENIDOS

e Técnicas de atencion al cliente
e Expectativas del cliente
e Manejo de situaciones dificiles dentro de una empresa con el cliente

OBSERVACION | PRESUPUESTO
Capacitador $250
Materiales:
e Folletos $10
TOTAL $260
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OBJETIVOESTRATEGICO N°2

Incrementar el nivel de conocimiento de los trabajadores.

Estrategia Problema Meta Tactica Politica Actividad Presupuesto
Capacitar a | La La capacitacion Determinar los
los capacitacion se la realizara en temas de

La falta de lead la dara al L,

conocimiento | EMPleacos | se la dara a horas que no capacitacion.

0, .

s de la | menos al 80% afecten la jornada Elaborar el

actualizados | imprenta | del  personal laboral. cronograma de
Promover el desarrollo | del personal | GRAFICPL | que trabaja en Se brindara capacitacion.
personal y profesional Zom etitividI: us o 'a  Imprenta facilidades para la Dar a conocer a los
de los empleados s existe | 00% - al | durante el asistencia a las empleados el

: d que existe | iimer segundo P

mediante un  plan | P 9 . d
e en el medio | oo semestre  del capacitaciones. cronograma e $2280
capactacion aboral %€ | Gel2016 | 2015, en o El curso Dbebera capaciacion.
requiere  la : . ser de al menos Contratar  personal
continua referente a: i
capacitacion 60 horas clases. capac_ltados en la
de los * Atencion al Todos los materia para que
empleados C“em‘?- empleados brinden las
* Manejo de deberan asistir a capacitaciones  al
B?:g&smas los cursos el personal.
digitales. 100% de total de
e Mantenimi horas
ento y programadas.
reparacion
de las
maquinas
de

impresion.
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PLAN OPERATIVO N°3

Objetivo estratégico

Atraer nuevos clientes y mantener los clientes existentes.

Problema

Bebido a la crisis actual que se encuentra nuestro pais es necesario incrementar
nuevas formas de pago para los clientes.

Estrategia

Ofrecer facilidad de pago a los clientes fieles a la imprenta, por medio de un plan dos
pagos.

Meta

Incrementar las ventas de la imprenta GRAFICPLUS en un 25%.

Téactica

El crédito se lo hard de 15 hasta 30 dias dependiendo el monto que tenga que
pagar, a los clientes que son fijos en la imprenta en el caso de los clientes variables
no se les otorgara este tipo de crédito, si en pago se lo realiza oportunamente no se
les incrementara intereses.

Politica

e No se otorgara créditos a clientes que se encuentren retrasados en sus pagos
de créditos anteriores.

e El pago inicial se lo realizara al momento de efectuar el trato del servicio que se
va a mandar a elaborar o al momento de entregar el trabajo ya terminado, el
cual no debera ser inferior al 30% del total de la compra.

e Sise excede de los 15 dias a partir de la fecha de pago el crédito se excluira del

beneficio del plan, es decir se cobrara los intereses respectivos.
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Actividades
o Establecer las condiciones de crédito con los clientes a esta nueva modalidad
de pago.
e Informar a los clientes fijos de esta nueva modalidad de pago que ofrece la
imprenta a sus clientes.
e Disefiar un cartel en la entrada de la imprenta donde se muestre la nueva

forma de pago.

Descripcién

Descripcién | Responsable | Frecuencia

Disefio de | El disefiador Anual
cartel de la
imprenta
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OBJETIVO ESTRATEGICO N°3

Atraer nuevos clientes y mantener los clientes existentes

Estrategia | problema Meta Tactica Politica Actividad Presupuesto
El crédito se lo No se otorgara Establecer las
hard de 15 créditos a clientes condiciones de

Bebido a la | Incrementar hasta 30 dias gue se encuentren crédito  con los
crisis actual | |as ventas de dependiendo el retrasados en sus clientes a esta nueva

Ofrecer que S lla imprenta | monto e pagos de créditos modalidad de pago.

facilidad de | encuentra GRAFICPLUS | { q anteriores. Informar a los clientes

pago a los | Nuestro on un 25% enga que El pago inicial se lo fjos de esta nueva
clientes pais  es ' pggar, a los realizara al modalidad de pago
feles a la necesario clientes que son momento de que ofrece la

. incrementar fijos en la efectuar el trato del imprenta a sus

imprenta, | nuevas imprenta en el servicio que se va clientes.

por  medio | formas de caso de los a mandar a Disefiar un cartel en

de un plan | pago para lientes elaborar o al la entrada de la

dos pagos. los clientes. N momento de imprenta donde se

variables no se
les otorgara este
tipo de crédito,
si en pago se lo
realiza
oportunamente
no se les
incrementara
intereses.

entregar el trabajo
ya terminado, el
cual no deberd ser
inferior al 30% del
total de la compra.
Si se excede de
los 15 dias a partir
de la fecha de
pago el crédito se
excluira del
beneficio del plan,
es decir se cobrara
los intereses
respectivos.

muestre la
forma de pago.

nueva
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PLAN OPERATIVO N° 4

Objetivo estratégico
Mejorar el ambiente de trabajo y adecuar correctamente el lugar para que los

clientes se sienten mas a gusto.

Problema
La falta de una adecuacion ordenada y bien distribuida provoca un ambiente

desfavorable para el trabajador y clientes que acuden a la empresa.

Estrategia
Proponer la adecuacion ordenada de la infraestructura del local para mejorar el

ambiente de la empresa.

Meta

Incrementar en un 25% las ventas de la imprenta GRAFICPLUS en el mercado local.

Téactica
e Adecuar el local de la imprenta para mejorar la atencion a los clientes y temer
mas espacio fisico para los trabajadores de acuerdo a las necesidades de la
misma.
e Comprar aislantes de ruido para los oidos de los trabajadores de pre prensay
prensa de la imprenta.

e Tener un espacio fisico para el estacionamiento de los clientes.
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Politica
e Los clientes solo podran entran al area de recepcion y disefio de la imprenta.
e Los trabajadores beberan utilizar estos tampones todos los dias
responsablemente.
e El espacio fisico del SIMERT solo sera de uso exclusivo para clientes y carro

de la imprenta.

Actividades
e Contratar a la empresa que se encargue de la fabricacién y colocacion de los
modulares para la imprenta y a su vez la adecuacion de estanterias para la
misma.
e Comprar los tampones para los trabajadores que pasa en el area de
maquinas.
e Realizar los tramite pertinentes en el Municipio de Loja con la finalidad de

comprar anualmente el espacio del SIMERT en la entrada de la imprenta.

Presupuesto
Descripcién | Responsable | Frecuencia Cant. Valor Valor
Unitaria Total
Contratar a la
empresa Gerente
Soluciones propietario $780 $780
Modulares Jc
Comprar los
tampones para | Gerente Anual 1 cajade $130 $130
los oidos propietario 50
unidades
Comprar el
espacio del | Gerente Anual 1 $420 $420
SIMERT propietario
TOTAL $1.330




PROFORMA MODULARES Y ESTANTERIA

4

Sl Mintulary

Sr. Jaima Efran (pllshuasn Floras
PROPIETARIO

Borip Esmeralda Norte.  {e]: 0980713958

Fachz: ! 13 dz Agostodael2015

CLIENTE

Momore Empress GECIRIME. Sra Alexandra Tolsdo
Dlrzosidn Calle Gatagenha ontra Baliar y Sucrs

Chudad Loja
Telzfong: 2585556
Cantidad Dascripeien Madldag alor
Saparackdn para dos amiamias ¥ reducr 2 nulda. (2 manchas de 5maings + £ metros de 3 853000
Dianond oon ssponia Imermadia). larga 2.4 d2 s
Gnanan e siAmEs el Imaris+ 15 mars 5 110m
TOTAL 5 Ta00

Firma Autrizada
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PROFORMA TAMPONES PARA OIDOS
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OBJETIVO ESTRATEGICO N°4

Mejorar el ambiente de trabajo y adecuar correctamente el lugar para que los clientes se sienten mas a gusto.

Estrategia | Problema Meta Tactica Politica Actividad Presupuesto
e Adecuar el local Los clientes Contratar a la
de la imprenta solo podran empresa que se
para mejorar la entran al area encargue de la
atencion a los de recepcién y fabricacion y
La falta de | Incrementar en un | clientes y temer disefio de la colocacién de los
una 25% las ventas de | maq espacio fisico imprenta. modulares para la
adecuacion la imprenta para los Los imprenta y a su
ordenada y | GRAFICPLUS en el trabajadores  de trabajadores vez la adecuacion
bien mercado local. acuerdo a las beberan utilizar de estanterias
distribuida necesidades de la estos para la misma.
Proponer un | Provoca un misma. tampones Comprar los
cambio de la 3rens2§vrgreable e Comprar todos los dias tampones para los
infraestructura aislantes de responsableme trabajadores  que
para el : 2
del local, por | trabaiador I’L,IIdO para los nte. _ pasa en el area de
dio de bl aba y oidos de los El espacio méaquinas.
(rjne 10 d€ plan ;tigt:f ;L’I: trabajadores de fisico del Realizar los
e . pre prensa Yy SIMERT solo tramite pertinentes $1.330
ampliacion. empresa.

prensa de la

imprenta.

e Tener un
espacio  fisico
para el

estacionamiento
de los clientes.

serd de uso
exclusivo para
clientes y carro
de la imprenta.

en el Municipio de

Loja con la
finalidad de
comprar

anualmente el
espacio del

SIMERT en Ila
entrada de la
imprenta.
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PLAN OPERATIVO N°

Objetivo estratégico
Dar a conocer los servicios que ofrece la empresa de forma digital para las personas
gue deseen contratar los servicios imprenta.
Problema
En la actualidad el medio de comunicacién mas rapido es el internet por todos los
nuevos avances tecnoldgicos que existen, es por ello que las empresas se deben
actualizar continuamente.
Estrategia
Elaborar una pagina web de la imprenta, con el fin de dar a conocer mas los
servicios que ofrece.
Meta
Disponer de la pagina web para la imprenta GRAFICPLUS en un plazo de dos
meses.
Téactica

e El disefio y elaboracién de la pagina web sera realizada por los trabajadores

de la imprenta en este caso de los disefiadores graficos.
e Colocar en los comprobantes de venta y en la valla publicitaria el link de la
pagina web de la imprenta.

Politica

e Actualizar el contenido de la pagina web por lo menos cada 6 meses.

e Se publicara a través de este medio los servicios y beneficios que se otorgan

a los clientes de la imprenta GRAFICPLUS.
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Actividades

de la pagina web.

on

Asignar a un responsable para el manejo y actualizaci
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crea conveniente.
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OBJETIVO ESTRATEGICO N°5

Dar a conocer los servicios que ofrece la empresa de forma digital para las personas que deseen contratar los servicios imprenta

Estrategia Problema Meta Téctica Politica Actividad
e E Contratar los | e Actualizar el | o Contratar a un
servicios contenido de la profesional en la rama
profesionales de un pagina web por lo de sistemas de
ingeniero en menos cada 6 computacién para el
Sistemas para que meses. disefio de la pagina

Elaborar una pagina
web de la imprenta,
con el fin de dar a
conocer mas los
servicios que ofrece.

En la actualidad el
medio de comunicacion
mas rapido es el
internet por todos los
nuevos avances
tecnolégicos que
existen, es por ello que
las empresas se deben
actualizar
continuamente.

Disponer de la pagina
web para la imprenta
GRAFICPLUS en un
plazo de dos meses.

disefie la pagina web
de la imprenta.

e Colocar en los
comprobantes de
venta y en la valla
publicitaria el link de
la pagina web de la
imprenta.

Se publicara a través
de este medio los

servicios y
beneficios que se
otorgan a los
clientes de la
imprenta
GRAFICPLUS.

web.

Asignar a un
responsable para el
manejo y actualizacion
de la pagina web.

Informar a los clientes
acerca de la nueva
pagina web que la
imprenta pone a su
disposicion.
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PLAN OPERATIVO N°6

Objetivo estratégico

Obtener mayor posicionamiento en el mercado local y atraer nuevos clientes.
Problema

La competencia del mercado en la ciudad Loja es muy compleja por lo que se deben
realizar muchas compafas de publicidad para dar a conocer mas las empresas.
Estrategia

Realizar campafias de publicidad para dar a conocer la imprenta en la provincia de
Loja.

Meta

Incrementar en un 25% la imagen de la imprenta GRAFICPLUS en el mercado local.
Téactica

e Contratar a medios de comunicacion de la ciudad y provincia de Loja.

e Entregar adhesivos que tengan el logotipo de la imprenta a los clientes al
momento de entregar el trabajo terminado y colocar los adhesivos en buses y
en carros de los clientes si lo tuvieran.

e Entregar en fundas plasticas que contengan el logotipo de la imprenta al
memento de entregar los trabajos terminados a los clientes.

Politica

e La publicidad sera constante en los medios de comunicacion de mayor
frecuencia de la ciudadania.

e Los adhesivos beberan tener a mas del logo de la imprenta GRAFICPLUS, la
direccion del local, teléfono, el correo electronico y sobre todo la pagina web

de la imprenta.
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e Las fundas plésticas beben tener a méas del logo de la imprenta su direccion,

teléfono, correo electronico y sobre todo la pagina web.
Actividades

e Solicitar proformas a las diferentes radios de la localidad, y a los canales de
TV, para poder escoger la mejor opcion que beneficie el factor econémico de
la imprenta, ya que segun las encuestas aplicadas a los diferentes clientes
este medio es el mas opcional.

e Contratar los servicios de la radio y televisora seleccionada.

e Disefiar y elaborar los adhesivos para ser entregados a los clientes en los
trabajos.

e Disefiar y mandar a imprimir las fundas plasticas en la imprenta que le
beneficie mas econdmicamente a la imprenta, para ser entregadas a los

clientes de la misma.

Presupuesto
Descripcion Responsable | Frecuencia Cant. Valor Valor
Unitaria Total
Contratacion Gerente
de las cufias | Propietario Mensual 80 1.90 152

publicitarias en
radios locales.

Contratacion Gerente Anual 100 8.50 850
de TV local Propietario

Disefio e

Impresion  de | Disefiador Semestral 5000

los adhesivos Prensista

Diseio e

Impresion  de | Disefiador Anual 5000 $0.04 $200
fundas Gerente

plasticas

TOTAL $1.202




MODELO DE ADHESIVO

mds que wna mmeam
Catacocha 14-48 entre Sucre y Bolivar
2565588 - 0992168300 - graficplus2013@gmail.com

www.graficplus.com

MODELO DE FUNDA PLASTICA

graficplus
mds gue una imfrenta
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OBJETIVO ESTRATEGICO N°6

Obtener mayor posicionamiento en el mercado local y atraer nuevos clientes

Estrategia | Problema Meta Tactica Politica Actividad Presupuesto
e Contratar a medios | ¢ La publicidad sera Solicitar proformas a las
de comunicacién de constante en los diferentes radios de la
La . la ciudad y medios de localidad, y a los canales de
competencia provincia de Loja. comunicacion de mayor TV, para poder escoger la
del mercado e Entregar adhesivos frecuencia  de la mejor opcién que beneficie el
en la ciudad que tengan el ciudadania. factor ~econémico de la
Realizar Loja €s muy | Incrementar logotipo de la | e Los adhesivos beberan imprenta, ya que segun las
campafas compleja en un 25% la imprenta a los tener a mas del logo de encuestas aplicadas a los
de por lo que imagen de la clientes al momento la imprenta diferentes clientes este medio
- se  deben | . de entregar el GRAFICPLUS, la es el mas opcional.
publicidad realizar imprenta trabai ! . . -
ara dar a GRAFICPLUS abajo terminado vy dlrgcmon del local, Contratar Io_s servicios de la
P muchas colocar los teléfono, el correo radio y televisora seleccionada.
conocer  la | compafias | en el mercado adhesivos en buses electrénico y sobre todo Disefiar y  elaborar los $1202
imprenta en | de local. y en carros de los la pagina web de la adhesivos para ser entregados
la provincia publicidad clientes Si lo imprenta. a los clientes en los trabajos.
de Loja Eg;?)cgrar a tuvieran. e Las fundas plasticas Disefiar y mandar a imprimir las
mAs las e Entregar en fundas beben tener a mas del fundas plasticas en la imprenta
empresas plasticas que logo de la imprenta su que le  beneficie  mas
P : contengan el direccion, teléfono, econdémicamente a la imprenta,
logotipo  de la correo  electrénico 'y para ser entregadas a los

imprenta al memento
de entregar los
trabajos terminados
a los clientes.

sobre todo la pagina
web.

clientes de la misma.
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PLAN OPERATIVO N° 7

Objetivo estratégico

Mantener los clientes existentes de la empresa.

Problema
En el mercado local existe mucha demanda de empresas similares a la nuestra por

lo que hay mantener a los clientes ya existentes y tratar de conseguir nuevos.

Estrategia
Realizar campafias de promocioén a los clientes potenciales con el fin de asegurar su

fidelidad.

Meta

Incrementar en un 25% las ventas de la imprenta GRAFICPLUS en el mercado local.

Téactica
e Entregar esferograficos que tengan el logotipo y el teléfono de la imprenta a
los clientes al momento de entregar el trabajo terminado.
e Entregar una camiseta con el logotipo de la imprenta al memento de entregar

los trabajos terminados a los clientes.

Politica
e Los esferograficos beberan tener a mas del logo de la imprenta

GRAFICPLUS, teléfono en nimeros bien claros.
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e Las camisetas beben tener el logotipo de la imprenta y ser de dos colores.

Actividades
e Disefiar y mandar a elaborar los esferograficos para ser entregados a los
clientes en los trabajos terminados.
e Disefiar y mandar a confeccionar las camisetas que sean del color blanco y
color rojo y contengan el logotipo de la imprenta ya que esta promocion

beneficiara mas econdmicamente a la imprenta.

Presupuesto

Descripcién Responsable Frecuencia | Cant. Valor Valor
Unitaria Total

Disefio y
elaboracién

de los
esferograficos

Disefiador/ Anual 1000 $0.72 $728
empresa
metamorfosis

Disefio y
confeccionar
las camisetas
blancas.

Disefiador Anual 50 $4.80 $240
Casa Deportiva

Disefio y
confeccionar
las camisetas
rojas.

Disefiador Anual 50 $6.50 325
Casa Deportiva

TOTAL $1.293
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MODELO DE ESFEROGRAFICOS
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MODELO DE CAMISETA ROJA

mdd gue wnd imprenia

MODELO DE CAMISETA BLANCA
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PROFORMA CAMISETAS
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OBJETIVO ESTRATEGICO N°7

Mantener los clientes existentes de la empresa.

Estrategia | Problema Meta Tactica Politica Actividad Presupuesto
En el e Entregar e Los « Disefiar y mandar a elaborar
mercado esferogréficos que esferograficos los esferograficos para ser
local existe tengan el logotipo y beberan tener a entregados a los clientes en
mucha el teléfono de la mas del logo de los trabajos terminados.
demanda Incrementar imprenta a los la imprenta | ¢ Disefiar y mandar a
de en un 25% las clientes al momento GRAFICPLUS, confeccionar las camisetas
Realizar empresas ventas de la de entregar el teléfono en que sean del color blanco y
campafias de | Similares a imprenta trabajo terminado. nameros bien color rojo y contengan el
promocién a | /& nuestra GRAFICPLUS | ® Entregar una claros. _ logotipo de la imprenta ya
. por lo que camiseta con el| e Las camisetas que esta promocion
potenciales hay logotipo de la beben tener el beneficiara mas
i 4o | Mantener a local. imprenta al logotipo de la econémicamente  a  la
con el 1in de | jos clientes memento de imprenta y ser de imprenta. $1293
asegurar  su | ya entregar los trabajos dos colores.
fidelidad. existentes y terminados a los
tratar de clientes.
conseguir

nuevos.
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PRESUPUESTO GENERAL

CUADRO N° 47

Aumentar el niumero de clientes fieles a la empresa $5.965

Mejorar y actualizar su nivel de conocimiento en las $2.280
diferentes funciones que realizan

Atraer nuevos clientes y mantener los clientes

existentes

Mejorar el ambiente de trabajo y adecuar $1.330
correctamente el lugar para que los clientes se sienten

mas a gusto.

Dar a conocer los servicios que ofrece la empresa de
forma digital para las personas que deseen contratar
los servicios de imprenta

Obtener mayor posicionamiento en el mercado local y $1.202
atraer nuevos clientes

Mantener los clientes existentes de la empresa $1.293

TOTAL $15.070




INDICADORES DE CONTROL

CUADRO N°48

167

ESTRATEGIA OBJETIVO INDICADORES
ESTRATEGICO
Ofrecer descuentos | Aumentar el nUmero de | Controlar el nUmero de

especiales a los clientes
que realizan sus trabajos

clientes fieles a la empresa

clientes frecuentes para
realizar los descuentos por

frecuentemente. la cantidad y el tiempo de
pago.
Promover el desarrollo | Mejorar y actualizar su | Verificar el numero de

personal y profesional de
los empleados mediante
un plan de capacitacion.

nivel de conocimiento en
las diferentes funciones
gue realizan

capacitaciones efectuadas
a los trabajadores

Ofrecer facilidad de pago a
los clientes fieles a la

Atraer nuevos clientes y
mantener los  clientes

NUumero de planes
concedidos a los clientes.

imprenta, por medio de un | existentes Reporte de mora de los
plan dos pagos. clientes a la imprenta.

Proponer n cambio de la | Mejorar el ambiente de | Verificar que el
infraestructura del local, | trabajo y adecuar | moduladores acorde de las

por medio de un plan de
ampliacion.

correctamente el lugar
para que los clientes se
sienten mas a gusto.

necesidades de la
imprenta.
Verificar que los

trabajadores utilicen las
protecciones planteadas.

Elaborar una pagina web
de la imprenta, con el fin

Dar a conocer los servicios
gue ofrece la empresa de

Numero de visitantes de la
pagina web de la imprenta

de dar a conocer mas los | forma digital para las | gGrRAFICPLUS
servicios que ofrece. personas que deseen
contratar los  servicios
imprenta
Realizar campafias de | Obtener mayor | Contratos establecidos con
publicidad para dar a | posicionamiento en el||os medios de
conocer la imp_renta en la mercado_ local y atraer | comunicacion.
provincia de Loja. nuevos clientes NGmeros de adhesivos y
fundas plasticas impresas
y entregadas.
Realizar campafias de | Mantener los clientes | Nomero de esferogréaficos

promocién a los clientes
potenciales con el fin de
asegurar su fidelidad

existentes de la empresa

y camisetas impresas Yy
entregadas a los clientes.




168

h. CONCLUSIONES

Al finalizar el presente trabajo de tesis y haber obtenidos los resultados esperados,

se concluye:

% Que la imprenta GRAFICPLUS no ha evaluado las condiciones del entorno en
que actualmente desarrolla sus actividades econdmicas, motivo por el cual se
determind la necesidad desarrollar el presente estudio cuya propuesta
ayudara a establecer un mejor direccionamiento claro que le permita cumplir
con sus objetivos y alcanzar sus metas.

% El andlisis de su ambiente externo demostré que las condiciones del entorno
gue se desenvuelve la imprenta GRAFICPLUS ofrece varias oportunidades,
las cuales estan por encima de las amenazas, ya que en la Matriz EFE obtuvo
un total ponderado de 2,96.

% Mientras que en su ambiente interno se obtuvo un total ponderado de 2,33 lo
cual demuestra que las debilidades identificadas no permiten destacar y
aprovechar las fortalezas que posee la imprenta GRAFICPLUS.

% Se plante6 7 objetivos estratégicos, los cuales permitirdan mejorar la propuesta
para el mercado competitivo actual.

s El presupuesto necesario para la ejecucion de los diferentes planes
operativos propuestos son de $ 15.070 ddlares americanos.

% Se establecidé los diferentes indicadores de control, los cuales permitiran

evaluar la aplicacion del Plan de Marketing propuesto.
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i. RECOMENDACIONES

En base a los resultados obtenidos se recomienda lo siguiente:

» Efectuar de forma periddica el diagnostico situacional, ya que el entorno
actual de la imprenta y de todas las unidades econémicas se encuentras en
constantes cambios, con el objetivo de identificar de forma oportuna los
diferentes factores criticos de éxito y tomar decisiones eficaces para mejorar

la posicién competitiva de la imprenta.

» Aprovechar las oportunidades que brinda el entorno mediante la puesta en
marcha del plan operativo N° 1, cuyo objetivo es fortalecer el sistema de
distribucién con la finalidad de obtener mayor numero de clientes fieles a la

empresa, esto a su es permite minimizar el alto nivel competitivo del sector.

» Ejecutar el plan operativo N° 3, el cual permitira incrementar las formas de
pago con el fin de incrementar la cartera de clientes, propuesta que
contribuirda a incrementar las ventas a crédito sin afectar su posicién
financiera, ya que promueve su rapida recuperacion ofreciendo facilidad de

pago a los clientes.

» Llegar a efectuar el Plan de Marketing propuesto, el cual ha sido formulado
atendiendo las necesidades de la Imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de
Loja, enfocado a permitir el aprovechamiento de los recursos para alcanzar la

rentabilidad deseada.
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» EIl presupuesto establecido para el presente Plan de Marketing, contiene
precios referenciales, por lo que se recomienda establece dentro de los

parametros establecidos con el fin de evitar un gasto excesivo.

» Evaluar la puesta en marcha de los diferentes planes propuestos, con la
finalidad de determinar su impacto de los resultados esperados para la

imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de Loja.
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k. ANEXOS
ANEXO N° 1
FICHA RESUMEN DEL PROYECTO

a) TEMA

“PLAN DE MARKETING PARA EMPRESA GRAFICPLUS DE LA CIUDAD

DE LOJA”
b) PROBLEMATICA
Para las empresas un plan de marketing es uno de los temas gerenciales de
mayor importancia en el ambito competitivo ya que ayuda a definir las diferentes
oportunidades de las empresas, ya que les permite obtener ventajas en su

entorno cambiante para tener mayor oportunidad de enfrentarse en el mercado.

En nuestro pais las empresas buscan ser mas competitivas y asi poder captar
mas clientes y aprovechas las oportunidades que le ofrece el mercado en el

ambito empresarial.

La ciudad de Loja cuenta con empresas dedicadas a diferentes actividades como
el comercio, produccion y prestacion de diferentes servicios, teniendo asi
empresas dedicadas al disefio e impresion siendo este un sector de gran
importancia para el desarrollo econémico de ciudad. Las imprentas generan

fuentes de trabajo directo e indirecto.

La empresa GRAFICPLUS se encuentra en un entorno competitivo por lo que
tiene que asegurar los clientes existentes y proyectarse a conseguir nuevos

clientes, para tener una plaza que sostenga el crecimiento de la empresa.
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La empresa tiene que ofrecer productos de calidad con precios bajos, siendo
este uno de sus principales problemas, ya que tiene que adquirir materiales a
costo de minorista, al no poseer gran volumen de trabajo toca proveerse de
material de impresioén en el medio local con un precio mas elevado, a diferencia

de comprar en Quito o Guayaquil.

Una limitante de la empresa GRAFICPLUS es la poca promocion que se les

ofrece a los clientes ya que no cuenta estrategias de promocion.

La empresa GRAFICPLUS no cuenta con herramientas publicitarias como: spots

televisivos, radiales, vallas publicitarias, anuncios en medios impresos.

De los diferentes problemas antes mencionados, puedo afirmar que la empresa
carece de un elemento primordial como es un Plan de Marketing que se ajuste a

la empresa y al entorno empresarial en que compite.

c. JUSTIFICACION

El presente proyecto busca, a través de la aplicacion de los conceptos y
fundamentos de Marketing, dirigir y coordinar los esfuerzos comerciales en las
actividades de la organizacion, lo que desemboca en el disefio y estructuraciéon
de un Plan de Marketing para la imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de Loja.

Por lo cual se justifica en forma académica, econdémica y social.
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ACADEMICA
Tiene justificacion académica, porque constituye un requerimiento fundamental e
indispensable en la culminacion de mis estudios de grado, mas aun porque a
través de ella, se lograra poner en practica todos los conocimientos adquiridos en
todos y cada uno de los médulos, ademas poner dichos conocimientos al servicio
de la sociedad.

ECONOMICA
Desarrollar un analisis que determine posicionamiento y la situacion del mercado
actual de la imprenta, para establecer las estrategias que permitan alcanzar la
meta fijada por la imprenta, para ayudar a incrementar los ingresos econémicos
para el duefio.

SOCIAL

La oferta que existe en el mercado es elevada, por tal motivo, se utilizara
métodos y técnicas las cuales permita un mejor canal de comunicacién con los
clientes actuales y potenciales, siempre estando a la vanguardia del mundo
actual, para brindarles un mejor servicio y ofrecer una mejor oferta a los clientes

de la ciudad y provincia de Loja.
d. OBJETIVOS

General:
» Disefar un Plan de Marketing para la Imprenta GRAFICPLUS de la ciudad de
Loja
Especificos:
» Realizar un diagnéstico de la Empresa para determinar cual es la
participacion de la misma en el mercado de Loja, para lograr un mejor

posicionamiento y mayor competitividad.
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Realizar un analisis externo de la empresa GRAFICPLUS, con el fin de
diagnosticar las principales amenazas y oportunidades que se le presentan en
el mercado.

Realizar un andlisis interno de la empresa GRAFICPLUS, para determinar las
fortalezas y debilidades de la misma.

Realizar un andlisis FODA que permita diagnosticar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa GRAFICPLUS.
Determinar objetivos estratégicos para atraer nuevos clientes.

Desarrollar estrategias de publicidad para mejorar el crecimiento financiero de
empresa y asegurar la fidelidad de los clientes ya existentes y asi

promocionar la empresa GRAFICPLUS para captar nuevos clientes.
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ANEXO N 2
CUADRO N°12
“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA GRAFICPLUS DE LA CIUDAD DE LOJA”
MATRIZ DE REQUERIMIENTO DE INFORMACION

INFORMACION EXTERNA

QUE INFORMACION DE QUIEN? COMO OBTENERLA

Cuéantas empresas existen en la ciudad de Lojaque | e  Imprentas ENTREVISTA

ofrezcan servicios de impresion. .
Autorizadas por

el SRI

Utiliza usted los servicios de imprenta?

Mencione algunas de ellas

Por qué razén acude usted a realizar sus trabajos
en la imprenta GRAFICPLUS

Qué tipos de trabajos usted manda a realizar?
Qué le parece los trabajos que realiza la imprenta
GRAFICPLUS

Cada qué tiempo acude a realizarlos

Qué monto de dinero le cuestan los trabajos a CLIENTES ENCUESTA
usted?

Cual es la forma de pago que usted utiliza?
Conoce usted si la empresa tiene publicidad?

Ha recibido usted algun tipo de promocion?

Acude usted a otra imprenta a realizar sus trabajos
Cdmo califica la atencién del personal de la
imprenta GRAFICPLUS

Qué deberia mejorar _en la imprenta GRAFICPLUS

Elaborado por: La autora.
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CUADRO N°13

“PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA GRAFICPLUS DE LA CIUDAD DE LOJA”
MATRIZ DE REQUERIMIENTO DE INFORMACION
INFORMACION INTERNA

QUE INFORMACION DE QUIEN? COMO OBTENERLA

Desde cuando funciona la imprenta
GRAFICPLUS de la Ciudad de Loja”

Qué actividades realiza la imprenta?

Qué servicios ofrece?

Quienes son sus principales proveedores?
Quienes son sus principales clientes? GERENTE ENTREVISTA
Sus servicios que ofrece son de buena
calidad?

Los precios de los trabajos son accesibles
para clientes?

Tiene publicidad su imprenta?

Cémo financia usted a su imprenta?

Qué actividades realiza usted como
disefiador?

Qué tiempo trabaja usted en la imprenta?
Cuédles son los principales funciones en la
imprenta N
Cémo determina que sus trabajos son DISENADORES ENCUESTA
buenos?

Ayuda a los clientes a tomar una buena
decision para mejorar sus trabajos?
Realiza los trabajos oportunamente para
su impresion.

vV V V¥V VV VI(VV V VVVVVY 'V

Mantiene actualizada la contabilidad de la
Imprenta?

Los estados financieros reflejan pérdidas o
ganancias?

Las utilidades de la imprenta son buenas?
Reparte las utilidades entre sus CONTADOR ENCUESTA
empleados.

Considera rentable este negocio?

Elabora las declaraciones del IVA?
Realiza la declaracion del Impuesto a la
Renta?

Elabora los roles de pago?

Atiende cordialmente a los clientes
Da a conocer de cada uno de los servicios SECRETARIA ENCUESTA
que ofrece la imprenta GRAFICPLUS
Informa de los precios y formas de pago a
los clientes.

YV VV|V VYVV VYV V V

\4

Elabora notas de cada uno de los pedidos
de trabajos que usted imprime.

Realiza a los trabajos oportunamente para
su entrega.

» Imprime los trabajos de acuerdo al pedido
realizado.

\4

PRENSISTA ENCUESTA

Elaborado por: La autora.
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ANEXO N° 3

ENTREVISTA AL GERENTE PROPIETARIO

1859

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
Carrera de Administracion de Empresas
Modalidad de Estudios a Distancia

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE PROPIETARIO DE LA EMPRESA GRAFICPLUS

Como egresada de la carrera de Administracion de Empresas, me encuentro
desarrollando mi tesis de grado denominada “Plan de Marketing para la Empresa
Graficplus de la ciudad de Loja”, por lo cual le pido de la manera mas comedida y
respetuosa se digne contestarme las siguientes preguntas:

1.

2.

3.

8.

9.

¢Desde cuando funciona la imprenta GRAFICPLUS de la Ciudad de Loja”
¢, Cuantos empleados trabajan en la empresa?

¢,Cuantos clientes fijos posee actualmente?

¢La empresatiene un logotipo que lo identifique?

¢La empresatiene una mision y vision?

¢Qué actividades realiza la imprenta?

¢Quiénes son sus principales proveedores?

¢Quiénes son sus principales clientes?

¢,Como financia usted a su imprenta?

10.¢;Sefiale el monto de ingresos mensuales que percibe la empresa

producto de la prestacion de servicios que realiza?

11.;Sefiale el monto de gastos que incurre la empresa para la marcha del

negocio?

12.¢.En base a que parametros se fija el precio de los trabajos que realiza?

13.¢Los precios que actualmente ofrece a sus clientes son iguales a los de

la competencia?

14.:Se ha definido porcentajes de descuento?

15.¢Se ofrece promociones a los clientes? ¢De qué tipo?
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16.¢La ubicacion de la imprenta GRAFICPLUS brinda facilidad de acceso y
comodidad a los clientes?

17.¢.El espacio fisico de las instalaciones es apropiado y brinda la
comodidad a los clientes?

18.¢,Qué tipo de publicidad se utiliza para difundir la imagen de la
imprenta?

19.;,Sefiale las imprentas que usted considere representan mayor
competencia para laimprenta GRAFICPLUS?

20.¢Considera necesario la elaboraciéon de un Plan de Marketing?
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ENCUESTA A EMPLEADOS

k- A3
s
e

UNIVERSIDAD NAETUNAL DE LOJA
Carrera de Administracion de Empresas
Modalidad de Estudios a Distancia
ENCUESTA DIRIGIDA AL PERSONAL DE LA EMPRESA “GRAFICPLUS”

Como egresada de la carrera de Administracion de Empresas, me encuentro
desarrollando mi tesis de grado denominada “Plan de Marketing para la Empresa
Graficplus de la ciudad de Loja”, por lo cual le pido de la manera méas comedida y
respetuosa se digne contestarme las siguientes preguntas:
1. Sefale su edad:

De 20 a 25 aflos ()

De 26 a 30 aflos ()

De 31 a45afos ()
2. Sefale su genero

Femenino ()

Masculino ()

3. ¢Sefale el cargo desempefia?

Disefiador ()
Contador ()
Secretario ()
Prensista ()
Guillotinista ()
Numerador ()

Compaginador ()

4. ¢Cuanto tiempo presta sus servicios en esta empresa?

Menos de 1 afio ()
1 afio a 2 afos ()
2 anos a 4 afios ()
Mas de 4afos ()

5. ¢Cual es su nivel de educaciéon?
Secundaria 0

Superior ()
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11.

12.

13.

14.
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¢Como ingreso a ser parte del personal de la Empresa GRAFICPLUS?
Por anuncios publicitarios ()
Por recomendaciones ()

¢Conoce la misién y vision de la imprenta GRAFICPLUS?

Si ()
No ()
¢,Como califica los precios de los servicios que presta la empresa?
Bajos en relacion a la competencia ()
Iguales a la competencia ()
Altos en relacién a la competencia ()

.Se ofrece descuentos a los clientes?

Si ()

No ()
¢, Se ofrecen promociones a los clientes?

Si ()

No ()
¢La ubicacién de la imprenta GRAFICPLUS brinda facilidad de acceso y
comodidad a los clientes?

Si ()

No ()
¢El espacio fisico de las instalaciones es apropiado y brinda la comodidad
necesaria para el desarrollo de las actividades?

Si ()

No ()

cSefiale las empresas o0 imprentas que considere representan mayor

competencia para la Imprenta GRAFICPLUS?

¢Considera necesario la elaboracion de un Plan de Marketing, orientado a
mejorar la posiciéon competitiva de la imprenta GRAFICPLUS?

Si ()

No ()



182

ENCUESTA A CLIENTES

1859

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
Carrera de Administracion de Empresas
Modalidad de Estudios a Distancia

ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTES DE LA EMPRESA “GRAFICPLUS”

Como egresada de la carrera de Administracion de Empresas, me encuentro
desarrollando mi tesis de grado denominada “Plan de Marketing para la Empresa
Graficplus de la ciudad de Loja”, por lo cual le pido de la manera mas comedida y
respetuosa se digne contestarme las siguientes preguntas:

1. Sefale el rango en el cual se ubica su edad

De 20 a 30 afios ()
De 31 a40afos ()
De 41 a 50 afios ()
De 51 a 60 aflos ()
Mas de 60 afios ()

2. Sefale el género al cual pertenece

Femenino ()

Masculino ()

3. ¢De las siguientes opciones sefale el sector en el cual trabaja?

Empleado del sector publico ()
Empleado del sector privado ()
Negocio propio ()

4. ¢Usted es cliente de la imprenta GRAFICPLUS?
Si ()
No ()
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5. Sefiale las imprentas que usted visita a mas de la imprenta
GRAFICPLUS.

Cosmos
Santiago
Creativa

El Dorado
Sanchez
Ortiz
Indugraf
Edisur
Campoverde
Grafimundo
Otras

6. ¢Por qué usted prefiere los servicios de la imprenta GRAFICPLUS?

Buena atencion ()
Precios bajos ()
Calidad de sus productos ()
X su excelente impresion ()
X su entrega inmediata ()

7. Quétipos de trabajos usted manda a realizar, marque con una X?

Facturas
Notas de venta

Tripticos

Hojas volantes
Afiches
Libros

Revistas

Catélogos
Otros

8. ¢Con que frecuencia acude a realizarlos los trabajos en la imprenta

Diario ()
Semanal ()
Mensual ()

Trimestral ()
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9. ¢Como califique la calidad de trabajos que realiza usted en la imprenta
GRAFICPLUS?

Excelente ()
Bueno ()
Malo ()
10.,Como califica los precios de los trabajos que realiza en la imprenta

GRAFICPLUS?

Bajos en relacion a la competencia ()
Iguales a la competencia ()
Altos en relacion a la competencia ()

du

11.¢Cuél es la forma de pago que usted utiliza?
Efectivo ()
Crédito mensual ()

12.Conoce usted si la empresa tiene publicidad?
Si ()
No ()

13.Ha recibido usted algun tipo de promocién?
Si ()
No ()

14.Cémo califica la atencion del personal de laimprenta GRAFICPLUS

Muy bueno ()
Bueno ()
Malo ()
15.¢La ubicacion de la empresa GRAFICPLUS brinda facilidades de acceso

y comodidad a los clientes?
Si ()
No ()
16.¢El espacio fisico de las instalaciones es apropiado y brinca la

comodidad necesaria para el desarrollo de los trabajos?

Si ()
No ()
17.¢Cual es el medio de comunicacién que usted prefiere?
Radio ()
Televisiéon

(
Periodico (
Internet (

N N N
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