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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion guarda relacién con el disefio de un plan estratégico
de publicidad para la empresa Imprenta y disefio grafico Amazonas de la ciudad de
Riobamba, iniciativa que pretende elevar el nivel de satisfaccion de sus usuarios;
diferencidndose de su competencia en base a un servicio de calidad que sustente el
incremento continuo de la cartera de clientes en el mercado local y ampliar sus horizontes
comerciales. La modalidad de la investigacion es cuantitativa y cualitativa, al levantar
informacion fundamentada en encuestas a un segmento de la poblacion de la ciudad de
Riobamba, interpretandose al mismo tiempo la percepcién del mercado sobre las
actividades de la empresa; los resultados se sustentan en el uso de medios estadisticos,
identificando falencias por las que la organizacion no ha logrado un posicionamiento
absoluto dentro de las preferencias de los clientes. Adicionalmente el establecimiento no
dispone de una imagen corporativa y no posee una ventaja competitiva que lo diferencie
de establecimientos similares. La implementacion del plan estratégico de publicidad
pretende fortalecer y a su vez incrementar la cartera de clientes de la empresa, en este
contexto resulta imprescindible poseer una marca que permita diferenciarse en el &ambito
comercial y en la mente de los consumidores. Las acciones vinculadas a la insercion de
la empresa en medios de comunicacion alternativos y digitales deben ser sujetas a
innovacion mediante un mecanismo de retroalimentacion con la expectativa de los
consumidores a partir de los productos entregados. La investigacion identifica los medios
de publicidad a emplearse estableciéndose parametros de interés como el precio, la
calidad y el cumplimiento del trabajo, los resultados se veran reflejados en la aplicacion
de la propuesta con estrategias que permitiran lograr una mejor aceptacion de la

organizacion en el publico objetivo existente de la ciudad de Riobamba.

Palabras claves: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS> <PLAN
ESTRATEGICO DE PUBLICIDAD> <PROMOCION> <MARKETING> < IMAGEN
DE MARCA> <RIOBAMBA CANTON) >.

Ing. Hernan Patricio Moyano Vallejo, MSc.
DIRECTOR DEL TRABAJO DE TITULACION
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ABSTRACT

This research project is related to the design of a Strategic Advertising Plan for the
company Printing and Graphic Design Amazonas of the city of Riobamba, an initiative
that aims to raise the level of satisfaction of its users; distinguish itself from its
competition based on a quality service that supports the continuous increase of the
customer portfolio in the local market and expand its commercial horizons. The research
field is quantitative and qualitative, by raising information based on surveys to a segment
related with the city of Riobamba, interpreting at the same time the perception of the
market on the activities of the company; the results are based on the use of statistical
means, identifying flaws by which the organization has not achieved an absolute
positioning within the preferences of the customers. Additionally, the establishment does
not have a Corporate Image and does not have a competitive advantage that differentiates
it from the competition. The implementation of the strategic advertising plan aims to
strengthen and in turn, increase the portfolio of customers of the company. In this context
it is essential to have a brand that allows differentiate in the commercial field and in the
mind of consumers. The actions linked to the insertion of the company in alternative and
digital media should be subject to innovation through a feedback mechanism with the
expectation of consumers from the products delivered, the research identifies the means
of advertising to be used, establishing parameters of interest such as price, quality and
compliance with the work, the results will be reflected in the application of the proposal
with strategies that will allow a better acceptance of the organization in the trade of the

city of Riobamba.
Key Words: <ECONOMICS AND ADMINISTRATIVE SCIENCES> <STRATEGIC

ADVERTISING PLAN> <PROMOTION> <MARKETING ><BRAND IMAGE >
<RIOBAMBA CANTON) >.
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INTRODUCCION

Las actividades empresariales que se efectiian en el Ecuador relacionadas con las artes
gréaficas y publicitarias son parte de una gran demanda, aquello obedece a la diversidad
de clientes que persiguen difundir la prestacion de sus bienes y/o servicios hacia sus
grupos de interés; en este contexto surge la necesidad de incrementar el volumen de
ventas, asegurar el posicionamiento en el mercado en base a nivel competitivo que
sustente y fortalezca las relaciones duraderas con sus clientes a nivel interno y externo asi

como también definir estrategias comerciales y comunicacionales.

La determinacién de un Plan Estratégico de Publicidad para la Empresa Imprenta y
Disefio Grafico Amazonas requiere el establecimiento de pardmetros que se asocian al
mercado potencial de clientes donde se defina la actividad econdémica para el corto
mediano y largo plazo; bajo este lineamiento es necesario identificar los factores internos
y externos que son parte de la organizacion, sin dejar de lado una gestién empresarial que
permita incrementar las fortalezas, enfrentar con celeridad las debilidades, aprovechar las
oportunidades y minimizar las amenazas.

La estructuracion de un Plan Estratégico de Publicidad para la Imprenta y Disefio Gréafico
Amazonas se fundamenta en el establecimiento inicial de un diagnostico situacional en
el cual se determine los lineamientos y estrategias que orienten la adopcién de decisiones

que influyan en el posicionamiento de la empresa en el mercado.

La empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas busca encontrar indices de satisfaccion
eficientes y efectivos para la organizacion y para sus clientes, diferenciandose de la
competencia por la oferta de un servicio de calidad que sustente el incremento continuo
de su cartera de clientes en el mercado local y regional ampliando sus horizontes
comerciales, asegurando el control del mercado con productos y servicios de calidad al
tiempo de incrementar las fuentes de trabajo, precautelando el prestigio institucional a

nivel provincial y nacional.



CAPITULO I: GENERALIDADES DE LA EMPRESA
1.1. DESCRIPCION
A todo nivel, el mercado ecuatoriano tiene la particularidad de ser controlado por el Gobierno
Nacional, lo cual, genera una complejidad y la consecuente obstaculizacion de la busqueda de
oportunidades comerciales en productos de diversa indole y en este sentido, los bienes ofrecidos

por una imprenta no son la excepcion.

Graéfico 1: Imprenta y Disefio Gréafico “Amazonas”

Fuente: Imprenta y Disefio Grafico “Amazonas”

La Imprenta y Disefi6 Grafico Amazonas es una empresa registrada por el Servicio de
Rentas Internas, SRI, se dedica a la elaboracion de materiales tanto promocionales como
publicitarios y realiza todo lo concerniente a las Artes Graficas. La organizacion se ha
mantenido en el mercado desde el afio 1978, brindando exclusivamente el servicio de
imprenta tipografica, sin embargo, con el paso de los afios y los consecuentes avances
tecnoldgicos, la empresa encontr6 la necesidad de adaptarse a nuevos procesos Yy
diferentes necesidades de sus clientes, por lo cual, toma la decision de introducir
maquinaria de imprenta offset con el fin de mejorar su competitividad y servicio en el
mercado, todo esto bajo la direccion del Sr. Mario Raul Murillo Flores, Gerente

Propietario.

A partir del 2010, se incorpora los servicios de disefio grafico sustentados en maquinaria
que brindan servicios de imprenta digital, de igual manera, se incorpora la utilizacion de
software especializado para la elaboracion de artes mediante el uso de ordenadores, con
lo que se brinda un eficiente servicio a sus consumidores, ampliando su cartera de

productos y servicios en funcion de un posicionamiento en el mercado de las Artes Graficas.
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1.2. UBICACION

La empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas se encuentra en la ciudad de Riobamba,

sector de San Francisco, en las calles 10 de agosto 17-15 y Alvarado.

Grafico 2: Ubicacion de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas
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Fuente: Google Maps

1.2.1. Macro localizacion

La macro localizacion constituye el sitio que tiene como propdsito encontrar la ubicacion
mas ventajosa para el desarrollo de la organizacion en analisis. En este sentido, se
determinan caracteristicas fisicas e indicadores socioecondémicos relevantes, entre los

cuales, se identifica, el indice de Desempleo en el Ecuador.

Bajo este lineamiento, es relevante indicar que el establecimiento mantiene su estructura
original en cuanto a su conformacién de personal y mas bien, ha sido sujeta de
innovaciones en cuanto a la infraestructura de su maquinaria, lo cual, sustenta su &mbito

de accion en servicio de, imprenta tipografica, e imprenta digital.



1.2.2. Micro localizacion

La micro localizacién agrupa los aspectos que se relacionan a los asentamientos humanos,

identificacion de acciones productivas y ubicacion de centros de desarrollo.

En este sentido, la Imprenta y Disefié Grafico Amazonas se ubica en una zona cercana a

establecimientos educativos, médicos y comerciales, entre los cuales, se cita:

e Mercado de productos agricolas.

e Unidad Educativa “San Felipe Neri”

e Unidad Educativa “Vigotsky”

e Instituto Tecnoldgico “Superior Isabel de Godin”
e Hospital “La Dolorosa”

e Distribuidora “Dicosavi”

e Sindicato de Choferes Profesionales de Riobamba
e Comercial Bastidas

e Comercial Rasa

e Almacenes el Monito

e Almacenes el Regal6n

1.3. FILOSOFIA EMPRESARIAL

La Imprenta y Disefio Grafico Amazonas, es una empresa que se ha mantenido en el
mercado en sus inicios con el nombre de Imprenta Amazonas, desde el afio de 1978, hasta
el afio 2010, siendo su Gerente Propietario el Sr. Mario Radl Murillo Flores. En el afio
2010, a los 18 dias del mes de junio, se toma la razén social actual y pasa a ser su Gerente
propietario el Sr. Mario Vicente Murillo Naranjo, y desde entonces se a manejado la

organizacion con lineamientos basicos para el funcionamiento normal de la organizacion.

1.3.1. Misién (actual)

Trabajar innovadoramente con el uso de la tecnologia y creatividad para lograr que
nuestra distinguida clientela emprenda en sus labores haciéndose conocer en el Mercado

y obteniendo mayor utilidad.



1.3.2. Vision (actual)

Ser una empresa reconocida, distinguida, renombrada y demandante, en el mundo
Gréfico, Publicitario enfocada a la elegancia, Creatividad en nuestros disefios gracias a la
buena reputacién y distincion adquirida por nuestra responsabilidad y puntualidad en la

entrega de los trabajos.

1.4. Estructura Organizacional

Las actividades operativas y administrativas de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas,

se disponen en los siguientes niveles:

e Ejecutivo
e Administrativo

e Operacional

Gréfico 3: Procesos de la Imprenta y Disefié Grafico Amazonas

NIVEL EJECUTIVVO

VENDEDOR TIPOGRAFO DISENADOR
ARTES
VENDEDORES PRENSISTA GRAEICAS

Fuente: Imprenta Amazonas
Elaborado por: Mario Murillo

1.5. SERVICIOS

La organizacién en andlisis pertenece al sector de las empresas graficas cuya actividad
principal consiste en realizar servicios de impresién para clientes de diversa naturaleza.

Bajo esta consideracion, las labores no tienen discriminacion alguna sobre potenciales



consumidores y, por ende, la empresa enfoca sus acciones al cumplimiento puntual de los

requerimientos externos.

En la Tabla 1, se determina una diversa gama de elementos que son parte del &mbito

comercial de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas, las cuales, incluso son clasificadas

dependiendo de la naturaleza del tipo de canal que se necesita para su consecuente

elaboracion.

Tabla 1: Productos y servicios de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas

No. Productos Canales No. | Servicios Canales
1 | Impresion offset 21 | Serigrafia
L e Directo Disefio .
2 | Impresién tipografica 22 Grafico Directo
3 | Formularios continuos Indirecto corto | 23 | Guillotina
Confeccidn de sobres, envases
4 | flexibles impresos sobre Directo 24 | Cintas
materiales blandos.
5 _Cajas de cartén corrugado 25 | Esferos Indirecto
Impresas - Indirecto corto Corto
6 | Etiquetas planas y autoadhesivas 26 | Agendas
7 | Gigantografias 27 |Jarros
8 |Libros, revistas 28 | Llaveros
9 | Papeleria comercial 29 |Percalina Indirecto
10 | Factureros Directo
11 | Notas de venta
12 | Comprobantes de retencion
13 | Sello de Caucho
16 |Recuerdos de Bautizo
17 | Recuerdos de Confirmacion
18 | Recuerdos de Réquiem Indirecto corto
19 | Recuerdos Matrimonio
20 | Sellos de Caucho Automatico.

Fuente: Imprenta Amazonas
Elaborado por: Mario Murillo

1.6. Analisis del entorno

El entorno es un factor que tiene un grado de influencia en las acciones que lleva a cabo
la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas. Debido a este aspecto, es necesario tener en
cuenta que las acciones propias de la organizacién deben ser sujetas de control y mejora

permanente, lo cual, sustenta conseguir los objetivos empresariales.



De manera global, las actividades empresariales se interrelacionan con el &mbito politico,
legal, econdmico, social y tecnoldgico, y es necesario que la gestiobn empresarial se

enfogque a minimizar las amenazas y maximizar las oportunidades identificadas.

1.6.1. Macro ambiente

Para analizar el macro entorno en el que se encuentra operando la organizacion, es
importante identificar los factores que podrian afectar a un ndmero importante de
variables que pueden influir en los niveles de oferta y demanda y en los costos de la

empresa.

Se examinara a la empresa con respecto a los factores: demogréfico, politico, econémico,
social, y tecnoldgico, pues éstos estan fuera del control de la organizacién, pudiendo

presentarse como amenazas Yy a la vez como oportunidades.

1.6.1.1. Factor Demografico

La poblacion de Ecuador es diversa en su composicion por lo que resulta dificil
determinar porcentajes asociados a diferentes sectores comunitarios, por lo que, las
estadisticas sobre la composicion acial del pais varian seglin las diferentes fuentes
(Narvéez, 2017)

En funcién de datos obtenidos en el INEC para conocer el censo de poblacién y vivienda
durante el 2010, se identifico aspectos en el comportamiento del Ecuador, reflejando asi
una mejora y tendencia de comportamiento dentro la composicién a nivel de pais,
denotando un menor numero de hijos, incremento del porcentaje de adultos de la tercera

edad y una poblacion econdmicamente activa. (Villacis y Carrillo, 2010)

Segun el dltimo censo de poblacién y vivienda, los ecuatorianos se identifican en un 71%
como mestizos; 7% indigenas; 6.9% montubios; 6% caucésicos; 3% afrodescendientes;
y 1% criollos, lo cual, sustenta las costumbres y la cultura innata de la persona. (ONU,
2016)



Gréfico 4: Composicion de la poblacion del Ecuador
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Fuente: ONU 2016
Elaborado por: Mario Murillo

En la zona rural de Chimborazo predominan los indigenas, caracterizados por su
vestimenta y cultura. De manera complementaria, Riobamba es destino de mestizos,
indigenas, blancos y extranjeros como chinos, cubanos, colombianos, venezolanos,

norteamericanos, etc.

La tasa de crecimiento anual de riobambefios de 15 a 60 afios es de 5%, en donde la
mayoria corresponde a la poblacion escolar y adolescente, con un porcentaje algo menor

de nifios que se encuentran entre los 0 y 4 afios. (GADPCH, 2016)

1.6.1.2. Factor Econdmico

Uno de los entornos méas complicados de analizar con objetividad debido a los diversos
analisis y dictdmenes positivos como negativos que se alzan en torno al tema es el
econdmico. Los indicadores del pais que presenta el Banco Central del Ecuador muestran
que en la actualidad el Ecuador no atraviesa una situacion extremadamente negativa, y
que por el contrario éstos revelan que la situacién actual se la podria considerar como
normalmente estable. (BCE, 2017)

En lo referente a la inflacion, esta ha presentado un ligero incremento. En junio de 2010,
se tuvo una inflacion acumulada de 3,3% y en junio de 2011, la misma estd en 4,28%.
Esto quiere decir que relativamente el incremento de la inflacion es desacelerada y que
los precios en los mercados deberian mantenerse constantes, al no presentar un

incremento en el mes de junio de los precios de los bienes y servicios de la canasta



familiar y al presentar un inflacion acumulada en el primer semestre del 2.81% nivel
similar al mismo periodo en el afio 2009, cuando su inflacion termind en el 4.31%,
determina una tendencia, que si se repite en el presente afio, el pais podria terminar con
un incremento de precios menor al 4.5%, lo cual, no provocaria un efecto grave a la

competitividad de la economia (Arizaga & Querejeta,2010).

1.6.1.3. Factor Social

El entorno social estd ligado cercanamente al entorno politico legal ya que todas las
medidas que se toman en el &mbito legal repercuten directamente en la sociedad
ecuatoriana. En el caso de Imprenta y Diseno Grafico “Amazonas”, es una organizacion
legalmente constituida y el aporte de su actividad econémica permite la generacion de
trabajo dentro de su grupo operativo y administrativo, el cual, cumple con los
requerimientos establecidos por los entes de control, tales como IESS, SRI'y Permisos de
GAD Provincial. Es decir, la empresa es plenamente consciente de su aporte ante la
sociedad nativa e la ciudad de Riobamba, pues su funcién de brindar un servicio a los
clientes se complementa con el impacto que tiene dentro de los participantes internos y/o

externos a su gestion empresarial.

1.6.1.4. Factor Politico

Las Camaras de Comercio, Municipios, Servicio de Rentas Internas, SRI, entre otras
entidades, son las encargadas de gestionar permisos y patentes para el respectivo
funcionamiento de las empresas, ademas, implantan politicas, impuestos entre otros
factores, los cuales, tienen un impacto positivo o negativo que incluso afectan su
funcionamiento o desaparicion en el mercado. Por otro lado, existen casos en que las
politicas estdn extremadamente en favor del trabajador, haciendo que la balanza
empleador-empleado se desequilibre y se incline hacia el lado del obrero estigmatizando

al patrono como una entidad explotadora (SRI1 2017).

En este sentido, al no existir un clima de tranquilidad, respaldo y estabilidad politica las
empresas no pueden dedicar confiadamente su produccion de bienes y servicios, lo que
indirectamente ocasiona que el ente empresarial pierda competitividad y se dificultan

potenciales inversiones en el pais y el consecuente desarrollo del pais.



1.6.1.5. Factor Tecnoldgico

La tecnologia va evolucionando cada dia, por ello es prioritario que las organizaciones
asuman estos retos con la incorporacion de nuevas tecnologias, quienes les permitan
mantenerse en el mercado brindando un mejor servicio a sus clientes, mostrando
competitividad en la elaboracién de sus productos, aprovechando la tecnologia como el
internet, para llegar a ofertar sus productos o servicios a una mayor cantidad de publico
objetivo en menor tiempo, utilizando estos medios para aprovechar los tiempos en la
elaboracion de las artes y sus respectivos terminados para la entrega y satisfaccion de los

consumidores.

Las maquinas permiten a los trabajadores emplear su tiempo de manera mas eficaz y
centrarse en la innovacion, brindando los mejores acabados y terminaciones del mercado,
de modo que todos los trabajadores deberan adaptarse y aprender sobre su
funcionamiento, pero también los empresarios temen porque sus negocios puedan
quedarse obsoletos en los proximos afos, si no llevan a cabo una transformacion digital

y tecnoldgica.

1.6.2. Microambiente

En este punto se evalud la posicion de la empresa, analizando las fuerzas en donde
intervienen los clientes, proveedores y competidores de la empresa Imprenta y disefio
grafico Amazonas, para que de esa manera se puedan desarrollar estrategias 6ptimas que

le sirvan de una manera efectiva a la organizacion.

1.6.2.1. Clientes

El principal canal de venta de la empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas esta
destinado a los consumidores finales, por lo que esto constituye un 90% de sus ingresos,
mientras que el resto de su produccion la adquieren organizaciones educativas, tiendas

departamentales, clientes actuales, e instituciones publicas.
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1.6.2.2. Competencia

Los competidores directos de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas en la ciudad de

Riobamba, sector San Francisco, son los siguientes:

e Graficas Chimborazo: oferta productos a precios bajos y tiene varios afios en el
mercado, pero no se especializa en la creacion de artes, utilizando tecnologias, y su
producto principal es directamente a lo relacionado con la imprenta.

e Imprenta grafica Impulso: no ha tenido un importante crecimiento en el mercado
especialmente en el sector, esta organizacion oferta los mismos servicios con la
diferencia que no tiene un disefiador gréfico, es decir, estas labores se desarrollan a
través de un tercero labores.

e Ecuagraf: Se vincula a la oferta productos a precios mas bajos, brinda el servicio de
imprenta offset y guillotina, no oferta méas productos.

e Huellas Imprenta Offset: es la mas grande del sector, la diferencia estd inmersa en la
utilizacion de maquinarias creadas para el trabajo en cantidades mas grandes, realiza

artes gréaficas y terminados.

1.7. El problema de Investigacion

La Empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas no dispone de un Plan Estratégico de
Publicidad que permita controlar y mejorar el bajo nivel de ventas relacionadas con el
servicio de impresion, elaboracion y creacion de documentos pre-impresos, tarjeteria,
material de publicidad, disefio gréafico, venta de recuerdos, etc. Al margen del normal
desarrollo de la actividad econdmica de la empresa, la Imprenta y Disefio Grafico
Amazonas es consciente que las decisiones tomadas dentro de su &mbito operativo y
administrativo se encuentran sustentadas en la experiencia, sin ningun lineamiento
estratégico y consecuente analisis de datos. En este sentido, es importante indicar que la
organizacion carece de investigaciones de mercado y por ende de informacion respecto a
indicadores que permitan sustentar de mejor manera el posicionamiento y debido

crecimiento dentro del mercado de la ciudad de Riobamba.
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1.7.1. Planteamiento del problema

En la actualidad, crear una marca propia de una empresa es un reto valioso para su
identificacion en el mundo de los negocios mediante la utilizacion de medios
comunicativos y el uso de nuevas tecnologias que impacten en el pablico objetivo. En la
sociedad actual que agrupa un elevado numero de establecimientos graficos se hace
necesario crear una marca para diferenciarse y que gane una mayor participacion de
mercado. En este sentido, la participacion en el comercio refleja un elevado nivel de
competitividad el cual, indica el desempefio de la misma en su entorno comercial. Este
indice permite conocer si el crecimiento o decrecimiento, identifica tendencias, asi como
la seleccidn de clientes por parte de la competencia determina acciones estratégicas para

una permanencia en el medio (Armstrong, 2001)

1.7.2. Formulacion del problema

¢Cudl es la influencia del disefio de un Plan Estratégico de Publicidad en el desarrollo
empresarial de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas, en la ciudad de Riobamba?

1.7.2.1. Preguntas directrices

e ;Cudles son las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la Imprenta y
Disefio Grafico Amazonas?

e ;Cual es la incidencia del Plan Estratégico de Publicidad en la organizacién Imprenta
y Disefio Grafico Amazonas?

e ;COmo los recursos de la empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas responden a

las necesidades de los clientes?
e ;Cuales son los niveles de retroalimentacion con los clientes que efectua la empresa

en funcion de conocer su posicionamiento en el mercado?

1.7.3. Delimitacion del problema

Dentro de la delimitacion del problema, se identifican tres aspectos que son:

Espacial, Temporal y Social.
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Tabla 2: Delimitacion del problema de investigacion

Delimitacion

Espacial

Temporal

Social

La Empresa Imprenta y
Disefio Grafico Amazonas,
ubicada en la Provincia de

Ciudad de
Barrio

Chimborazo,
Riobamba, San
Francisco, en las calles 10
17-15 y

Alvarado, dispone de una

de agosto
cartera de clientes
basicamente ubicada

dentro de la misma ciudad

andina.
En consecuencia, la
aplicacién del Plan

Estratégico de Publicidad
de Imprenta y Disefio
Gréafico Amazonas tiene el

mismo dmbito de accién.

El presente trabajo se
basicamente
del

presente 2018, por tanto, es

desarrollara
en el transcurso
de caracter transicional y
transversal en su
implementacién dentro de
la imprenta y posterior
resultado interno y externo.
Sin embargo, es valido
recordar que, debido a la
magnitud y sentido de las
acciones propuestas dentro
del Plan Estratégico, es
necesaria su
sistematizacion dentro de
un corto plazo. Este
particular permite un mejor
control 'y consecuente

mejora lo propuesto.

El Plan

Publicidad dispone de un

Estratégico de

componente  social, pues

requiere la  participacién
dindmica de su personal en la
implementacion de
actividades  orientadas a
controlar y mejorar el servicio
ofrecido a la comunidad.

Por otro lado, las acciones se

enfocan en lograr una
integracion de la gestion
interna de la Imprenta y

Disefio Grafico Amazonas

con los  requerimientos
propios de los clientes. Es
decir, es una interaccion y
beneficio mutuo entre los
participantes, lo cual, busca
reflejarse en un incremento

econdmico de parte y parte.

Elaborado por: Mario Murillo
Fuente: Imprenta Amazonas

1.8. JUSTIFICACION

El disefio de un Plan Estratégico de Publicidad para laempresa Imprenta y Disefio Grafico

Amazonas, en la Ciudad de Riobamba, busca constituirse en una guia de gestion para el

personal administrativo y operativo pues considera acciones secuenciales, recursos,

responsables y plazos de tiempo, los cuales, debidamente sujetos de seguimiento

respaldan la evolucién de la actividad econdmica de la empresa. En consecuencia, el

trabajar con una herramienta de gestion de esta naturaleza beneficia directamente a las

partes interesadas, pues los clientes externos obtienen un mejor servicio mientras los
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internos determinan mejores condiciones en su aspecto laboral, por el escenario
propuesto, se busca identificar cambios que se reflejen en la imagen de la empresa en
base a un desarrollo de la esencia de la organizacion y que permita adoptar su propia
marca. De igual manera, se requiere reglamentar todas las expresiones en las que se
mezcla su imagen empresarial (papeleria, rétulos externos, uniformes, entre otros)
mediante la innovacion, ingenio, creatividad y eficacia que se refleje en el desarrollo de

la Identidad Corporativa y consecuente Manual de Marca de la organizacion.

Es valido indicar que, dentro de la estructura del Plan Estratégico de Publicidad, se
considera como pilar fundamental el desarrollo de un Manual de Marca cuyo disefio
responda a las fortalezas de la organizacion, con una identidad corporativa que llame la
atencion, sea facilmente recordada por los consumidores, fomente relaciones duraderas
con los clientes, incremente la utilidad, sustente el posicionamiento y consecuente

vigencia en el mercado.

1.9. OBJETIVOS

1.9.1. Objetivo General

Disefiar un Plan Estratégico de Publicidad para la empresa Imprenta y Disefio Grafico

Amazonas, en la ciudad de Riobamba.

1.9.2. Objetivos Especificos

e Fundamentar teéricamente la incidencia del Plan Estratégico de Publicidad en la
empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas.

e Determinar el marco metodoldgico que permita comprobar o descartar la hipétesis de
investigacion.

e Implementar una estrategia comunicacional sobre la actividad econémica de la

empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1.1. Plan Estratégico

Dentro de una gestién empresarial, el Plan Estratégico constituye una herramienta de
gestion que determina metas y objetivos a desarrollarse durante intervalos de tiempo que
son estimados a nivel interno por parte de la gerencia de la empresa. Por lo tanto, es
necesario trabajar con un enfoque realista, medible y alcanzable considerando que las

metas y objetivos suministran prioridades a la organizacién (Goodstein L. D., 1998)

De manera global, el Plan Estratégico determina acciones en cada area en funcion de
concretar estrategias y sustentar su monitoreo periédico. En base a un andlisis con ayuda
del método FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), se determina e
implementa Planes de Accion para que la empresa gestione las oportunidades y fortalezas
y su vez, gestione sus debilidades y amenazas de su &mbito externo (Serna, 2008). Bajo
este lineamiento, es importante tener presente que dentro del Método FODA se considera
un analisis de caracter interno y externo, con lo cual, se determina un analisis global de
las caracteristicas de la organizacion. Es decir, de manera especifica se tiene que dentro
del aspecto interno se cuenta con las fortalezas y debilidades mientras que en el &mbito
externo se ubican las Oportunidades y Amenazas (Armstrong, 2001).

2.1.2. Alcance

Es importante indicar que, siendo una herramienta de administracion, el Plan Estratégico

dispone del denominado alcance.

Independientemente de la naturaleza de la organizacion, este particular se establece a
nivel directivo y constituye el &mbito de accion sobre el cual, va a actuar el conjunto de
las acciones destinadas a sustentar el analisis, control y mejora de los procesos
administrativos y operativos. El alcance puede ser revisado de manera periodica con el

fin de disponer de un método dinamico de trabajo (Serna, 2008).
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2.1.3. Etapas

La Planificacion Estratégica permite el diagndstico, analisis y la toma de decisiones sobre
el ambito de una empresa y el camino a desarrollar. Bajo este directriz, se determina las

siguientes etapas (Burgwal, 1999):

a) Diagnostico

Es el que permite identificar el analisis entorno a las debilidades oportunidades,
fortalezas y amenazas que aparecen dentro y fuera de la empresa. Bajo este lineamiento,
se determina la existencia del Analisis FODA, con lo cual, se establecen puntos de interés

para iniciar una adecuada gestion.

Ademas, es importante tomar en cuenta que el mencionado diagnostico debe ser caracter
imparcial para que permita levantar los hallazgos correspondientes en funcion de un

control, andlisis y mejora del desempefio del establecimiento (Bernal C. , 2013).

b) Direccionamiento Estratégico

Provee al nivel gerencial de herramientas para enfrentar los cambios del entorno y las
situaciones complejas y no rutinarias que la actividad gerencial requiere para su normal

desenvolvimiento. Bajo este lineamiento, se tiene (Bernal C. , 2013) :

e Mision: Es el proposito de la organizacion y bajo este lineamiento, se cumple los

siguientes puntos en su estructura:

Razon de ser

Productos y/o servicios
Clientes

Principios Organizacionales
Valores

Ventaja Competitiva
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e Vision: Es lo que desea convertirse la empresa en el mediano y largo plazo y requiere

el siguiente enfoque:

¢ Queé se quiere ser?
Horizonte de tiempo
Ambito de Accidn
Principios Organizacionales
Valores

Ventaja Competitiva

e Politica de Calidad: Es el lineamiento bajo el cual trabaja el establecimiento en
consideracion de sus recursos y del cliente

e Estrategias: Son las acciones que necesariamente se orientan hacia un fin determinado

e Objetivos empresariales: Constituyen los fines hacia los cuales apunta la imprenta y

que deben ser evaluados periodicamente.

A nivel empresarial, se requiere contar con el prop6sito y la misidn, lo cual, se evidencia
en los objetivos que persiguen las partes interesadas. La matriz de la empresa decide la
cartera de negocios a emprender y los consecuentes Planes de Marketing para su normal
desarrollo. Es decir, el marketing es una parte fundamental en el apoyo de la planificacion

estratégica que emprende una empresa (Kotler P, 2013).

Una vez que se tiene documentada la mision de la empresa y sus objetivos, es importante
la planeacién de la denominada Cartera de Negocios, la cual, constituye el grupo de
negocios y productos que son parte de la empresa. En este aspecto, se recuerda que la
mejor Cartera de Negocios se adecua a las fortalezas y debilidades y consecuente impacto
en las oportunidades. Es basico seguir dos pasos: el andlisis de la cartera actual y

determinar los negocios a recibir potenciales montos de inversion (Kotler P, 2013).

La planeacion sobre el marketing busca crear asociaciones destinadas a la construccion
de relaciones con los clientes. De manera complementaria, se sustenta la identificacion
de oportunidades atractivas de mercado y la consecuente evaluacion para su
aprovechamiento. Ademas, el marketing disefia estrategias que permitan la consecucion
de objetivos (Kotler P, 2013).
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Graéfico 5: Pasos de la Planeacion Estratégica

CARTERA
MISION — — - OBJETIVOS DE » MARKETING
NEGOCIOS

Elaborado por: Mario Murillo

En la actualidad, es comin que las organizaciones se asocien con los miembros de su
cadena de suministro con la finalidad de incrementar el desempefio de la Cadena de Valor
que recibe el cliente (Kotler P, 2013).

Este detalle responde a cambios del medio interno y externo que genera la actividad

econdémica de la empresa.

¢) Plan Téctico

Establece determinadas medidas y planes a corto plazo aplicables a los procesos que son
parte de la empresa. Bajo esta estructura, se identifican responsables, periodos de
ejecucion. A pesar de que se maneja un espacio de tiempo reducido es factible la

implementacién de indicadores de cumplimiento (Burgwal, 1999).

d) Plan Operativo

Determina los responsables de una organizacion, los objetivos y las directrices que deben
cumplir en el corto plazo. Al igual que los planes tacticos, es indispensable determinar
los responsables, recursos a utilizar e incluso la existencia de indicadores que son los

responsables de monitorear el desempefio. (Burgwal, 1999).

e) Evaluacion

De manera periddica, es imprescindible el desarrollo de la evaluacion de las acciones que
se han trabajado dentro de la gestion de la organizacion. Este particular permite identificar
potenciales acciones de mejora en base a un andlisis de datos. La existencia de indicadores
de gestién y cumplimiento es de suma importancia pues, ellos son encargados de marcar

la evolucion del desempefio organizacional (Burgwal, 1999).
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Dentro de la evaluacion, se establecen periodos de tiempo que permiten monitorear lo
inicialmente propuesto. En este sentido, es factible reprogramar los aspectos de interés
como consecuencia del analisis de datos. Como herramienta de evaluacion es factible
considerar el uso de una matriz que contemple los parametros de consideracion, sin
embargo, la propia empresa es quien establece el mecanismo adecuado para evaluar su
gestion (Bernal C. , 2013) .

2.1.4. Planificacion Estratégica

Constituye un proceso de naturaleza sistematica para el desarrollo e implementacién de
los planes de accion en vistas de alcanzar los objetivos empresariales. Dispone de un
ambito de accion amplio y es de suma utilidad en el crecimiento de una organizacion de

produccidn y/o servicios (Bernal C. , 2013) .

El enfoque de la Planificacion Estratégica contiene el proceso de desarrollar y mantener
un ajuste entre las metas de la empresa, su capacidad de gestion y la evolucion del
marketing. Bajo este lineamiento, se prepara el escenario para consolidar la planificacion

global de la organizacion a corto, mediano y largo plazo (Kotler P, 2013).

Los propdsitos de una empresa es necesario que sean coordinados con la finalidad que no
generen conflicto en su ejecucion. Ademas, es un aspecto relevante en el desempefio de
los trabajadores y que contribuye a generar un adecuado ambiente de trabajo en todas las

areas de la institucion.

2.1.5. Publicidad

La publicidad es un elemento fundamental que permite coordinar las actividades de un
ente empresarial sobre el consumidor; este principio sustenta el desarrollo de un
direccionamiento estratégico organizacional que oriente a la empresa a vender un
producto y a constantemente ofrecer soluciones a los requerimientos del mercado en
busca de una consolidacion en las preferencias de los clientes. De esta manera, se

identifica como medios de publicidad los siguientes (Kotler P, 2013).
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Tabla 3: Tipos de publicidad

Medios

Escrito

La publicidad en un medio escrito es importante para diferentes tipos de anunciantes y categorias, en base a este punto se
determina las caracteristicas que son: forma réapida de difundir publicidad, confiable y costo accesible. A nivel empresarial, la
publicidad en medios impresos permite construir su imagen. Por ejemplo, se utilizan iméagenes en folletos con la finalidad de
atraer clientes. Incluso se debe tener presente el criterio que un logotipo de la empresa o producto constituye un generador de
imagenes para un negocio, y por lo tanto, debe estar presente en toda la materia impresa.

Impreso

Dentro de la publicidad en los medios impresos, se utilizan los documentos de naturaleza fisica como es el caso de revistas,
periédicos, volantes, entre otros, y que permiten una via de comunicacién al medio externo del establecimiento. De manera
complementaria, la empresa puede utilizar incluso loe medios digitales como constituyen los banners y este particular ha
permitido una disminucién de los gastos de publicidad que efecttian las organizaciones. Para los anunciantes es importante elegir
una gama de periddicos locales, nacionales en sus diferentes ediciones con sus correspondientes mezclas de contenido (deportes,
entretenimiento, negocios, moda, politica, entre otros), lo cual, les permite llegar a diversos mercados de interés a través de

anuncios clasificados con informacion pertinente a sus productos y servicios.

Televisivo

La Tv. constituye hace mucho tiempo el medio de publicidad lider en el mercado, sin embargo, los costos asociados a este medio
no son de facil acceso para la gran mayoria de los establecimientos. Ademas, con el desarrollo de la tecnologia existe una enorme
difusion de publicidad On Line, lo que ha restado influencia de este medio. La Tv es liderada por los espacios comerciales que
son emitidos en las pausas que se generan entre los programas y que se denominan Spots Publicitarios. Los spots no son los

Unicos anuncios que se emiten dentro de este medio masivo.

Fuente: (Armstrong, 2001)

Elaborado por: Mario Murillo
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2.1.6. Plan de Publicidad

Un plan de publicidad proporciona el marco para que las pequefias empresas y sus
agencias de publicidad desarrollen, revisen y midan la eficacia de las campafas
publicitarias de acuerdo con los objetivos de publicidad y marketing que han elaborado

como parte de su gestion empresarial (Kotler P, 2013).

Dentro del Plan de Publicidad se ubican los medios de comunicacion masiva y alternativa.

Tabla 4: Tipos de Plan de Publicidad

Son asociados al envio de mensajes dirigidos a una gran cantidad
de publico, y que, atraviesan grandes distancias en un minimo de
tiempo. En este tipo de medios, el receptor pierde su carécter de
receptor “individual” y se llama “receptor colectivo”. Requieren
de mayor poder econémico y de mayor alcance.

Comunicacién
Masiva

La comunicacion alternativa responde a las necesidades propias de
cada region. Cuenta con pocos recursos econémicos y son de menor
alcance. En su contenido, predominan temas sociales y politicos.
Los medios alternativos, acuden a fuentes no oficiales para
profundizar sus noticias. Adicionalmente, eliminan jerarquias de
poder e influencia, sobre las decisiones tomadas el momento de
estructurar la informacién. Reflejan en sus contenidos valores que
exigen en una sociedad y por los cuales mantienen constante lucha.

Fuente: (Barquero & Rodriguez de Lauder, 2007)
Elaborado por: Mario Murillo

Comunicacion
Alternativa

2.1.7. Promocidn

Dentro del marketing, se considera a las promociones como un medio eficaz para llegar
a los clientes a todo nivel y son estimulos de parte de las diversas marcas. Es decir, es
una forma efectiva de generar que la imagen de marca perdure en el tiempo entre los

potenciales consumidores (Barquero & Rodriguez de Lauder, 2007).

Entre las diversos metodos de promocion se considera por ejemplo: las promociones
hacia el consumidor (reembolsos, premios), promociones del fabricante (basadas en los
precios, cooperativismo, ferias, convenciones de minoristas) y las promociones del

distribuidor (rebajas, entrega de cupones) (Barquero & Rodriguez de Lauder, 2007)
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2.1.8. Plan de Medios Escritos

Consiste en la blasqueda y determinacion de medios para promocionar
documentadamente una marca, un producto. Es decir, este plan establece una fusion de

herramientas para lograr los objetivos empresariales de marketing.

Dentro de los medios impresos se valoran ventajas y desventajas, al momento de

determinar la estrategia.

Al seleccionar un medio impreso como, por ejemplo los diarios, se establece que el
tiempo ocupado por la gente para una re-lectura es de 24 horas. Adicionalmente, se debe
tener en cuenta principalmente, la ubicacion de la pagina, el tamafio del aviso y los
recargos por dia de publicacion. La publicidad de alguna manera compite con el
contenido, ya que se supone que es el principal interés por el cual el usuario lo compra.
Entre las desventajas se considera la calidad de resoluciones de imagen frente a las
revistas (Kotler P, 2013)

Por otra parte, las revistas son el medio de mejor segmentacidn por excelencia. Se enfocan
hacia diferentes publicos con costos comparados con la television y otros medios baratos.
En comparacion a los diarios, la desventaja es que hay que separar con mucha
anticipacion el espacio para colocar los mensajes publicitarios y en ultimo caso, el realizar
cambios de Gltima hora, implica costos mayores. La publicidad dentro de este tipo de

medios tiene mejor calidad en el disefio y la impresion (Kotler P, 2013)

De manera general, al evaluar y seleccionar los medios impresos se debe tomar en cuenta
el nivel de lectoria, la relacion entre la revista y el producto, la calidad de impresion, el
color, el punto de venta y la distribucion. También es importante valorar aspectos de
suscripciones y la periodicidad con que sale a la venta.

Adicionalmente, el pablico que revisa los medios impresos es variado pues toda la
poblacion tiene libre acceso a los medios y por ende, cada lector adquiere lo que mejor
satisface a sus necesidades. En general, los impresos como los periodicos y revistas son
medios para segmentos con determinado nivel de educacion. Por ende, la gran mayoria
de anunciantes busca relacionar su marca con noticas de interés y no con tintes de
escandalo (Kotler P, 2013)
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2.1.9. Planeacion de Marketing

Este aspecto permite que la empresa decida lo que desea hacer con cada unidad de
negocio. Un Plan de este tema es necesario para cada negocio y consecuente producto.
En consecuencia, es valedero el uso de un analisis FODA para detallar la situacion actual
de la empresa (Kotler P, 2013)

Es necesario tener en cuenta, la etapa de planeacion que agrupa las metas y el disefio de
las estrategias para alcanzarlas. Luego se tiene la implementacion que es la asignacion
del personal de la empresa para dirigir su operacion en funcion del plan. Finalmente, se
tiene la etapa de evaluacion que consiste en el anélisis del desempefio en funcién de las
metas de la empresa. Esta Gltima etapa indica la naturaleza continua del proceso de
administracion. Es decir, los resultados de esta etapa se utilizan para planear las metas y

objetivos de periodos futuros y de esa manera se vuelve un ciclo contindo.

A nivel gerencial, se gestionan los recursos del establecimiento con sus oportunidades de
Marketing en el mediano y largo plazo. Es decir, se dispone de una vision a largo plazo
sin que esto signifique que los planes se ejecutan con lentitud. Es decir, los recursos de

una empresa concuerdan con una oportunidad particular en el mercado externo.

Dentro del Plan de Marketing se abarca decisiones complementarias basadas en
posicionar un producto y/o servicio en el mercado y ademas, distinguirlo de su
competencia. El posicionamiento se refiere a la imagen del producto en relacion con los
productos competidores. Luego de posicionar el producto se debe identificar una ventaja
diferencial viable, la cual, es la caracteristica de una marca que los consumidores la miran
deseable y diferente a su competencia. Bajo este lineamiento, la elaboracién del plan
anual de marketing requiere un detalle de las acciones a llevarse a cabo durante un periodo
de gestién. (Kotler P, 2013)

2.1.10. Estrategia de Marketing

Consiste en un grupo de estrategias para el medio externo, que influyan en el
posicionamiento, mezcla y niveles de gasto. Es decir, es la identificacion de la forma

como cada estrategia responde a las amenazas, oportunidades del plan (Kotler P, 2013)
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La estrategia de marketing describe la forma en que la empresa pretende cubrir las
expectativas y deseos de sus clientes, incluso puede agrupar actividades relacionadas con
el mantenimiento de las relaciones con otros grupos de referencia, como los empleados o

los socios de la cadena de abastecimiento.

Es relevante indicar que la estrategia de marketing se diferencia de la estrategia de ventas.
Si bien, ambos son parte del plan de marketing, sus objetivos y actividades son diferentes.
El primero establece un plan general mientras el segundo constituye un plan operativo.
Por ejemplo, la estrategia de marketing incluye la seleccion del mercado meta al que se
desea llegar; en cambio, la estrategia de ventas establece el niUmero de clientes a los que
el vendedor debe contactar para llegar a ese mercado meta (Kotler P, 2013)

Un aspecto fundamental es que el disefio de las estrategias de marketing es un pilar a
monitorear continuamente a nivel del marketing. Las estrategias de marketing determinan
como conseguir los objetivos empresariales de una organizacion. En consecuencia, se
debe identificar y priorizar los productos de mas rentabilidad, seleccionar al publico
objetivo, desarrollar el posicionamiento de marca en la mente de los consumidores en

base al marketing mix (producto, precio, distribucién y comunicacion) (Alarcén , 2013)

2.1.11. Implementacion de Marketing

Es el proceso que convierte los planes en acciones en funcion de lograr los objetivos

estratégicos empresariales (Kotler P, 2013)

Existen grandes beneficios que puede percibir una empresa debido a la correcta
implementacién de estrategias de marketing. Por lo tanto, es una practica que debe
efectuarse con detalle, seguimiento y pericia, ya que las estrategias son los mecanismos

que llevaran a la organizacién a conseguir los objetivos comerciales.

Es valido tener presente que una estrategia efectiva no se encuentra “tallada en piedra”.
Es decir, no existe una guia definitiva que contenga la estrategia perfecta para cada
empresa o producto, es mas bien un proceso dindmico en funcion de los cambios del
mercado. Dicho de otra manera, las estrategias son como un buen traje: deben estar hechas

a la medida.
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Lo importante es conocer claramente quién es el publico al que se dirige el marketing y
en funcion de ellos, se tiene mayor comprension acerca de aquello que puede funcionar

y lo que no es aplicable.

Dentro de la implementacion, se debe contar con objetivos especificos, claros y viables.
Debe detallarse muy bien en términos de temporalidad ademas de tener la caracteristica
de ser factible, es decir, que pueda llevarse a cabo con los recursos disponibles de la

empresa (Alarcéon , 2013)

2.1.12. Control de Marketing

Es la evaluacién de los resultados obtenidos con la finalidad de llevar a cabo acciones
correctivas para asegurar la consecucién de los objetivos inicialmente planteados (Kotler
P, 2013)

Efectuar un control en el plan de marketing es primordial en cualquier organizacion, ya
que permite comprobar la evolucién del cumplimiento de los objetivos previstos. El
control se constituye en el conjunto de medidas implantadas con el fin de comprobar los
resultados del esfuerzo empresarial y analizar las causas de los aciertos y los errores para

posteriormente identificar las medidas que permitan continuar con la gestion pertinente.

Un Plan sin control es algo que no es discutible en ningln tipo de organizacién y en
consecuencia ningun esfuerzo es valido. De nada vale dirigir, gestionar, organizar, si
durante esta Gltima etapa no se lograr una aplicacion  correcta.
El conocer si todo se desarrolla segun los planes acordados y los objetivos previstos es el
proposito primordial de la funcion de control. En efecto, el control permite conocer y
evaluar los resultados obtenidos profundizando y aclarando las razones que hayan
motivado las variaciones y sirve de primer elemento para la toma de acciones correctoras
de las desviaciones del Plan de Marketing. Esto no significa que todas las desviaciones
del Plan sean negativas, sino que el analisis de estas modificaciones debe permitir un

analisis sobre la desviacion (Achig, 2012).

Existen tres mecanismos basicos en el control, la aprobacién previa de los métodos de

control, la observacion o supervision directa e indirecta y el analisis de la informacion.
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Los informes se constituyen en un elemento esencial mostrando el desarrollo de las
actividades a corto, medio y largo plazo, proporcionando medios de verificacion y de
control directos, motivando a las areas empresariales de acuerdo con el éxito en la

consecucion de sus objetivos (Achig, 2012).

2.1.13. Marca

La Marca constituye un término, letrero, simbolo, disefio, 0 combinacién de ellos que
identifican al fabricante o vendedor de un producto y/o servicio. La marca es un factor
que influye directamente en los compradores sobre su decision de compra. Ademas, se
determina que las actitudes y conductas de una persona hacia otra persona o su entorno,
estdn condicionadas por la imagen que la primera tenga respecto de la ultima.
Complementariamente, la imagen que se forma de una marca trae asociada un conjunto
de emociones que potencian la imagen positiva 0 negativa que el consumidor se ha

formado en su mente. (Armstrong, 2001)

La marca se asocia con atributos como: la confianza, la calidad, el buen servicio y
desarrollo continuo. Una marca posicionada tendrd una posicion competitiva atractiva.
En otras palabras, si una marca es percibida por su publico objetivo con un mejor
posicionamiento, se tiene que los consumidores establecen diferencias entre la
competencia y en consecuencia, se genera fidelidad del cliente. Es decir, una marca que
no ofrezca beneficios que sean identificados por su mercado es complicado que establezca

una relacion més fuerte con sus clientes (Armstrong, 2001).

2.1.14. Imagen de Marca

La Marca se encuentra en la mente del cliente. Es decir, es una representacion mental y
ademas es de indole personal que puede cambiar de un individuo a otro. En consecuencia,
se asocia con lo que el consumidor siente y piensa cuando una marca se encuentra delante
de él. Ademas, resulta complejo definir la marca ya que esta imagen se forma por

aspectos tangibles e intangibles (Martinez G. , 2017).
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La imagen de marca es una definicion que recorre la interpretacion razonada y emocional

del cliente y es consecuencia, de la combinacién de dos componentes interrelacionados

(cognitivo y el efectivo. En conclusion, la Imagen de Marca es la suma de aspectos

tangibles e intangibles que sustentan la interpretacion por parte de la mente del

consumidor en funcion de un posicionamiento y consecuente establecimiento de

diferencias con la competencia (Flavian & Fandos, 2011).

2.1.15. Identificador Visual

El identificador visual es una expresion grafica que se tiene diferentes formas en su

esencia, lo cual, se determina en la Tabla 5.

Tabla 5: Identificador visual

Logotipo

Es el creativo aun mas importante que la propia marca. El logotipo
debe responder a los objetivos apuntados en el briefing (punto de
inicio de una campana) y en la estrategia creativa.

Es fundamental que un logotipo responda a una estrategia determinada
por la organizacién en funcion del mercado objetivo y que no sea
exclusivamente una imagen independiente de los fines empresariales
(Navarro, 2014).

Isologotipo

El isologotipo es conocido popularmente como logo y constituye un
elemento de indole gréafico o verbal ( visual o auditivo) que es de
utilidad de una persona, empresa, institucion o producto para ser
representada representarse.

Los isologotipos suelen encerrar indicios y simbolos acerca de quienes
representan y son de gran utilidad en el ambito de mercadeo.

Imagotipo

El Imagotipo constituye la union del isologotipo y el logotipo con los

que se identifica a la marca de un establecimiento.

De manera complementaria, se considera una herramienta usada para

apoyar los procesos de comunicacion de naturaleza interna y externa.

Fuente: (Navarro, 2014)
Elaborado por: Mario Murillo
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2.1.16. Estrategia competitiva

El empresario debe identificar su elemento diferenciador y la ventaja que lo

distingue de su competencia (Navarro, 2014).

La estrategia competitiva es el conjunto de acciones de indole ofensiva y defensiva que
se ponen en marcha para alcanzar una posicién ventajosa frente al resto de los
competidores y que se traduce en la consecucion de una ventaja competitiva sostenida a
lo largo del tiempo y por ende, sustenta una mayor rentabilidad. De este modo, la
estrategia competitiva se convierte en la forma o medio para alcanzar la ventaja

competitiva.

De manera complementaria, la ventaja competitiva constituye el conjunto de
caracteristicas diferenciadoras respecto de los competidores que permiten conseguir una
posicién relativamente superior para competir en el mercado. La tipologia de estrategias

competitivas mas extendida y aceptada es la emitida por Porter.

En el criterio de Porter existen tres estrategias competitivas de naturaleza genérica y por
ende, son funcion de la ventaja competitiva que genera y el &mbito competitivo, con lo
cual se tiene: liderazgo en costos, diferenciacion de producto y segmentacion de mercado
(Achig, 2012)

El liderazgo en costos consiste en fabricar con costos inferiores a los de los competidores
un producto o servicio semejante. Por ende, le permite a la empresa reducir sus precios e
incluso llegar a anular el margen de su competidor directo. Los principales aspectos a
conocer en esta estrategia son: el efecto experiencia, economias de escala (aumenta el
volumen de produccién disminuye el coste unitario del producto), economias de
aprendizaje (aumento de las habilidades individuales y la mejora de las rutinas
organizativas), técnicas de produccion (reingenieria de los procesos, redisefio del

producto (estandarizacién de los disefios y componentes (Achig, 2012).

Adicionalmente, existen riesgos en el tema de los costos pues requiere adoptar las nuevas
tecnologias de proceso y reinvertir en los equipos, Inflexibilidad ante los cambios en la

demanda o ante innovaciones tecnoldgicas. (Achig, 2012)
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2.1.17. Mercados especificos

El aumento de competidores y la variedad de productos en el mercado genera un
cambio en la mentalidad de las empresas. Es indispensable ubicar esfuerzos de
publicidad sobre segmentos de mercado que permitan construir la base para determinar

su mercado objetivo (Navarro, 2014).

Es necesario identificar el denominado mercado objetivo, pues este designa la totalidad
de un espacio preferente donde convergen la oferta y la demanda para el consecuente
intercambio de bienes y servicios. Entre los elementos relevantes de este enfoque, se
ubica el alcance geografico, los medios de distribucion, las categorias de bienes a
comercializar, el grupo de la competencia, los términos de intercambio, y los

representantes de la demanda (potenciales consumidores y clientes) (Alarcon , 2013)

Es indispensable identificar el grupo meta o “target group” que es parte del segmento de
la demanda al que se dirige el producto. Ademas, se valida los criterios demogréficos de
edad, género y variables sociales y econdmicas (Alcaide, 2010)

Las estrategias que se utilizan para llegar al mercado objetivo basicamente son funcion
de la madurez del mercado, la diversidad de preferencias y necesidades de los
consumidores, el tamafio y alcance geogréfico de la compafiia que patrocina la campafia,
la fortaleza del mercado de la competencia y el volumen de ventas requerido para producir

utilidades de las partes interesadas (Alcaide, 2010)

La identificacién apropiada del grupo meta es un elemento clave para la definicion de la
estrategia pues funciona como complemento imprescindible para configurar
apropiadamente la marca de la empresa. Por ende, la estrategia publicitaria incrementa su
efectividad al hacer uso de la propuesta de valor y del grupo meta (Ansary, Coughlan, &
Cruz, 2015).

El denominado publico objetivo es uno de los principales puntos del “briefing
publicitario”. De manera general, una campafia publicitaria y la creatividad de la misma
estan dirigidas al mercado objetivo, por ende, para ubicar donde se encuentra realmente

el publico objetivo se realizan estudios que indican las variables asi mismo como la
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descripcion exacta del mercado objetivo sujeta del producto a comercializar (Achig,
2012).

La publicidad satisfactoria requiere de informacion sobre los diferentes ambitos del
mercado. Es decir, el andlisis del mercado es desarrollado por medio de un
cuestionario sobre los clientes antiguos y nuevos, en funcion de revelar problemas que

pueden ser gestionados de una manera satisfactoria.

2.2. Marco Conceptual

Branding: El proceso por el cual las compafiias distinguen sus productos de los de
la competencia. Es el término en inglés que hace referencia a la gerencia de marca.
Esta es una tendencia que ha ido creciendo entre las empresas en la ultima década
(Armstrong, Kotler, 2012)

Buenas précticas de manufactura (BPM): Son las normas establecidas legalmente
para todas las empresas productoras, en cuanto a la higiene con el fin de optimizar

SusS recursos.

Brief: Término anglosajon que se refiere a una solicitud de investigacion de mercados
en funcion de conocer los requerimientos de los clientes y generar acciones de respuesta

al mercado (Armstrong, Kotler, 2012)

Busqueda de las fuentes de informacion: Antes de formular una hipotesis es
necesario identificar qué tipo de informacion tenemos disponible, ya sea en fuentes
internas o externas de la empresa (Cortés Cortés & Iglesias Leon, 2004).

Cliente: Es la persona o empresa que compra de forma voluntaria un producto o
servicio para comercializarlo a otra persona o empresa, 0 para satisfacer su propia
necesidad, en algunos casos el cliente puede ser también consumidor final (Armstrong,
Kotler, 2012)

Competidores: Empresas que fabrican o comercializan un producto similar o

sustituto, satisfaciendo las mismas necesidades, ademas actla en el mismo mercado
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Ilegando a los mismos clientes y consumidores (Armstrong, Kotler, 2012)

Consumidor Final: Es la persona que requiere un producto y lo adquiere
para satisfacer su expectativa, es decir, aquella persona que realmente utiliza

un producto (Armstrong, Kotler, 2012)

Costo: Es el gasto econdémico que representa la fabricacion de un producto y

permite establecer su precio de venta al publico (Armstrong, Kotler, 2012)

Marketing: Es un conjunto de practicas empresariales orientadas a la construccion de
una oferta de marketing acorde con el valor percibido por clientes y consumidores
(Armstrong, Kotler, 2012)

Mercado Meta: Conjunto de compradores con caracteristicas y necesidades comunes,

al cual la empresa enfoca sus actividades de marketing (Armstrong, Kotler, 2012)

Merchandaising: Métodos y técnicas que contribuyen a la optimizacién del espacio
de venta, dandole a los productos un papel activo de venta por su presentacion y

entorno, para optimizar su rentabilidad (Armstrong, Kotler, 2012).

Nicho de mercado: Son pequefios segmentos del mercado donde los negocios
deciden concentrar sus esfuerzos, en base a productos especificos y en funcion de

una minima competencia (Armstrong, Kotler, 2012).

Posicionamiento: Forma como esta definida una marca en la mente de un cliente o
consumidor, relacionado con ciertos atributos considerados importantes, lo cual

constituye la principal diferencia entre los competidores (Armstrong, Kotler, 2012)

Promocién: Estrategia que busca mantener el producto en la mente del consumidor.
Ademés, ayuda a estimular la demanda del producto a través de medios
publicitarios, herramientas y tacticas que incentiven su compra rapidamente
(Armstrong, Kotler, 2012)
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Satisfaccion del consumidor: Es el grado en el cual se superan las expectativas del
consumidor respecto a un producto (Armstrong, Kotler, 2012)

Segmentacion: Es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o
servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos. La esencia de la
segmentacion es conocer realmente a los consumidores y agruparen un segmento de

mercado a personas con necesidades semejantes (Armstrong, Kotler, 2012)

Ventaja diferencial: Se refiere a cualquier caracteristica de la organizacion o
marca que el publico considera atractiva y distinta de las de la competencia (Armstrong,
Kotler, 2012)

Marketing: Son las metas empresariales que dependen del conocimiento de las

necesidades y deseos de los mercados.

Servicio de post venta mismo que brinda un plus al consumidor, pues gana la confianza
y la preferencia del mismo y permite mantener contacto con éste después de haber
realizado la venta, se encarga de brindar servicios posteriores a la venta, tales como:
entrega del producto a domicilio, instalacion gratuita, asesoria en el uso, reparacion y

mantenimiento del producto, entre otros (Alcaide, 2010).

2.3. Hipotesis

2.3.1. Hipotesis General

La implementacidn de un Plan Estratégico de Publicidad mejorara el posicionamiento en
el mercado de la empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas, en la ciudad de

Riobamba.

2.4. Variables

2.4.1. Variable Independiente
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Tabla 6: Operacionalizacion de la Variable Independiente

Variable Independiente

Dimensiones

Técnica

Constituyen elementos de control sobre
el entorno, la organizacion, la idoneidad
Plan Estratégico de |del personal, el cumplimiento de los
Publicidad objetivos institucionales, los riesgos
institucionales y las medidas adoptadas

para enfrentarlos

Encuesta / Ficha de

Proceso

Fuente: Personas encuestadas en la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Mario Murillo

2.4.2. Variable Dependiente

Tabla 7:. Operacionalizacion de la Variable Dependiente

Variable Dependiente

Definicion

Técnica

Gestion del Plan
Estratégico de
Publicidad

Constituyen parte de sus elementos a
manera de resultados de la variable
independiente ligada a la Planificacion
Estratégica de Publicidad.

Encuesta / Ficha

de Proceso

Fuente: -Planificacion-estratégica-publicitaria.pdf

Elaborado por: Mario Murillo

33




CAPITULO IllI: MARCO METODOLOGICO

La metodologia establece el enfoque requerido para llevar acabo el levantamiento de
informacidn dentro de la empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas. La modalidad
ha utilizarse es cualitativa porque se empleara informacion en base a respuestas abiertas
para la posterior interpretacion respecto al mercado. De igual manera, se aplicara la
investigacion cuantitativa al intervenir valores para obtener resultados estadisticos

respectivos mediante las tabulaciones de las encuestas.

Es de utilidad también la investigacion descriptiva que permite explicar los procesos que
se llevan a cabo en la empresa, a traves de diferentes técnicas de levantamiento de
informacion y herramientas de andlisis apoyadas en fuentes de caracter documental que

seran necesarios para el diagnostico situacional de la empresa.

Posteriormente se da paso a la investigacion de campo, en la que se extraen datos
directamente del medio, con ayuda de encuestas y observaciones sobre el entorno a

analizar.

3.1. Métodos, Técnicas e Instrumentos

3.1.1. Métodos

La presente investigacion dispone de un enfoque analitico y uno de caracter inductivo,

con lo cual, se tiene:

e El método de investigacion analitico sobre el objeto de estudio permite analizar cada
proceso de la empresa, los productos que ofrece, y la interaccion entre los vendedores
y clientes. Posteriormente, se reconstruiran las partes que se desglosan en el método
analitico y lograr comprender la gestion de sus elementos constituyentes.

e EIl método inductivo permitira la observacion de los hechos, clasificacion y estudio
para llegar a una generalizacion y contrastacion, de modo que se logre postular una

hipotesis que brinde solucion al problema.
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3.1.2. Técnicas

La aplicacion de encuestas permitird recopilar informacion sobre el global de la poblacion
que es parte de la empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas, en la ciudad de
Riobamba. Este particular permitira obtener informacion que sea soporte para el disefio

del Plan Estratégico de la organizacion.

3.1.3. Instrumentos

La aplicacion de la encuesta requerird el disefio de un cuestionario estructurado y que las
preguntas tengan una secuencia l6gica que sustenten el objetivo de la investigacion
mediante una serie de consultas a través del cual, interactuaran las personas involucradas

en el proceso de andlisis.

3.2. Objeto de estudio

El presente proyecto se enfocard en el desarrollo de un Plan Estratégico de Publicidad
que sustente un posicionamiento en el mercado de la empresa Imprenta y Disefio Grafico
Amazonas, en la ciudad de Riobamba. Bajo este lineamiento se pretende estructurar
aspectos basicos que hasta el momento han sido desarrollados como, por ejemplo, la
Identidad Corporativa y el Manual de Marca. De manera complementaria, la
Planificacion Estratégica busca controlar y mejorar las diferentes fases del servicio con
los clientes, desde la negociacion hasta la entrega y prestacion del servicio final. En este
punto, se visualiza un mejoramiento a través del mercadeo y consecuente satisfaccion de

los clientes.

3.3. Enfoque de investigacion

La investigacion cualitativa pretende adquirir informacion en profundidad para entender
el comportamiento humano y las razones que gobiernan tal comportamiento. Se basa en
principios tedricos como son la fenomenologia, la hermenéutica y la interaccién social

mediante el uso de métodos de recoleccién de la informacion (Kinnear & Taylor, 2013).

Los estudios cualitativos permiten el desarrollo de preguntas antes, durante o después de

la recoleccion y el analisis de los datos. Este aspecto es valedero para descubrir, refinar y
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responder las preguntas de investigacion. Es decir, la accion indagatoria es dinamica entre

los hechos y su interpretacion.

En el presente estudio, el enfoque cualitativo tendrd como fin la descripcion de los
referentes tedricos sobre la implementacion de la publicidad dentro de las actividades

empresariales de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas.

De manera complementaria, el enfoque cuantitativo se basa en una investigacion
empirico-analista. Es decir, en funcion de estadistica se busca dar respuesta a una relacion

causa-efecto.

La investigacion cuantitativa tiene como objetivo obtener respuestas de la poblacion a
preguntas especificas. En el caso de estudio, la Imprenta Amazonas busca determinar la
toma de decisiones correcta y efectiva que impulsen a la empresa a su posicionamiento
en el mercado en base a un Planteamiento Estratégico de Publicidad a implementarse en

el corto plazo.

3.4. Andlisis FODA
Tabla 8: Matriz FODA

Existencia de Recursos

Personal competente

Fortaleza ——
Experiencia

Imagen institucional

Amplio de cobertura

Crédito por medio de Proveedores

Oportunidad Identificacion dinamica de mejoras

Convenios de publicidad

Minimo enfoque de procesos de publicidad

Poca participacion del personal

Debilidad Deficiente planificacion de publicidad
Inexistencia de indicadores de gestion
Precios desleales
Competencia

Amenaza

Cambio de politicas gubernamentales

Reduccion de clientes

Fuente: Imprenta Amazonas
Elaborado por: Mario Murillo
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3.4.1. Matriz EFI

La Matriz de Evaluacion de Factores Internos, E.F.1., de la Imprenta y Disefio Gréfico
Amazonas se la utilizara como una herramienta para la formulacion y determinacion de
estrategias que se utilizaran para el alcance de objetivos empresariales. Dicho de otra
manera, la matriz permitird la evaluacion de fortalezas y debilidades con mayor

afectacion en el funcionamiento de la compafiia.

Tabla 9: Matriz EFI

FvsD PESO (/1) CALIF. ( /4) PO,\\I/'SEEEDO

% Existencia de Recursos 0,125 4 0,5

; Personal competente 0,125 3 0,375

£ |Experiencia 0,125 3 0,375

£ [Imagen institucional 0,125 3 0,375
SUBTOTAL 1 0,5 1,625

g Minimo enfoque de procesos de publicidad 0,125 1 0,125

< [Poca participacion del personal 0,125 1 0,125

= [Deficiente planificacion de publicidad 0,125 1 0,125

& |Inexistencia de indicadores 0,125 1 0,125
SUBTOTAL 2 05 05

| TOTAL 1

Fuente: Imprenta Amazonas
Elaborado por: Mario Murillo

El peso ponderado total de las fortalezas internas de la organizacion es favorable. Las
fuerzas a nivel interno de la empresa son positivas para la empresa con un ponderado total
de 1, 625 contra 0,5 de las debilidades. Es decir, la empresa dispone de medios internos

que pueden ser utilizados en funcion de contrarrestar las debilidades institucionales.

3.4.2. Matriz EFE

Los factores externos que inciden en el ejercicio de la actividad econdmica de la Imprenta
y Disefio Grafico Amazonas se evaluaran mediante la Matriz E.F.E que permitira al Gerente
Propietario resumir y evaluar informacion de indole econdmica, sociocultural, aspecto
demogréfico, gestion ambiental, &mbito politico, medio juridico, desarrollo tecnologico,

entre otros.
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Tabla 10. Matriz EFE

O vs A PESO (/1) |CALIF. ( /4) POXQEEEDO
= |Amplio de cobertura 0,125 2 025
2 |Empoderamiento del personal 0,125 2 0,25
S [1dentificacion dinamica de mejoras 0,125 2 0,25
& [Convenios de publicidad 0,125 2 0,25

SUBTOTAL 1 05 1
£ |Precios desleales 0,125 2 0,25
g Competencia 0,125 2 0,25
g Cambio de politicas gubernamentales 0,125 2 0,25
< |Reduccion de clientes 0,125 2 0,25

SUBTOTAL 2 05 1

| TOTAL [ 1]

Fuente: Imprenta Amazonas
Elaborado por: Mario Murillo

El ponderado global de las oportunidades es 1.00 y esté similar del ponderado total de las
amenazas. Es decir, se establece la necesidad que el medio externo debe ser gestionado
por la organizacion en virtud de Planes de Accién orientados a publicidad, enfoque de

procesos y respuesta a la competencia.

3.5. Paoblacion

Es el grupo de gente de los que se desea conocer algo mediante una investigacion. Esta
constituida por personas, animales, registros, etc (Lopez P, 2004).

Cuando se lleva a cabo una investigacion debe tenerse en cuenta caracteristicas esenciales

al seleccionarse la poblacion bajo estudio, entre éstas tenemos: (Wigodski J, 2010)

Homogeneidad. - Todos los miembros de la poblacién deben tener las mismas

caracteristicas segun las variables que se consideran en la investigacion.

Tiempo — Periodo de tiempo donde se ubica la poblacién de interés.

Espacio - Es el lugar donde se ubica la poblacién de interés.

Cantidad. - Es la suma global de la poblacion.
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3.6. Muestra

Es un subconjunto de la poblacién que es sujeta de la investigacion. Es decir, la muestra

es una fraccion en estudio. (Lopez P, 2004)

3.6.1. Determinacién del tamafo de la muestra

En consideracion, a la estructura organizacional de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas,
es vélido identificar como parte del grupo de andlisis a todos los trabajadores operativos
y administrativos, este particular busca por finalidad el conseguir una mejor
retroalimentacion de los datos valederos para el diagndstico de la organizacion y su

posterior elaboracion del Plan Estratégico de Publicidad.

Por otro lado, la referencia de la Poblacion Econdmicamente Activa de Riobamba,
PEA, en el cual, incide el Plan Estratégico se distribuye en 19 ramas productivas
teniendo a las tareas agropecuarias con un 26.6%, lo que significa que es la principal
fuente de empleo. El sector comercial con un 17.5% constituye un fuerte de la economia
local, lo que es evidente por el incremento del comercio mientras el sector industrial
manufacturero con un 10.1%, y el sector educativo un 8.9%, representan sectores
importantes dentro de la actividad econdmica del canton. Es valido tener presente que,
la ciudad de Riobamba representa el 68% de la PEA cantonal, mientras que el resto de

las parroquias rurales representan el 32% de la misma.

Tabla 11: PEA de Riobamba

SEXO NUMERO SEXOPORCENTAJE

RAMADE ACTIVIDAD Hombre Mujer TOTAL| Hombre | Mujer | TOTAL %
1. Agricultura, ganaderia, caza y 11.541 8.708 20.249 26,1 27,3 26,6
silvicultura

2. Pesca 11 2 13 0,0 0,0 0,0

3. Explotacion de minas 165 17 182 0,4 0,1 0,2

y

4. Industrias manufactureras 5.006 2.674 7.680 11,3 8,4 10,1
5. Suministros de electricidad, 208 41 249 0,5 0,1 0,3
gasy agua

6. Construccién 3.964 96 4.060 9,0 0,3 53

7. Comercio al por mayor y al 7.009 6.334 13.343 15,8 19,9 17,5
por menor

8. Hoteles y restaurantes 428 848 1.276 1,0 2,7 1,7
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9. Transporte, almacenamiento 3.654 203 3.857 8,3 0,6 51
y comunicaciones
10. Intermediacion financiera 203 234 437 0,5 0,7 0,6
11. Actividades inmobiliarias, 995 376 1.371 2,2 1,2 1,8
empresariales y de alquiler
12.  Administracion  publica 3.367 1.017 4.384 7,6 3,2 58
y
13. Ensefianza 2.842 3.927 6.769 6,4 12,3 8,9
14. Actividades de 663 1.268 1.931 15 4,0 2,5
servicios
15. Otras actividades| 1.063 2.228 3.291 2,4 7,0 4,3
comunitarias sociales
y
16. Hogares privados con servicio 103 1.832 1.935 0,2 57 2,5
domestico
17. Organizaciones y 0rganos 3 2 5 0,0 0,0 0,0
extraterritoriales
18. No declarado 2.795 1.889 4.684 6,3 59 6,2
19. Trabajador nuevo 218 179 397 0,5 0,6 0,5
TOTAL 44.238 31.875 76.113 100,0 100,0 100,0

Fuente: REDATAM INEC. PEDC — R 2025

La PEA comercial de Riobamba es del 23,3%, que supera a la actividad agricola e
industrial, lo cual, ratifica que el comercio y los servicios es la principal actividad
econdmica de la cabecera cantonal. Ademas, es evidente que en las parroquias rurales
la dindmica productiva se concentra en las actividades del sector primario de la

economia (agricultura y ganaderia).

En la tabla 5, se identifica el valor de PEA correspondiente a 76113 personas, este dato
es la base para el calculo de la muestra.

La ecuacion que determina la muestra es la siguiente:

3 No?Z?
" (N —1)e? + ¢272

n

Donde:

e n=Tamafio de la muestra

e Z = Intervalo de confianza (1,96)

e p =Probabilidad de ocurrencia (95 %)
e=5%

e © = Desviacion standard (0,5)
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e N= Poblacion (76113)
Reemplazando los datos, se tiene:

_ 76113x0,5% x 1,96
"= (76113 — 1)0,052 + 0,521,962

73098,92

"= 9124

n = 382,23

n = 382

3.7. Descripcién del tratamiento de informacion
3.7.1. Procedimiento de Recoleccion de Datos

En el campo de la investigacion, los instrumentos y las estrategias de acceso a la
informacion no difieren mayormente. (Cerda, 2000).

3.8. Disefio de instrumentos de investigacion

Dentro del levantamiento de informacion, se define la estructura de una encuesta en

funcién del cargo y/ o relacion de la parte interesada.

Las preguntas de la encuesta se asocian a respuestas orientadas a los clientes internos y/o
externos del establecimiento, lo cual, sustentan los datos que se requieren en la presente

investigacion.
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Graéfico 6. Encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE

CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ESCUELA DE INGENIERIA EN MARKETING

CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

ENCUESTA

Objetivo: Determinar el nivel de demanda insatisfecha para los productos y servicios
relacionados con las Artes Graficas Publicitarias en la ciudad de Riobamba

INFORMACION GENERAL

Fecha: ....oooviiiii,
Género: Masculino... Femenino...
Sector de su domicilio: ........ooovvviiiiinnnn...

Edad: Escoja el rango que determina su edad

De 18 - 25 De 26 - 35 De 36 — 45 De 46 - 55

CUESTIONARIO

1. ¢Con qué frecuencia utiliza Ud. los servicios asociados a una imprenta?
Siempre... Casi siempre... Nunca... Casi nunca...

2. ¢Qué producto o servicio relacionado con las artes graficas utiliza con mayor frecuencia?
Impresion. .. Boletos para rifa.... Afiches..... Documentos autorizados por el SRI...
Gigantografias... Tarjeteria... Recuerdos.... Invitaciones....  Encuadernados....
Libros...  Otros (Cudl) .................

3. ¢Qué elementos considera como elemental al adquirir los productos/ servicios de la imprenta?
Precio... Calidad... Ubicacién... Cumplimiento.... Atencion al cliente...

Otros (Cua)?.....c.ccocevevvervreriennn.

4. (Cual es el establecimiento que Ud. frecuenta para contratar los servicios relacionados con las
artes graficas?
Imprenta Gutenberg. .. Imprenta Noriega... Graficas Riobamba...

Disefio Grafico Amazonas....  Gréaficas Impulso... Otros (Cual)?....cccovvvvvivenanns
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5. ¢Qué medios de comunicacion recomendaria a la empresa Imprenta y Disefio Gréfico
Amazonas para difundir los servicios que brinda?

Radio... Prensa... Television... Redes Sociales.... Pagina Web... Otros
[(SITE:1)

iGracias por su gentil colaboracion j

Elaborado por: Mario Murillo

3.9. Procesamiento y analisis

3.9.1. Plan de Analisis e Interpretacion de Resultados

El analisis e interpretacion de resultados se realiz6 de acuerdo a la siguiente planificacion:
a) Anadlisis de la estadistica desarrollada.

b) Interpretacion de los resultados en base al marco teérico.

c) Establecimiento de conclusiones y recomendaciones.
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3.9.2. Resultados del trabajo de campo

3.9.2.1. Tabulacion y andlisis de datos del trabajo de campo

Género de los encuestados:

Tabla 12: Género

Variable Frecuencia | Porcentaje
Masculino 276 72%
Femenino 106 28%

Total 382 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Gréafico 7. Género

® Masculino

= Femenino

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Mario

Murillo
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Ubicacién del domicilio:

Tabla 13: Sector del domicilio

Variable Frecuencia | Porcentaje
Maldonado 79 21%
Veloz 60 16%
Lizarzaburu 131 34%
Velasco 104 27%
Yaruquies 8 2%

Total 382 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Grafico 8: Sector del domicilio

2%

. 27% ‘

®m Maldonado

u Veloz
Lizarzaburu
Velasco

m Yaruquies

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo
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Edad:

Tabla 14: Intervalo de edad

Variable Frecuencia Porcentaje
18 - 25 78 20%
26 — 35 105 27%
36 — 45 120 31%
46 — 55 79 21%
Total 382 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Graéfico 9: Intervalo de edad

m18-25
m26-35
=36-45
46 -55

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo
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1. ¢Con qué frecuencia utiliza Ud. los servicios asociados a una imprenta?

Tabla 15: Frecuencia de uso de los servicios

Variable Frecuencia | Porcentaje
Siempre 103 27%
Casi siempre 208 54%
Nunca 71 19%
Casi nunca 0 0%

Total 382 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Gréfico 10: Uso de los servicios de una imprenta

0%

19% m Siempre
= Casi siempre
Nunca

Casi nunca

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Interpretacion: Las personas usan de manera frecuente los servicios y/o productos que
ofrece una imprenta pues lo consideran como una herramienta que responde a sus

necesidades en cuanto se relacionan a la reproduccion masiva de documentos impresos y

ademas, es accesible a su economia.
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2. ¢Qué producto o servicio relacionado con las artes graficas utiliza con mayor frecuencia?

Tabla 16: Servicio de mayor utilizacion por los clientes de la imprenta

Variable Frecuencia | Porcentaje
Servicio de impresion 19 5%
Boletos para rifa 60 16%
Afiches 27 7%
Documentos
autorizados por el SRI 187 49%
Gigantografias 12 3%
Tarjeteria 8 2%
Recuerdos 20 5%
Invitaciones 49 13%
Encuadernados 0 0%
Libros 0 0%
Otros 0 0%

Total 382 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Grafico 11: Porcentaje de uso de los servicios de una imprenta

0%

O%# 0%
o 5% 13%
0

m Servicio de impresién

5%
m Boletos para rifa

7%  m Afiches
Documentos
autorizados por el sri

m Gigantografias

m Tarjeteria

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Interpretacion: EI mayor servicio que solicita el cliente a la imprenta se vincula a la
generacion de documentos que actualmente son requerimientos del SR1y que es parte de
los requisitos legales establecidos por parte de los entes de control sobre actividades

comerciales de personas naturales y/o juridicas.
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3. ¢Qué elementos considera como elemental al adquirir los productos/ servicios de la imprenta?

Tabla 17: Interés por el cliente al servicio de una imprenta

Variable Frecuencia | Porcentaje
Precio 155 41%
Calidad 116 30%
Ubicacion 8 2%
Cumplimiento del 84 9904
trabajo
AFencién al 19 50
cliente
Otros 0 0%

Total 382 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Gréfico 12: Interés por el cliente al servicio de una imprenta

0% H Precio
5% /

= Calidad

m Ubicacion
Cumplimiento del
trabajo

m Atencion al cliente

m Otros

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Interpretacion: Es determinante para los clientes el precio requerido sobre sus
necesidades con la consecuente calidad de los productos. Adicionalmente, se agrega la

eficacia en la entrega de lo acordado. Estos aspectos generan un cliente satisfecho dentro

de un mercado competitivo.
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4. (Cudl es el establecimiento que Ud. frecuenta para contratar los servicios relacionados con las

artes graficas?

Tabla 18: Establecimiento frecuentado por los clientes

Variable Frecuencia | Porcentaje

Imprenta
Gutemberg 58 15,18%
Imprenta Noriega 118 30,89%
Gréficas
Riobamba 88 23,04%
Imprenta y
Disefio Grafico 89 23,30%
Amazonas
Gréficas Impulso 28 7,33%
Otros 1 0,26%

Total 382 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Gréfico 13: Establecimiento frecuentado por los clientes

® [mprenta Gutemberg

0,26%

7,33%
® Imprenta Noriega

23,30%
m Gréficas Riobamba

Imprenta y Disefio
Grafico Amazonas

m Gréaficas Impulso

m Otros

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Interpretacion: La diferencia de porcentaje que se registra dentro de las preferencias de

los clientes sobre las imprentas se deduce por el precio y la calidad de los servicios

contratados.
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5. ¢Qué medios de comunicacion recomendaria a la empresa Imprenta y Disefio Grafico

Amazonas para difundir los servicios que brinda?

Tabla 19: Difusion de productos y/o servicios

Variable Frecuencia | Porcentaje
Radio 115 30%
Prensa 86 23%
Television 40 10%
Redes sociales 98 26%
Pagina web 42 11%
Otros 1 0%

Total 382| 100%

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Gréfico 14: Difusion de productos y/o servicios

0%

H Radio

® Prensa

m Television
Redes sociales

m P4gina web

m Otros

Fuente: Habitantes de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Mario Murillo

Interpretacion: El uso de las denominadas redes sociales es vital para la difusion de
informacion de interés sobre el publico objetivo. Ademas, la radio se mantiene como
medio de difusion debido a su utilidad dentro de las actividades rutinarias de la sociedad

a lo largo del dia.
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3.9.3. Comprobacion de la hipotesis

La comprobacion de la hipdtesis del presente trabajo se sustenta en la denominada Prueba

de hipotesis, la cual requiere el establecimiento de Hoy H1

Hipotesis Nula, Ho: La implementacion de un Plan Estratégico de Publicidad no
mejorara el posicionamiento en el mercado de la empresa Imprenta y Disefio Gréfico

Amazonas, en la ciudad de Riobamba.

Hipotesis Alternativa, H1: La implementacion de un Plan Estratégico de Publicidad
mejorara el posicionamiento en el mercado de la empresa Imprenta y Disefio Gréfico

Amazonas, en la ciudad de Riobamba.

Datos:

e Nivel de Significancia: a= 0.05, es decir el 5%
¢ Nivel de confianza: Se obtiene de la formula estadistica determinada por
Nivel de Confianza=1 -«
=1-5%
=95 %
e Z=1.64485 (Obtenido de la Tabla de Distribucion Normal en funcién del Nivel de
Confianza, Ver Anexo 2)
e Intervalo de confianza: ( -1.64485, + 1.64485)
e =60 (Es la denominada Media Muestral )
e Xx=63.66 (representa el Valor Promedio obtenida de la Tabla 20)

Tabla 20: Determinacién de variables

Variable Frecuencia
Radio 115
Prensa 86
Television 40
Redes sociales 98
Pagina web 42
Otros 1

Total 382
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e n=382 (Numero de encuestas efectuadas)

Célculos:

e Desviacion Estandar (o): Calculo estadistico con la funcion incorporada de Excel,
o = 43.05

e Desviacion Estandar Tipificada (o)

4305
0 =———
V382

o =220

e Valor tipificado ( 2):

_ 63.66 — 60
2=7220

Entonces:

e El estadistico de prueba “z” cae fuera de la region de aceptacion: ( -1.64485, +
1.64485), de Ho, por cuanto, 1.66 >1.64485

Se concluye que:

La Hipdtesis Nula (Ho) es rechazada y se acepta la Hipétesis Alternativa (H1), lo cual,
demuestra que es verdad; H1: La implementacion de un Plan Estratégico de Publicidad
mejorara el posicionamiento en el mercado de la empresa Imprenta y Disefio Grafico

Amazonas, en la ciudad de Riobamba.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1. Titulo

Disefio de un Plan Estratégico de Publicidad para la empresa: Imprenta y Disefio Gréfico

Amazonas, de la ciudad de Riobamba.

4.2. Introduccion

La Imprenta y Disefio Grafico Amazonas al margen de la complejidad de sus actividades
y consecuente estructura operativa y/o administrativa, no dispone de control sobre los
procesos que son parte de su actividad economica. Es decir, la inexistencia de controles
documentados sobre el desempefio de los procesos dificulta la toma de decisiones basada

en un analisis de datos.

Seguln este particular, la mencionada empresa no dispone de términos asociados a un
lineamiento estratégico; en este sentido, el talento humano que es parte es plenamente
consciente que la organizacion adolece de una Planificacion Estratégica orientada a la
publicidad que sustente el control y mejora de sus procesos y el consecuente logro de sus
objetivos organizacionales asociados a su posicionamiento en el mercado, en
consecuencia, es de vital importancia determinar un Plan Estratégico de Publicidad que
permita consolidar al establecimiento dentro de las preferencias de los clientes en la
ciudad de Riobamba. El enfoque estratégico se destina en las actividades del
establecimiento y basicamente dispone de estrategias y de sus consecuentes Planes de

Accidn para su normal desarrollo.
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4.3. Contenido de la propuesta

4.3.1. Estrategia No. 1

Nombre: Formulacién de la Mision, Vision y Valores

Importancia: La implementacion del denominado Direccionamiento Estratégico
requiere de conocer el contenido de los términos asociados a la Mision, Vision y Valores

propios de la organizacion.

El Direccionamiento Estratégico se alimenta de aspectos identificados como parte del
Anaélisis FODA, por lo tanto, se dispone de un panorama global sobre el cual, se va a
enfocar la gestion de la Imprenta durante el corto, mediano y largo plazo.

Por otro lado, es fundamental que los miembros de la empresa conozcan y entiendan el
lineamiento de trabajo de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas, para lo cual, se
requiere de charlas entre los participantes para que se concienticen sus labores dentro del
trabajo organizacional. Este particular orienta al personal a conocer las ventajas de ser

parte de un grupo organizado.

Fecha de Inicio: 03 -enero- 2018

Fecha de Finalizacion: Indefinido

Responsable: Gerente Propietario

Financiamiento: El valor de la inversion requerida se estima en los $ 100 USD y se lo

obtiene de los recursos propios de la Imprenta.

Modo de verificacion: Carteles de difusion de Misidn, Vision y Valores ubicados en las

instalaciones de la Imprenta.
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4.3.1.1. Formulacion de la Misién, Vision y Valores

Al identificar los problemas que posee la compafiia para su operacién, se procede al
disefio de una Mision, Vision, Politica de Calidad que sustente un aumento en la cartera
de clientes, posicionamiento en el mercado de asesoria, ingresos por ventas y mejorar el

desempefio del personal.

La inversion requerida para la ejecucion de la planificacion estratégica en la compafiia se
basara en el andlisis realizado para la implementacion de estrategias y consecuentes
Planes Operativos anuales en funcion de optimizar los recursos de la compafiia y el

fortalecimiento de esta.

A continuacion, el contenido de los términos asociados al Direccionamiento Estratégico

de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas:

e Mision Propuesta

Brindar soluciones creativas e innovadoras de publicidad que respondan a las
expectativas de calidad de nuestros distinguidos clientes

Gréfico 15: Propuesta de Mision para la empresa Imprenta y Disefio Grafico
Amazonas.

Mision

Brindar soluciones creativas e
innovadoras de publicidad que
respondan a las expectativas de
calidad de nuestros
distinguidos clientes.

4

Una Imagen Diferente en Publicidad c
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e Vision Propuesta

En el 2023, ser un referente a nivel regional en el desarrollo de publicidad mediante la
mejora continua de nuestros procesos que permitan la entrega de productos con un alto

componente creativo en base a un trabajo responsable y puntual.

Grafico 16. Propuesta de Vision para la empresa Imprenta y Disefio Grafico
Amazonas

Vision

En el 2023, ser un referente a
nivel regional en el desarrollo
de publicidad mediante la
mejora continua de nuestros
procesos que permitan la
entrega de productos con un
alto componente creativo en
base a un trabajo responsable
y puntual.
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Una Imagen Diferente en Publicidad c

Valores Corporativos

La gestion operativa y administrativa de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas se asocia

a los siguientes Valores Corporativos:

v Respeto: La interaccién de los participantes internos y externos debe darse dentro de
una consideracién mutua

v" Compromiso con el cliente: La razén de ser de la empresa es el servicio al cliente, por
lo tanto, es de vital importancia el involucramiento del personal con los

requerimientos externos del usuario.
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Innovacion: La continua renovacion de medios disponibles para el desarrollo de
requisitos a niveles de entes de control requiere una respuesta dinamica por parte de
la organizacion.

Confiabilidad: EI normal desarrollo de los requerimientos de los clientes sustenta el
crecimiento empresarial.

Honestidad: Cada miembro de la empresa debe mostrar sus actitudes y aptitudes
dentro de las funciones encomendadas.

Puntualidad: El cumplimiento de los productos exigidos por los clientes dentro de los

plazos establecidos induce una fidelizacion de los clientes.

Gréfico 17. Propuesta de Valores para la empresa Imprenta y Disefio Gréafico

Amazonas

Valores KE

Respeto: La interaccion de los participantes
internos y externos debe darse dentro de
una consideracion mutua

Compromiso con el cliente: La razén de
ser de la empresa es el servicio al cliente,
por lo tanto, es de vital importancia el
involucramiento del personal con los
requerimientos externos del usuario.
Innovacioén: La continua renovaciéon de
medios disponibles para el desarrollo de
requisitos a niveles de entes de control
requiere una respuesta dinamica por parte
' de la organizacién.

Confiabilidad: El normal desarrollo de los
requerimientos de los clientes es la base
para el crecimiento de la empresa.
Honestidad: Cada miembro de la empresa
debe mostrar sus actitudes y aptitudes
dentro de las funciones encomendadas.

a Puntualidad: El cumplimiento de los

productos exigidos por los clientes dentro de
los plazos establecidos induce una
fidelizacion de los clientes.
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4.3.2. Estrategia No. 2

Nombre: Determinacién de la Politica de Calidad dentro del servicio que ofrece Imprenta

y Disefio Grafico Amazonas.

Importancia: El logro de la satisfaccion de los clientes es un objetivo primordial de la
Gerencia de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas y este fin, es funcion directa de la
calidad con la que trabaja el establecimiento dentro de sus diferentes fases de contacto
con sus clientes. En este sentido, la Politica de Calidad revela el compromiso del

establecimiento para impulsar su implementacion a todo nivel.

En el caso presente, se busca contar con un documento que se caracteriza por ser:

e Adecuado al propésito de la organizacion.
e Un compromiso de mejora continua.
e Una referencia para la revision y aplicacion de los objetivos.

e Un documento de facil comprension

Fecha de Inicio: 06 -febrero- 2018

Fecha de Finalizacion: Indefinido

Responsable: Gerente Propietario

Financiamiento: El valor de la inversion requerida se estima en los $ 100 USD y es

obtenida de los recursos propios de la Imprenta.

Modo de verificacion: Carteles impresos que contienen la Politica de Calidad en las

instalaciones de la Imprenta
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4.3.2.1. Politica de Calidad

Imprenta y Disefio Grafico Amazonas es una organizacion que enfoca sus actividades en
el Servicio de Imprenta, con un servicio de calidad que cumpla y exceda las expectativas
de los clientes y que cuenta con la participacion dinamica de un personal competente para

la consecucion de sus fines.

Grafico 18. Propuesta de Politica de Calidad para la empresa Imprenta y Disefio

Grafico Amazonas

<
Politica de Calidad

Imprenta y Disefio Grafico Amazonas es
una organizacion que enfoca sus
actividades en el Servicio de Imprenta,
con un servicio de calidad que cumpla y
exceda las expectativas de los clientes
y que cuenta con la participacion
dinamica de un personal competente

' para la consecucion de sus objetivos
empresariales.
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4.3.3. Estrategia No. 3

Nombre: Implementacion del organigrama funcional para la empresa Imprenta y Disefio

Grafico Amazonas.

Importancia: ElI Organigrama Funcional del establecimiento permite planificar
adecuadamente el flujo de la comunicacidén interna y en consecuencia, el conocimiento

de las responsabilidades asociadas a cada cargo del personal operativo y administrativo.

Bajo este lineamiento, es de vital importancia sustentar el control de los procesos en

funcidn de la estructura jerarquica que dispone la empresa.

Fecha de Inicio: 21-enero- 2018

Fecha de Finalizacion: Indefinido

Responsable: Gerente Propietario

Financiamiento: El valor de la inversion requerida se estima en los $ 100 USD vy es
obtenida de los recursos propios de la Imprenta.

Modo de verificacion: Carteles impresos que contienen el Organigrama Funcional de la

Imprenta

La propuesta asociada a la Estructura Organizacional de la Imprenta, se determina en el
siguiente gréfico.

Gréfico 19: Propuesta de la estructura organizacional para la empresa Imprenta 'y

Disefio Grafico Amazonas

GERENCIA
AREA AREA DE AREA~DE
COMERCIAL PRODUCCION DISENO
ATENCION AL c 2 ARTES
CLIENTE VENTAS TIPOGRAFIA PRENSA DIAGRAMACION GRAFICAS
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4.3.3. Estrategia No. 4

Nombre: Desarrollo de la Imagen Corporativa, Manual de Marca

Importancia: El logro de la satisfaccion de los clientes es un objetivo primordial de la
Gerencia de la Imprenta y Disefio Gréfico Amazonas y este fin, es funcion directa de la
identificacion que tenga el cliente sobre la empresa, en este sentido, es valida la gestion
de aspectos asociados a la Imagen y al Manual de Identidad Corporativa, aspecto sobre
el cual, se soporta el control, andlisis y mejora de los procesos operativos y

administrativos que se reflejan en la aceptacion de los clientes.

Fecha de Inicio: 21-enero-2018
Fecha de Finalizacion: Indefinido
Responsable: Artes Gréficas

Financiamiento: Son $ 300.00 USD con recursos propios de la empresa.

Modo de verificacion: Manual de Identidad Corporativa impreso, entregado al gerente

de la empresa para luego ser difundido al personal de la Imprenta.
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MANUAL DE MARCA
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4.3.4. Estrategia No. 5

Nombre: Implementacion de Publicidad Alternativa mediante el uso de hojas volantes

Importancia: El uso de las denominadas Hojas Volantes permite un flujo directo de
informacion sobre una gran cantidad de potenciales consumidores del servicio que ofrece
el establecimiento. Es valido indicar que, el costo asociado para este tipo de publicidad
es accesible para la empresa y de acuerdo al volumen de la publicidad es mayormente
utilizado por las organizaciones que buscan llegar a un publico masivo y de diversas
expectativas.

Fecha de Inicio Primera entrega: 20-febrero-2018
Fecha de Finalizacion Primera entrega: 21- febrero -2018
Fecha de Inicio Segunda entrega: 11- marzo -2018
Fecha de Finalizacion Segunda entrega: 12- marzo -2018
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1 Signos de Identidad

Py
AMM‘HAS

Isologo

Isologo:Tipografia sans-serif
representa seriedad y formalidad

Eslogan

Fecha de Inicio Tercera entrega: 10-mayo -2018
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Signos de Identidad

« ISOLOGOTIPO

Signos de Identidad

ISOLOGOTIPO ESCALA DE GRISES

Fecha de Finalizacion Tercera entrega: 11- mayo -2018
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Tamafio Minimo vy
Area de Impresion

Para asegurar la 6ptima aplicacion y percepcion del isologotipo
en todos los soportes y formatos, se ha determinado un area de
seguridad que establece una distancia minima respecto a los
textos y elementos graficos equivalente a la cuarta parte del
propio isologotipo.

v de proporcion de espacio

El tamafio minimo al que el logotipo puede ser reproducido es
a 15 mm de ancho.

8-

“15mm

Fecha de Inicio Cuarta entrega: 10-noviembre-2018
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CODIGO CROMATICO

Es el color principal de la naturaleza, es crecimiento,
renovacion y armonia.

Cuatricomia

C=54,3%

M=0,78%

Y= 88,28%
K=0%

Pantalla

R=154%
G=186%
B=85%

1.3 CODIGO CROMATICO

Representacion simbdlica de la
naturaleza, refleja frescura , confianza

Pantone 103-16

Cuatricomia

C=100%
M=100%
Y=25%
K=25%

Pantalla

R=0
G=26
B=90
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CODIGO CROMATICO

A nivel corporativo se asocia como marcas ecolégicas,

® naturales, sostenibles.

Cuatricomia

C=63,92%
M=19,61%
Y=99,61%
K=3;14%

Pantalla

R=127%
G=154%
B=51%

cODIGO CROMATICO

En su tono oscuro vibrante, lo relacionamos con el dinero

*  yprosperidad.

Cuatricomia

C=74%
M=19,61%
Y=99,61%
K=3;14%
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Fecha de Finalizacion Cuarta entrega: 11-noviembre 2018
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2.1 VERSIONES CORRECTAS

Siempre que sea posible se aplicara la marca en su version principal.
® En ol caso que no sea posible por razones técnicas se utilizara

la version en blanco y negro, o .en las versiones coractaS

graficadas en este manual.

—
Una Imagen Diferente ea Publicidad
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ESTILOS DE MARCA

Debido a que la marca maneja cuatro colores principales
se tomo en cuenta el isologotipo en los colores faltantes, y en
la acuarela creada con la convinacion de los colores corporativos.

7N\
mu.m

V03 bmeges doaraws vu Pedciind

PN

950 g BTN 31 Ped s e

2.2 APLICACIONES INCORRECTAS

El logotipo tiene unas medidas y proporciones relativas
determinadas por los criterios de composicion, jerarquia y
funcionalidad. En ningun caso se haran modificaciones

de estos tamanos y proporciones.

APLICACION INCORRECTA COMBINANCION INCORRECTA
DE COLOR DE COLOR

7
wih

02 kv ages rureers o0 PbECS!

DESTRUCTURACION
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APLICACIONES INCORRECTAS

El Isologotipo tiene unas medidas y proporciones relativas
determinadas por los criterios de composicion, jerarquia y
funcionalidad. En ningun caso se haran modificaciones

de estos tamarios y proporciones.

o\
AMAZ NAS

30 mager Murveds or Pebtuited
AP COME TN

TEXTOS ADICIONALES | DESMEMBRACION DEFORMACION

~
CAMBIOS DE ORIENTACION -~

La gestion de las 2000 Hojas Volantes involucra la entrega de 500 hojas en 4 etapas con

sus correspondientes fechas de inicio y finalizacion.

Responsable: Ventas

Financiamiento: El valor de la inversion requerida se ubica en los $ 50,00 USD con
recursos propios de la empresa. Es importante notar que la cantidad de Hojas VVolantes
propuestas es 2000, cuyo costo unitario es 0.025 centavos de dolar.

Modo de verificacion: Hojas Volantes impresas con informacion asociada al Servicio de

la Imprenta.

Gréfico 20. Publicidad Alternativa mediante el uso de hojas volantes para la

y Disefio ?{éﬁceiAmazonas
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4.3.5. Estrategia No. 6

Nombre: Promocion de gorras del establecimiento Imprenta y Disefio Grafico Amazonas

Importancia: Este tipo de publicidad visual permite que el personal del establecimiento
se identifique plenamente con la empresa, a la vez, que como parte de los contratos que
os articulos establecen los clientes es factible sean canalizada la entrega de estos articulos
a los consumidores. Los recursos que son empleados son accesibles y por ende,

econdémicamente atractivos para su implementacion.

La gorra a utilizar dispone de imagenes asociados a la marca y que persigue vender un

producto.

Fecha de Inicio Primera entrega: 20-abril -2018

Fecha de Finalizacion Primera entrega: 20-abril -2018

En la primera etapa, se efectuara la entrega de las primeras 100 gorras de la empresa

aprovechando el desfile de la Alegria por fiestas de la ciudad de Riobamba.

Fecha de Inicio Segunda entrega: 21- abril -2018

Fecha de Finalizacion Segunda entrega: 21- abril -2018
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En la segunda etapa, se efectuard la entrega de las 100 gorras restantes de la empresa en
el desfile civico militar, por fiestas de la ciudad de Riobamba.

Responsable: Disefiador Gréafico y ventas.

Financiamiento: El valor de la inversion requerida se ubica en los $ 500 USD obtenido

por un préstamo externo (recurso ajeno).

Se estima la confeccidn de unas 200 gorras cuyo valor unitario es de $ 2,50 USD

Modo de verificacion: Uso de gorras en el personal de la imprenta y el correspondiente

inventario de las gorras existentes.

Figura 1: Gorras del establecimiento

Gorra
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4.3.6. Estrategia No. 7
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Nombre: Promocion de camisetas del establecimiento Imprenta y Disefio Grafico

Amazonas

Importancia: El uso de las camisetas del establecimiento y la propia entrega de este tipo
de articulos con los clientes viabiliza una difusion de la margen con el medio externo.
Este aspecto permite sustentar la imagen de la empresa en el mercado que rodea a la

actividad comercial de la organizacion.

Fecha de Inicio: 18 -junio- 2018

Fecha de Finalizacion 1: 18 -junio-2018

Se entregaran las camisetas en esta fecha por celebracion del dia del padre, y por
tratarse del onomaéstico del gerente de la empresa.

Responsable: Disefiador grafico

Financiamiento: El valor de la inversion requerida se determina en los $ 700 USD y se

obtiene por un préstamo externo (recurso ajeno).

Se estima la confeccion de 200 camisetas cuyo costo unitario es de $ 3.50 USD

Modo de verificacion: Uso de camisetas en el personal de la imprenta y afluencia de
personas al asistir a la empresa en ese dia para retirar su camiseta, con la realizacion de

cualquier tipo de trabajo en la organizacion.
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Figura 2: Herramientas de publicidad indirecta

Camiseta

4.3.7. Estrategia No. 8

Nombre: Implementacion de Publicidad Alternativa mediante el uso de Tarjetas de

presentacion

Importancia: Es de suma importancia el uso de la tarjeta de presentacion, ya que ayuda
a difundir las actividades que se puede ofertar, los datos de contacto, direccion del
establecimiento entre otros, pero lo esencial es que nos ayuda a difundir la imagen
empresarial, diferenciandonos de nuestros competidores logrando de manera eficaz el
contacto con los clientes potenciales y reales, para conseguir una mayor credibilidad a la

marca.

Fecha de Inicio: 19-noviembre -2018

Fecha de Finalizacion: Hasta agotar Stock
Responsable: Atencion al cliente

Financiamiento: El valor de la inversion requerida se ubica en los $ 60.00 USD con

recursos propios de la empresa.

Se elaborara 1000 unidades, con un valor unitario es de $ 0,06 Ctvs.
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Modo de verificacion: Verificando las llamadas recibidas, o visitas de clientes
potenciales, después de un tiempo estimado a la entrega realizada de la tarjeta de

presentacion.

Figura 4: Tarjeta de presentacion
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Rcbamba - Ecuadar Asesoramiento y Sestiin en Redes

4.3.8. Estrategia No. 9

Nombre: Incursién de la marca en las Redes Sociales

Importancia: Por la naturaleza del medio en el que se desenvuelve la actividad
econdmica de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas, es importante el uso de las Redes
Sociales que son de libre acceso para el global de la poblacion que es parte de Riobamba.

Fecha de Inicio: 15 -enero-2018
Fecha de Finalizacion: Indefinido
Responsable: Atencion al cliente

Financiamiento: El valor de la inversion requerida se ubica en los $ 300.00 USD con
recursos propios de la empresa.

Modo de verificacion: Informe de visitas de los potenciales clientes a la pagina web

Bajo este lineamiento, se utiliza el acceso line
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Figura 3: Pagina WEB del establecimiento
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Es necesario recordar que una pagina web constituye un documento o informacion capaz
de contener texto, sonido, video, programas, enlaces, imagenes, entre otros, y que puede
ser de acceso mediante un navegador web. En este sentido, la pagina web facilita el flujo

de informacion que se quiere compartir de una manera periddica y personalizada.

4.3.9. Estrategia No. 10

Nombre: Creacidn de un Fan Page de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas

Importancia: EI Fanpage es una herramienta que utiliza el Facebook y es una pagina
creada especialmente para ser un canal de comunicacion con fans dentro de la red social.
A diferencia de perfiles que son usados por la gran mayoria de personas, las fanpages son
espacios que agrupan a personas interesadas sobre un asunto, empresa, causa comun sin
llegar a requerir de la denominada aprobacién. Es decir, el fan page elige si va o no a
seguir las actualizaciones de determinada pagina y por ende, son canales de comunicacion
de gran utilidad para las empresas.

Fecha de Inicio: 09 -octubre- de 2018

Fecha de Finalizacion: Indefinida

Responsable: Atencion al cliente

Financiamiento: El valor de la inversion requerida es de $ 300 USD y es de origen propio

de la empresa.
Modo de verificacion: Consultas de los potenciales clientes a través de la Fan Page de

Facebook
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Figura 4: Fan page del establecimiento.
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Por medio del fan page, se busca llegar a més clientes potenciales mostrando la eficiencia
y eficacia en la entrega de nuestros servicios, el cual debera manejarse con un minimo de
tres publicaciones semanales. El contenido de lo que se pretende difundir es un trabajo
grupal de los integrantes de la imprenta y es factible que sea generada mediante la

denominada “lluvia de ideas” y actualizada segin la necesidad del establecimiento.

4.4. Matriz de Seguimiento

Como parte del indispensable seguimiento a las acciones que son parte de la gestion
estratégica, es necesario contar con una Matriz de Seguimiento que viabilice el monitoreo
de lo que se requiere. Esta herramienta debe contar basicamente con los datos en los que
se soporta lo planificado y se considera una herramienta dindmica para contar con un

control y mejora sobre la marcha de lo inicialmente establecido.

Es factible disponer de una Matriz de Seguimiento que agrupe el conjunto de las
estrategias sobre las cuales, es factible utilizar colores dentro de la matriz como verde
(accién que se cumple), amarillo (accién en proceso) y rojo (accién que no se cumple),

constituyen una expresion visual de lo efectuado en los periodos pertinentes.

De manera general, es factible implementar un indicador (%) de cumplimiento sobre la

Matriz de Seguimiento, con la siguiente estructura:

# de Acciones implementadas

C limiento =
umpliriento # de Acciones planificadas
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4.4.1. Indicadores

En funcidn de las caracteristicas del establecimiento, es valido establecer indicadores que
permitan el control de la gestion global. Es decir, se persigue tener un monitoreo integro
de las labores operativas y administrativas, considerando incluso la percepcion del

cliente.

Adicionalmente, es importante tener en cuenta la frecuencia de medicion que va a

determinar mediante un analisis la generacion de acciones de control y mejora.

Tabla 21: Indicadores

Frecuencia
Indicador Formula de Meta
medicién
# ventas efectuadas / # Mayor
Ventas Cotizaciones solicitadas Mensual del 80 %
Satisfaccion | # reclamos efectuados / # Mensual Mayor
del Cliente trabajos entregados del 90 %

# de Trabajos entregados
Puntualidad dentro del tiempo / # Mensual 100%
Trabajos Planificados

# de Capacitaciones
efectuadas / # de Semestral Mayor

Capacitaciones del 75 %

Planificadas

Eficiencia

Elaborado por: Mario Murillo

El analisis de datos arrojados por los indicadores propuestos constituye una herramienta

valida de control y mejora de los procesos de la empresa.

4.4.3. Mapa Estratégico de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas

El Mapa Estratégico propuesto de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas determina una
estructura de aprendizaje, procesos, clientes y finalmente los beneficios. Es valido indicar
gue cada uno de estos niveles determina objetivos y las consecuentes estrategias que
deberia aplicar la gerencia. En este sentido, es valido indicar que existe un orden dentro

de la gestion propuesta y que se resume en los siguientes puntos:
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1. Aprendizaje y crecimiento: Establecimiento de objetivos asociados al aprendizaje del
Talento Humano de la empresa.

2. Gestion de Procesos: Analisis de los procesos internos para conocer si el producto /
servicio cumple con los requisitos del cliente.

3. Satisfaccion del cliente: En funcion de precios competitivos, publicidad, servicio
posventa, garantias, entre otros.

4. Desempefio Financiero: Determina la disminucion de los costos e incrementar las

ventas.

Los objetivos estan asociados a la naturaleza de la actividad econémica del

establecimiento, en este sentido se tiene:

v" Potenciar el desarrollo del recurso humano de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas
v Optimizar los procesos de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas
v" Aumentar la cartera de clientes de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas

v" Fortalecer e incrementar los ingresos de Imprenta y Disefio Grafico Amazonas

Por otro lado, es relevante indicar que el Mapa Estratégico de la Imprenta y Disefio
Grafico Amazonas, estd concebido para arrancar con un fortalecimiento interno
sustentado en el conocimiento, y posterior control y mejora de sus procesos. Este enfoque
permite que exista un beneficio de los clientes y en consecuencia, Se genera una ventaja

a nivel empresarial.

El Mapa constituye una expresion visual y es un medio de conocimiento para el personal

del establecimiento.
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Elaborado por: Mario Murillo

Gréfico 16: Mapa Estratégico

OBJETIVOS | ESTRATEGIA
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/lﬁr Creacion de un Fan Page de |
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Amazonas

= : . Implementacién de

7 Promocién de camisetas / U .

o L PubllCldadAIternatlva\
|establecimiento Imprenta y Disefio] |

mediante el uso de Tarjetas

. \Gkéﬁco “Amazonas” “___ de presentacion __~
Op
d

6 Incursion de la marca en las

‘\ Redes Sociales

timizar los porcesos de gestion
‘ e Fortalecer e incrementar los

ingresos de la Imprenta y Diseno
\ Gréafico Amazonas

6. Promocion de gorras del

“Desarrollo de la Imag ﬁ Implementacién de Publicidad

(Corporativa, Manual de [ Alternativa mediantes el uso de \ estabIeCImrlento Imprenta y Disefio
Hojas Volantes \ Grafico “Amazonas
_ _ ) ) . Determinacion de la Politica . Implementacion del Organigram
ﬁotenuar el desarrollo del Talento 1. Formulacion de la Mision, Calidad dentro del Servicio que \ (Fyncional para la empresa Imprenta y
Humano de la Imprenta y Diseno Vision y Valores ofrece Imprenta y Disefio Grafico isefio Grafico Amazonas
Gréafico Amazonas Amazonas ' : Z
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4.4.4. Plan Operativo Anual de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas

Tabla 22: Plan Operativo Anual

Fecha de | Fecha d P to (USD
Estrategia No.1 ec-n. €| ree .a € Responsable E-esupues o (© _) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
Formulacion de la Carteles de difusion de Mision,
Mision, Vision v 03/01/2018 | Indefinido Gerente 3 100,00 |Vision v Valores ubicados en las
Valores instalaciones de la Imprenta
Fecha de | Fecha d P to (USD
Estrategia No.2 el::-n. €| ree .n € Responsabl E’esupues o (© _) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
Determinacion de la . .
Politica de Calidad Carteles impresos que contienen
outica de 2hda 06/02/2018 | Indefinido | Gerente $ 100,00 |la Politica de Calidad en las
dentro del servicio que . .
instalaciones de la Imprenta
ofrece Imprenta y
Fecha de | Fecha d P to (USD
Estrategia No.3 ec-n. €| ree .a € Responsabl E-esupues o (© _) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
Implementacion del . .
Oreani Funcional Carteles impresos que contienen
gamgrama Funciona 1101/2018| Indefinido | Gerente $ 100,00 |el Organigrama Funcional de la
para la empresa
. Imprenta
Imprenta v Disefio
Fecha de | Fecha d P to (USD
Estrategia No.4 el::-n. €| ree .n € Responsabl E’esupues o (© _) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
Desarrollo de la Disenador Manual de Identidad Corporativa
Imagen Corporativa,  |21/01/2018 | Indefinido Grafico 3 300,00 |impreso vy difundide en el personal
Manual de Marca de la Imprenta
Estrategia No.5 Fect:ln. e Fect}a i Responsable) Pl-'esupuesto @ SD_) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
20/11/2018 |30/11/2018 500 Hojas Volantes impresas
entregadas con informacion
mel-aflmtacmn de. 01/12/2018 | 07/12/2018 500 Hojas \-’olal:ltes impresas
Publicidad Alternativa Ventas $ 50.00 entregadas con informacion
mediantes el uso de e i : 500 Hojas WVolantes impresas
X N 10/12/2018|22/12/2018 . .
Hojas Volantes entregadas con informacioén
24/12/2018 [31/12/2018 500 Hojas Volantes impresas
entregadas con informacion
Estrategia No.6 Fect:ln. e Fect}a i Responsable) Pl-'esupuesto @ SD_) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
Promocion n.ie .gorras 201112018 |30/11/2018 ) L's.o de gorras en el personal de
del establecimiento Disenador . la imprenta.
Iy ta v Disefio Grafico $ 500.00
prenta s 01/12/2018|31/12/2018 Inventario de gorras
Grafico “Amaronas
Estrategia No.7 Fect:la. de Fect}a de Responsable| Pl.'esupuesto © SD_) Medio de Verificacién
Inicio Fin Ajeno Propio
Prorflocmn de 20112018 | 30112018 - Uso d-e camisetas en el personal
camisetas del Atencion al de la imprenta.
blecitmiento Cliente $ 700.00 Inventario de camnisetas para los
estal o 01/12/2018|31/12/2018 a r
Imprenta v Disefio clientes
Fecha de | Fecha d P to (USD
Estrategia No.8 ec. n. €| ree -a ‘R P bl E-esupues o @ _) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
Implementacion de Hasta Verificando las llamadas
Publicidad Alternativa e Atencion al recibidas, o visitas de clientes
R 19/11/2018| agotar . $ 60,00 i R .
mediante el uso de stock Cliente potenciales después de un tiempo
Tarjetas de a la entrega realizada de la tarjeta
Fecha de | Fecha d P to (USD
Estrategia No.9 ec. n. €|ree -a ‘R P bl E-esupues o (@ _) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
. . Informe de visitas de los
Incursion de la marca Disenador
. 15/01/2018| Indefinid . 300,00 i i i
en las Redes Sociales |1 efinido | . $ .00 |potenciales clientes a la pagina
web
Fecha de | Fecha de Presupuesto (USD
Estrategia No.10 . . . Resp bl - i © _) Medio de Verificacion
Inicio Fin Ajeno Propio
PCrea;lorll d;nm’l Fan _ Atencion al Consultas efectuadas de los
2.1ge~ € a_ prenta y 15/01/2018 | Indefinido | = _, 3 300,00 |potenciales clientes a través de la
Disefio Grafico Cliente i
Fan Page de Facebook
Amazonas
Subtotal | $ 120000|3% 131000
Total $ 2.510,00
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CONCLUSIONES

El anélisis del medio interno y externo, en el cual, se desenvuelve la Imprenta y
Disefio Grafico Amazonas permitié conocer los aspectos que se deben potenciar y
gestionar para influir en el posicionamiento de la imprenta en el mercado. Este
enfoque permitio identificar las funciones de talento humano, asi como también el
compromiso a nivel gerencial que han sostenido su crecimiento empresarial.

La ausencia de un Plan Estratégico de Publicidad en la empresa Imprenta y Disefio
Grafico Amazonas no ha permitido enfocar sus acciones sobre la satisfaccion de sus
clientes y consecuentemente brindar un producto de calidad asi como también un
servicio eficiente qué en todo momento asegure el prestigio institucional.

Las artes gréaficas y publicitarias disponen de una demanda significativa debido a la
diversidad de clientes que buscan difundir la prestacion de sus productos y/o
servicios, en este contexto la imprenta ejerce un debilitado control al talento humano
desconociéndose paralelamente la influencia que genera el desarrollo organizacional,
las estrategias de comunicacion implementadas tanto a nivel interno como externo
La Imprenta y Disefio Grafico Amazonas ha experimentado una importante reduccion
de las ventas, lo cual se refleja por el crecimiento progresivo de las unidades
productivas competidoras, por lo tanto, la organizacion no ha logrado disponer de la
preferencia de la mayoria de los consumidores.

Los parametros de interés del mercado para asociar sus necesidades con los productos
que ofertan las imprentas se ven identificados en parametros como, el precio, la
atencion al cliente, el servicio post venta, la calidad y el cumplimiento de plazos en
los trabajos encomendados a la competencia, son caracteristicas que permitiran

diferenciarse de la competencia.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la organizacion la realizacion frecuente de estudios de mercado
que permitan distinguir los gustos y preferencias de los clientes y/o usuarios de la
Imprenta y Disefio Grafico Amazonas con el propdésito de precautelar el
posicionamiento y el consecuente compromiso del talento humano con las metas
empresariales.

Se recomienda la implementacion del plan estratégico de publicidad con el
proposito de atender los objetivos empresariales en el corto, mediano y largo
plazo, enfocando sus acciones en la oferta de un servicio de calidad que asegure
la satisfacion de sus clientes y su fidelizacion.

Debido a la demanda de los servicios ofertados en lo referente a las artes graficas
se sugiere la implementacion de un programa de capacitacion para el talento
humano de la organizacion en atencién al cliente, con el objetivo de mejorar el
servicio ejerciendo un eficiente control asi como tambien, una adecuada
comunicacion tanto interna como externa fortaleciendo con ello el desarrollo
organizacional.

Se recomienda el establecimiento de estrategias promocionales para incrementar
la cartera de la Imprenta y Disefio Grafico Amazonas adicionalmente se sugiere
el establecimiento de una campafia comunicacional permanente a través de
medios masivos o alternativos.

Se recomienda a la empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas que optimice
la utilizacion de su marca, atendiendo los compromisos asumidos con los clientes
en los plazos establecidos sugiriendo ademas el establecimiento de un servicio
postventa a sus clientes reconociéndose oportunamente las falencias identificadas

para proveer estrategias que faciliten el reconocimiento social de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1: Manual de Funciones

Objetivo: Determinar los cargos y correspondientes responsabilidades del persona que

es parte de la Imprenta y Disefio Grafico “Amazonas “

1. Area: Gerencia General

Cargo: Gerente

Funciones:

e Planear, dirigir, coordinar y supervisar el funcionamiento de la imprenta

e Representar legalmente al establecimiento.

e Proponer politicas de corto, mediano y largo plazo

e Aprobar los costos de produccion formulados y autorizar la ejecucion de trabajos
e Aprobar las solicitudes internas y externas.

e Coordinar y supervisar la ejecucion de los trabajos.

e Dirigir las reuniones internas de coordinacion con todo el personal del Area.

e Velar por la modernizacion tecnoldgica del equipamiento del Area.

e Propender a la capacitacion del personal

2. Area: Comercial

Cargo 1: Vendedor

Funciones:

e Cumplir con el nivel de ventas asignado ( mensual, semestral y anualmente).
e Visitar periddicamente al cliente.

e Gestionar de manera inmediata las necesidades de los clientes.

e Generar nuevos clientes

e Brindar asesoria a las partes interesadas
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e Elaboracion de informes correspondientes a su gestion comercial
e Coordinacion de los trabajos programados

e Proponer acciones de mejora en su area de trabajo

e Seguimiento periodico a su cartera de clientes

e Respuesta inmediata a las inquietudes de los clientes.

e Otras actividades designadas por el Gerente

Cargo 2: Atencion al cliente

Funciones:

e Organizar, coordinar y administrar el trabajo programado.

e Gestionar el suministro oportuno y necesario de materiales, insumos y equipos.
e Mantener un stock adecuado de insumos y materiales.

e Administrar y optimizar los recursos.

e Sugerir medidas para mejorar el proceso productivo.

e Elaborar costos de produccién (presupuestos) para cada trabajo.

e Registrar la entrega de los trabajados ejecutados.

e Llevar al dia el Registro de Ventas

e Supervisar la realizacion de los trabajos gréficos.

e Disponer el mantenimiento de las maquinarias y equipo

e Otras actividades designadas por el Gerente

3. Area: Produccion

Cargo: Operador

Funciones:

e Procesar todas las imagenes visuales que se le entregue.

e Solicitar el envid de todas aquellas imagenes visuales que asi lo requieran
e Realizar los trabajos de montaje de imagenes y textos.

e Reproducir textos en diversos materiales

e Escanear las fotografias, dibujos y otros.
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e Realizar trabajos de disefio grafico.

e Distribuir colores y dimensiones en tamafio original para su posterior reproduccion.
e Registrar los trabajos realizados.

o Solicitar el mantenimiento preventivo de los equipos que utiliza

e Apoyar en la compaginacion y acabados de los trabajos realizados.

e Otras funciones afines que le encomiende el Gerente

4. Area: Disefio

Cargo: Diagramador / disefiador

Funciones:

e Recibir los trabajos originales previamente aprobados por el Gerente

e Ejecutar y cumplir el Plan de actividades.

e Digitar y disefiar trabajos gréafico-artisticos de acuerdo a las especificaciones
técnicas aprobadas en la orden de trabajo.

e Diagramar y crear afiches, paneles, logotipos y otros disefios gréaficos.

e Imprimir los trabajos para la correccion respectiva

e Reproducir textos en diversos materiales.

e Coordinar y diagramar los textos para ejecutar las labores de montaje respectivo

e Controlar, cuidar y mantener la limpieza de los equipos a su cargo.

e Informar al inmediato superior el funcionamiento de los equipos.

e Controlar y archivar adecuadamente los digitales con el material grabado.

e Requerir con la debida anticipacion los materiales para el procesamiento automatico
de datos.

e Apoyar en la compaginacion y acabados de los trabajos realizados.

e Otras funciones afines que le encomienden el Gerente Propietario.
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Anexo 2: Tabla de Distribucién Normal
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Anexo 3: Proforma acrilicos de vision, misién valores corporativos y politica de

calidad.

Roll Up

N N
o200 rrororvANMMIGEDN

Vallas Publicitarias

Rétulos Luminosos GERMAN CAJAMARCA Iﬁn“Tn
Ruc: 0603461831001 raﬁas

Riobamba, 08/Noviembre/2018

Razoén Social: Imprenta y Disefio Grafico Amazonas
R.U.C.: 0603230582001

DIRECCION: 10 de Agosto y Alvarado

TELEFONO: Telf: (03)2962779

CORREOQ: idg.amazonas@gmail.com

DESCRIPCION Cantidad Valor VALOR
unitario TOTAL
Impresion y colocacion de acrilicos con Vision, 4 75 300
misién, valores, politica de calidad.
Sub Total 267,86
Importe IVA 32,14
TOTAL 300,00

Atentamente.

German Cajamarca
GERENTE PROPIETARIO

OROZCO Y JUAN MONTALVO (ESQUINA)

CONTACTOS

(03) 2946 703 / 0998480224
imagen.visual@yahoo.com
RIOBAMBA - ECUADOR
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Anexo 4: Proforma de camisetas y gorras impresas con la marca Imprenta 'y

disefio grafico Amazonas.

S MUlt]

Medios impresos

2 Ing. Jorge Guamantaqui & Imotrenta v Disens Grilico Amazonas
W Vel y Teniente Latus L 10de Agosto y Abvarada
SR 0602917604001 SR ogo3230sR2000
G 03 2969 108 C oo 2962779
0 0987724252 / 0A9S855923 0 099583B056
remitente destinatario
CANT | DETALLE PRECIO | PRECIO
UNIT TOTAL
200 | Camisctas tipo polo ooa sublimado de marca 350 700
200 | Gorras con con sublimado de marca 2,50 500
TOTAL 1200.00

Los precics g detallarmos NO INCLUYE EL IVA

Ing. Jorge Guamantaqul

multigraf.ec @ gmail.com
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Anexo 5: Proforma de capacitacion del servicio al cliente para el personal de la

Empresa Imprenta y Disefio Grafico Amazonas.

FUNDACION DE DESARROLLO HUMANO Y SOCIAL
b LATACUNGA
P ACUERDO MINISTERIAL DEL TRABAJO 272
FUTE EI_ Av. Atahualpay Av. Ruminahuij Edificio Solis tercer piso.
(03) 2846092 celular 0998497398
CENTRO DE CAPACITACION .
) Ny asesorfundelkc@gmail.com
Tu frimer paso a la superacion.. !
Ambato- Ecuador
Secretaria Técnica O F E RTA
de Capacitacion y
Formacion Profesional 94_03_ -I 8_ KC
SENORES: IMPRENTA Y DISENO GRAFICO AMAZONAS FECHA: 02/10/2018
PROYECTO: CAPACITACION
RESPONSABLE: MARIO MURILLO
CARGO: GERENTE FORMA DE PAGO:
TELEFONO: 0996888056 Contado- Cheque- Transferencia
MAIL: chinomn83@hotmail.com Bco. Pichincha cta. corriente
EJECUTIVA: KAREN CONDOR- 0998497398 N° 21001615-69
CANT. DETALLE V. UNITARIO V. TOTAL
. Técnicas de Ventas
. Relaciones humanas
. Manejo de conflictos
14 - Calidad de procesos 100,00 1.400,00
. Trabajo en equipo
CLIENTE:
IMPRENTA Y DISENO GRAFICO AMAZONAS
Fecha: Pendiente.
Lugar: Instalaciones Imprenta y disefio grdfico Amazonas (Riobamba).
Horario: 09h00 a 17h00.
Duracién: Dos sabados
Incluye: Certificado registrado por el Ministerio
del Trabajo, material didactico
Validez de la oferta: 30 dias.
TE CAPACITAMOS PARA ALCANZAR TUS METAS! SUB TOTAL 0% $1.400,00
SUBTOTAL12% | -
IVA 12% -
TOTALS $1.400,00
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DIRECTORA EJECUTIVA
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EJECUTIVA COMERCIAL




