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RESUMEN

El Propdsito de esta tesis fue realizar un estudio de la viabilidad que se tiene para la
implementacion de una microempresa en disefo publicitarios a gran formato, término
gue se refiere a muchas y varias formas de medios en donde se exhiben mensajes
a la audiencia que esta al exterior en azoteas, buses muros de edificios a través de
materiales como lona vinil, letreros luminosos, mediante encuestas aplicadas con
cinco preguntas a los habitantes del sector sur, canton Milagro en el periodo 2012-
2013, en ambientes competitivos como son las dos parroquias urbanas de ese
sector: Ernesto Seminario y Enrique Valdez, donde se pudo establecer la necesidad
de la creacion de una microempresa desarrollard bajo factores que influiran en el
cumplimiento de los objetivos requeridos, establecidos en el capitulo cinco dentro
de su proyeccion financiera y de su andlisis de competencias, y de marketing mix,
que esté dentro de la factibilidad como solucién a la falencia existente, originada por
la falta de microempresas que cumplan con esa funcion, y de la existencia de sitios
informales que realizan esta actividad, con falta de conocimiento en la materia y
elaborar sus disefios con insumo de mala calidad, todo este proceso beneficia a la
sociedad milagrefia y al pais generando un mejor servicio y empleo. Basadas en
una estructura de disefio de proyecto compuesta por el capitulo uno donde se
manifiesta la problematizacion con sus objetivos y justificacion, el capitulo dos
manifiesta los sustentos bibliograficos de las variables dependientes e
independiente, el capitulo tres enfatiza la metodologia con sus técnicas e
instrumentos, el capitulo cuarto presenta el analisis e interpretacion de la encuesta a
través del utilitario Excel. Y el capitulo cinco mencionado anteriormente muestra la
solucion o propuesta del problema, etapas que ayudaron al cumplimiento del

propésito del estudio.

Palabras clave: viabilidad, implementacion, microempresa, disefio publicitarios gran
formato.
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ABSTRACT

The purpose of this thesis was to conduct a feasibility study which is to implement a
micro design large-format advertising, a term that refers to many and various forms of
media which displays messages to the audience that the exterior roofs, walls buses
buildings through materials such as vinyl canvas, illuminated signs, by survey with
five questions applied to the inhabitants of the southern canton Milagro in the period
2012 - 2013, in competitive environments such as the two urban parishes of
agriculture: Ernesto Seminaries and Enrique Valdez, where it was established the
need for the creation of a microenterprise develop under factors that influence the
performance of the required objectives set out in chapter five in its financial
projections and analysis of skills, and marketing mix, which is within the feasibility as
a solution to the existing flaw, caused by the lack of micro fulfill that role, and the
existence of informal sites that perform this activity, lack of knowledge in the matter
and develop their designs with poor quality input, this process benefits society and
the country milagrefia providing better service and employment. Based on a design
project structure consists of chapter one which expresses the problematization with
its objectives and rationale, chapter two states bibliographic livelihoods of the
dependent variables and independent chapter three methodology emphasizes the
techniques and instruments, chapter Four presents the analysis and interpretation of
the survey through the Excel utility. And chapter five | mentioned earlier mind or
proposal shows the solution of the problem, steps that help to fulfill the purpose of

study.

Keywords: feasibility, implementation, microenterprise, large format advertising

design.
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INTRODUCCION

Abrir un negocio es la realizacidbn de un suefio para muchos empresarios, que

implican riesgos, como también éxitos, como fruto de una administracion razonable.

Este Proyecto de grado se ha cimentado en llevar a cabo el estudio de viabilidad
para la implementacion de una empresa de disefios publicitarios a gran formato para
el posicionamiento de mercado en las PYMES en el sector sur del canton Milagro,
proyectando los conceptos tedricos como los practicos establecidos para solucionar
el problema de la carencia de microempresas en disefio grafico a gran escala con
calidad y posicionamiento en los disefios publicitarios. Donde las pocas existentes
poseen diversas falencias que afectan directamente a las PYMES del cantén
Milagro, generadas por la baja de calidad del disefio publicitario.

Realizado un estudio de posibilidades de implementacion, a los microempresarios, y
disefiadores graficos del sector sur Cantén Milagro en el periodo 2012- 2013,
mediante encuestas, en el ambiente competitivo como son dos parroquias urbanas:
Ernesto Seminario y Enrique Valdez se pudo establecer la necesidad de la creacion
de una microempresa en el cual se desarrollar4 bajo factores que influiran en el

cumplimiento de los objetivos como solucién a dicha falencia.

Para poder establecer los resultados de tal necesidad se realizaron analisis con
métodos cualitativos para su fundamentacion teérica y método cuantitativo para la
interpretacion estadistica, el mismo que contd con el disefio de la investigacion
aplicada y con una estructura de disefio de proyecto investigativo conformada por

los siguientes partes:

Capitulo  1.- Contiene el planteamiento del problema.


http://www.monografias.com/trabajos12/pmbok/pmbok.shtml

Capitulo Il.- Contiene el marco referencial con sus antecedentes y
fundamentacion tedrica y legal de la investigacion.
Capitulo Ill.- Contiene todo el disefio y marco de la investigacion.
Capitulo V.- Esta formado por todo el andlisis cuantitativo e interpretaciones
estadisticas y graficas mediante el utilitario de Excel.
e Capitulo V.- Acoge a toda la solucién del problema como es la propuesta con
analisis de factibilidad competitiva como la de Michael Porter y todo las

proyecciones financiero en un plazo de cinco afos.

Con todo este proceso de investigacion existen excelentes bases para competir en

beneficio de la sociedad y del pais.



CAPITULO |

EL PROBLEMA
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacion

El canton Milagro ha sido reconocido por su exuberante produccion de arroz, café,
cacao, pifia y cafia de azucar. Milagro, con su cabecera cantonal se ha destacado
histéricamente como eminentemente agricola, se ha incrementado una inusitada
actividad comercial de caracter minorista que desplaz6 a la agroindustria como

segunda actividad productiva del cantén, situacion que perdura hasta la fecha.*

En la década de los noventa hay mayor incremento en el sector de servicios como
financieros, hospedaje y recreacion. Cabe sefialar que la industria publicitaria no
estd siendo explotada en esta parte sur del cantdn, la falta de estimulo para la
compra de los productos que ofrecen las PYMES, se debe a la inexistencia de
personal calificado en el area de disefios graficos publicitarios que puedan brindar
garantias de persuasion al publico en la elaboracién del la publicidad.

Sin embargo, existen lugares donde se realizan estas actividades en disefios
graficos publicitarios en forma empirica, ubicados en los portales o en
establecimientos pequefios informales que poseen diversas falencias como la
elaboracion de los disefios con suministros de baja calidad, afectando en forma
directa a la capacidad de marketing, publicidad y a la comercializacion de productos
de las pymes.

En las empresas se cuentan con una serie de objetivos que determinan la posibilidad
de factibilidad de los ingresos y éxitos de una empresa, una de ellas es contemplar

la importancia del marketing y publicidad de sus productos, por consiguiente uno de

! M. ILUSTRE MUNICIPALIDAD DEL CANTON SAN FRANCISCO DE MILAGRO: Plan de Desarrollo
y OrdenamientoTerritorial del Canton Milagro, 2012, pag. 53
3



los factores que afectan el incremento de los niveles de ingreso y las utilidades en
las pymes son los elevados precios de los disefios graficos publicitarios,
emitiendo asi una imagen negativa de las mismas, porque carecen de una
adecuada promocion, exhibicion y publicidad de sus productos cayendo en la

competencia de precios con los otros mercados.

Ademas no existen microempresas que brinden estos productos y servicios de
disefios publicitarios graficos a gran formato, afectando directamente a las PYMES
del canton Milagro, y con ello que las microempresas de este sector pierdan la
oportunidad de captar la atencion de sus futuros clientes meta y se vean obligados a
trasladarse a otras ciudades para adquirir disefios publicitarios especializados de
calidad con precios cémodos, por tal razon se deben buscar estrategias que
permitan la ubicacion y posicionamiento de las pymes a traveés de los disefios
graficos a gran formato, mediante la implementacion de una empresa con estas
caracteristicas mencionadas ,para mantener el liderazgo de la colectividad

milagrefa.

Prondstico

Si no existiera una solucion para evitar la carencia de calidad de disefios
publicitarios, se corre el riesgo de desaprovechar una demanda insatisfecha, dando
lugar a que empresas de otras ciudades con experiencia en el sector publicitario, se

beneficie de las oportunidades que existen actualmente en el cantén Milagro.

Control del Prondstico

Para poder solucionar el problema de la carencia de empresas con las
caracteristicas del servicio y el producto de calidad para ganar ese posicionamiento
de los disefios publicitarios en el mercado es necesario realizar un estudio de
viabilidad para la implementacion de una empresa de disefios publicitarios a gran
formato para las PYMES en el sector Sur del Canton Milagro, con la finalidad de
ganar el posicionamiento y se tiene que difundir el logo de la empresa. Ofrecer
servicios de calidad a precios razonables, competitivos con ofertas de

financiamientos pensando como consumidor y no como empresa.



1.1.2 Delimitaciéon del Problema
Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Canton: Milagro
Sector: Urbano —Comercial
Area: Empresarial

Espacio: El estudio se lo realizara a los habitantes del sector sur cantén Milagro Ao
2012- 2013.

1.1.3 Formulacion del Problema
¢, Qué relacién existe entre la calidad del disefio publicitario con el crecimiento de los

PYMES en el sector sur del canton Milagro?

1.1.4 Sistematizacion del Problema

¢,De qué manera perjudican los disefios publicitarios en el estimulo de compra de los
productos que ofrecen las pymes?

¢,De qué modo incide la baja calidad en los productos de las pymes?

¢ Como afectan los precios de los disefios publicitarios en las pymes?

¢, Qué tipo de estrategia ayudara a mejorar la calidad y el servicio del disefio grafico
a gran formato como medida de fidelidad y posicionamiento manteniendo el

liderazgo de la comunidad?

1.1.5 Determinacion del Tema
Estudio de viabilidad para la implementacion de una empresa de disefios
publicitarios a gran formato para el posicionamiento del mercado en las PYMES en
el sector Sur del Canton Milagro.

1.2. OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General de la Investigacion
e Analizar los requerimientos de los anunciantes del PYMES mediante la

implementacion de una agencia publicitaria a gran formato en el sector Sur



del Canton Milagro, para la rentabilidad del inversionista y la sostenibilidad del
pais.
1.2.2 Objetivos especificos de la Investigacion

e Analizar la influencia del disefio publicitario en la poca persuasion al cliente
para el estimulo en compra de los productos de las pymes.

e Indagar las causas que provocan baja calidad de los disefios publicitarios.

e Validar si el PYMES contempla a las agencias de disefio publicitario como
instrumento de evaluacién al momento de determinar su factibilidad, para que
el precio de la publicidad en sus productos no afecten el margen de utilidades
y la capacidad de marketing de las pymes del cantén Milagro.

e Definir estrategias de productos y servicios de disefio gréafico para las PYMES
como medida de fidelidad para mantener el liderazgo en la colectividad

milagrefa.

1.3 JUSTIFICACION

El presente siglo evidencia profundas transformaciones en todos los ordenes del
convivir humano, muestra un desarrollo complejo con la globalizacion, la tecnologia,
el mercado cambiante que hacen que las agencias publicitarias se adapten a nuevos
ambientes y realicen constantemente cambios a su estructuras para lograr

posicionamiento y fidelidad de clientes.

La distribucibn econdmica de las empresas, sean éstas pequefias 0 medianas
poseen en sus rubros los gastos de publicidad, los cuales se constituyen en una
inversion, puesto que la publicidad tiene la Unica funcion de mantener una imagen

presente en el consumidor y de ésta depende el volumen de sus ventas.

A pesar de la inquietante necesidad de las PYMES para anunciar sus productos a
los mercados metas, en el canton Milagro existen centros de disefios publicitarios
gue no cumplen con los requerimientos estandarizados, porque sus ofertas brindan
poca satisfaccion a sus clientelas, por lo tanto son los mas afectados principalmente
porque no existe una innovacion en la calidad de los disefios que se brindan, estos

son elaborados con recursos de baja calidad dando mala atencion arruinando la
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imagen y los objetivos de las PYMES que se ven exigidas a trasladarse a otras
ciudades donde les brinden calidad y precios accesibles.

Por esta razbn es necesario realizar este estudio de posibilidades en la
implementacion de una empresa de disefios publicitarios a gran formato para las
PYMES en el sector sur del canton Milagro, logrando asi la rentabilidad del

inversionista y la contribucion al desarrollo econémico del canton.

Para realizar este estudio, se va a analizar el ambiente competitivo en el cual se
desarrollard la microempresa y los factores que influiran en el cumplimiento de sus

objetivos.

El cambio de estilo y calidad en el servicio del disefiador grafico es la relaciéon
existente apreciable y verificable que tiene la derivacion de este estudio con las
pymes, determinada por los siguientes indicadores.

Cuadro N.1. Evaluacion de la justificacion durante el afio 2012

e Porque se ha podido concretar con exactitud cual es el
Delimitado problema, el tiempo y el espacio a estudiar.
e Porque es un problema observable a la manifestacion de
Evidente poca seguridad, que hacen los anunciantes o el pymes
durante la eleccion de un disefio publicitario.
e La redaccion estd estructurada en forma precisa,
Concreto directa.
e Para la comunidad micro empresarial se analizan
Relevante alternativas para mejorar la calidad de forma equilibrada
en el posicionamiento del mercado de las pymes con el
fin del desarrollo econémico de las mismas y del pais.
e Desde el punto de vista micro empresarial, econémico y
Original de emprendimiento sostenido que describe y explica las
condiciones conductuales que afronta el disefiador
gréafico consigo mismo y con el mercado.
e Porque son acontecimientos que se pueden controlar

Factible con intervenciones estratégicas dando solucion  al
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problema estudiado.

e Las variables acusales y de efecto estan identificadas

Variables con claridad.

e Porque se esta buscando calidad con mejoras de

Identifica los precios para dar utilidad y rentabilidad a los miembros
productos del pymes.
esperados

Elaborado por: Pozo Jenniffer; Sanchez Mayra



CAPITULO I
MARCO REFERENCIAL
2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes Historicos
Origen del Disefio en Ecuador
Durante la historia, el disefio publicitario ha ido evolucionando. En principio de
tiempo toda la técnica se elaboraba de forma manual. Hoy en dia se usan

tecnologias mas avanzadas de disefio y produccion.

A lo largo del tiempo han aparecido diversos métodos y formas de comunicacion,
desde los grafitis, que las famosas pintados en la pared que realizaban los romanos
para comunicar alguna noticia, los carteles, las primeras publicaciones de prensa y

luego las revistas.

Después ya se extendié a la television, la radio, internet, el movil, etc. El disefio
grafico es una profesion cuya actividad es la accion de concebir, programar,
proyectar y realizar comunicaciones visuales, producidas en general por
medios industriales y destinados a transmitir mensajes especificos a grupos sociales
definidos.

El disefio publicitario comprende la creacion, maquetacion y disefio de publicaciones
impresas, como: revistas, periodicos, libros, flyers, tripticos, y también el soporte

para otros medios visuales, como la television o internet.

La definicion de la profesion del disefiador grafico es mas bien reciente, en lo que
refiere su preparacion, su actividad y sus objetivos. Aunque no existe consenso
acerca de la fecha exacta en la que naci6 el disefio grafico, pues algunos lo datan
durante el periodo de entreguerras, otros entienden que comienza a identificarse

como tal para finales del siglo XIX.



Los origenes del disefio grafico en Ecuador estan ligados a las artes heredadas del
mestizaje cultural de las épocas pre colombinas y coloniales teniendo como entidad
referente a la “Escuela Quitefia de Artes”, puesto que si aplicamos la teoria y bases
del disefio propuesto por la Bauhaus, esta escuela forma sus bases de expresion en
conceptos relacionados a esta teoria, sin olvidar que el disefio es las artes y ciencias
integradas para la reproduccion industrial o gran escala; asi la escuela quitefia es
como se ha llamado al conjunto de manifestaciones artisticas y de artistas que se
desarrollo en el territorio de la Real Audiencia de Quito, durante el periodo colonial
(segunda mitad del Siglo XVI, XVII, XVIII y primer cuarto del Siglo XIX) es decir
durante la dominacion espafiola (1542-1824). Se considera que su origen es la
escuela de Artes y Oficios, fundada en 1552 por el sacerdote franciscano Jodoco
Ricke, quien junto a Fray Pedro Gocial transforma el colegio San Andrés, en el lugar

donde se forman los primeros artistas indigenas.

La primera imprenta en llegar a nuestro pais es en 1750 a la ciudad de los Juanes,
Ambato, traida por los padres jesuitas y operada por el tipégrafo aleman Johanes
Schartz. Esta imprenta fue trasladada el afio 1670 al seminario de San Luis en la
ciudad de Quito. El primer periédico se editd el afio 1835 y desde esa época Ambato
ha sido un gran centro de difusién del pensamiento escrito por medio de periddicos,
revistas y libros, es decir disefio editorial. Pasando luego al primer periddico del

Ecuador, editado por Eugenio de Santa Cruz y Espejo en esta imprenta.

La diversidad de opiniones responde a que algunos consideran como producto del
disefio grafico a toda manifestacion gréafica y otros solamente a aquellas que surgen
como resultado de la aplicacion de un modelo de produccion industrial;, es decir,
aguellas manifestaciones visuales que han sido "proyectadas" contemplando
necesidades de diversos tipos: productivas, simbdlicas, ergonémicas, contextuales,

etc.

Es asi como Tschichold, se convirtié en el padre del disefio grafico como lo conoce
hoy en dia quien fue pionero en las técnicas de produccion y en los estilos que se
han ido usando hasta estos tiempos en la actualidad las computadoras han alterado

drasticamente los sistemas de produccion, pero el enfoque experimental que
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aportaron al disefio es mas relevante que nunca el dinamismo, la experimentacion e
incluso cosas muy especificas como la eleccion de tipografias y las composiciones
ortogonales, donde se destacan nombres notables en el disefio moderno de
mediados de siglo como: Adrian Frutiger, disefiador de las tipografias y en lona
Univers y Frutiger; y Josef Miuller-Brockmann, importante cartelista de los afios

cincuenta y sesenta.

En los afios siguientes el estilo moderno tecnoldgico ha ganado gran aceptacion,
hoy en dia, gran parte del trabajo de los disefiadores graficos es asistido por
herramientas digitales.

El disefio grafico en lona o a gran formato se ha transformado enormemente por
causa de los computadores. A partir de 1984, con la aparicion de los primeros
sistemas de autoedicién, los computadores personales sustituyeron de forma
paulatina todos los procedimientos técnicos de naturaleza analdgica por sistemas

digitales.

Por lo tanto los computadores con impresoras sofisticadas se han transformado en
herramientas imprescindibles y con la aparicion del hipertextoy la web, sus

funciones se han extendido como medio de comunicacioén visual.

Madariaga (2005); ha afirmado que “la lengua es una expresion cultural que se
encuentra sentada segun las distintas zonas geograficas del planeta. Dan pie a un
acoplamiento de los individuos en comunas donde sus caracteristicas son

particulares a diferencia de las demas”.

Realizando una explicacion de lo que Salvador Madariaga dice a partir de su analisis
de lo que es la lenguaje, refleja la trascendencia de la comunicacién acto mismo
gue distingue a cada una de las formas de hacer arte, también hace un argumento
sobre la comunicaciones graficas con propésitos especificos que tienen su origen
en las pinturas rupestres del Paleolitico y en el nacimiento del lenguaje escrito en el
tercer milenio AC. Pero las diferencias de métodos de trabajo, ciencias auxiliares y

formacion requerida son tales que no es posible identificar con claridad al disefiador
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grafico actual con el hombre de la prehistoria, con el xilégrafo del siglo XV o con
el litografo de 1890.

Que para este estudio los antecedentes historicos son de vital importancia por el rol
que cumple el disefiador grafico a gran formato en el proceso de comunicacion es el
de codificador o intérprete del mensaje. Trabaja en la interpretacién, ordenamiento y

presentacion de los mensajes visuales.

2.1.2 Antecedentes Referenciales

Las empresas como si se tratase de un organismo vivo nacen, crecen, Se

desarrollan y eventualmente mueren.

La mayoria nacen pequefias, algunas se mantienen saludables durante largos
periodos de tiempo; otras crecen vertiginosamente, después subitamente, por la
competencia, cambios en los gustos de los consumidores, medidas econdémicas, 0

mala administracion se estancan y si no se toman medidas correctivas, mueren.

Para Jean Paul Sallenave, (1965,89), “las bases de la competitividad estan
representadas en las preferencias del consumidor, en los costos, en la diferenciacion
del producto, en la capacidad de competencia nacional e internacional de la

empresa, y las politicas estatales”.

Explicando las aportaciones de este autor se puede definir que la sociedad reclama
mejores niveles de vida e innovaciones en los productos; ello rige el crecimiento y
renovacion del tejido econdmico empresarial; a la vez que unas crecen, otras
desaparecen, dando lugar a que nazcan y se desarrollen nuevas empresas que

atiendan las nuevas exigencias y gustos de los consumidores y de la sociedad.
Este mismo autor comenta que la respuesta de una economia social de mercado se

debe basar en la MIPYME; en Alemania, Japon y Corea, el 90% de las empresas

son pequefias o0 medianas, a muchas de ellas, las grandes empresas les entregan
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parte de su produccion, entregdndoles asesoria, tecnologia y supervisibn en una

relacion de complementacion e integracion total y de beneficio mutuo.

Por tanto el desarrollo econdmico de la pequefia y mediana empresa debe ser un
proyecto de desarrollo estructural e integral y no un mecanismo circunstancial para
combatir el desempleo, debiendo crearse no empresas de subsistencia, sino de

acumulacion de capital, MIPYMES competitivas a todo nivel.

La orientacion de este tratado que hace referencia a la relacion de las pymes con
el disefio grafico es integrar, viabilizar grandes estrategias con inspiracion para
generaran mensajes seductores que creen experiencias inolvidables en la vida de

los consumidores a través de la creacion de las mismas.

Ferrer (1994) cit. Por Valencia (2011); manifiesta que “el lenguaje de la publicidad es

parte de la comunicacion”

Explicando lo establecido por el autor se puede definir que el disefio grafico de por si
parten de las distintas expresiones del mismo concepto de la comunicacion es decir,
explica y hace diferencia a temas como, el lenguaje, el habla, la semiética, y la forma

de darle expresiones al hombre en si a la comunidad que la rodea.

Para la cual este estudio se ve en la necesidad de contar con las siguientes
referencias bibliograficas que han permitido vislumbrar a través de ciertos aportes

en forma clara y precisa aspectos relevantes de la investigacion, y estos son:

e Sonia Calvo (1997), Antologia de Rotulacion y delineado a gran formato
quien aporta las siguientes revelaciones sobre los trabajos en fotografias,
quienes pueden delinear las areas con alta resolucion y recuperacion o
mejoramiento del estilo ambiental dando sentido a la comunicacion y a la
interpretacion a través de la rotulacion, donde el color es la percepcion visual

generada por sefales.
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e Aspectos relevantes para elaborar trabajos de disefios graficos a las
empresas segun Alarcén (2010) sostiene que para llevar a cabo un disefio
publicitario, el disefiador y el resto del equipo de trabajo deben tener en
cuenta planificar cuatro puntos muy importantes como son:

e El producto a disefar

e A quien va dirigido

e Los medios por los cuales se va a realizar la publicidad

e La competencia.

Las aportaciones de este autor permiten establecer a esta investigacion

parametros en la gestiobn administrativa y de produccion.

e Carolina Valencia (2011) Antologia de disefio publicitario de la Universidad
Véritas de San José Costa Rica quien manifiesta sobre la iconografia que
permite ampliamente la utilizada en diversos ambitos. Puede decirse que
practicamente todo lo que nos rodea en las sociedades contemporaneas son
iconos, simbolos, o0 imagenes representativas. Estos iconos pueden tener un
proposito figurativo, decorativo o significativo, que para este estudio es de

vital importancia determinar los ambientes del disefiador grafico.

Referencias bibliograficas que son de gran trascendencia para la investigacion en el
sentido de la importancia que tiene la difusion de la comunicacion visual como

fundamento del disefio grafico para generar comprensién en el servicio.

2.2 MARCO LEGAL

Ley Organica de Defensa al Consumidor Capitulo V

Responsabilidades y Obligaciones del Proveedor

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor.- Es obligacion de todo proveedor, entregar al
consumidor informacién veraz, eficiente, clara, completa y oportuna de los bienes o
servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda realizar una eleccién adecuada y

razonable.

Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacion del Servicio.- Todo proveedor esta en la

obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio, de
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conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor.
Ninguna variacion en cuanto a precio, costo de reposicion u otras ajenas a lo

expresamente acordado entre las partes, sera motivo de diferimiento.

Art. 19.- Indicacion del Precio.- Los proveedores deberan dar conocimiento al
publico de los valores finales de los bienes que expendan o de los servicios que
ofrezcan, con excepcion de los que por sus caracteristicas deban regularse
convencionalmente. El valor final debera indicarse de un modo claramente visible
que permita al consumidor, de manera efectiva, el ejercicio de su derecho a eleccion,

antes de formalizar o perfeccionar el acto de consumo.

El valor final se establecera y su monto se cancelard en moneda de curso legal. Las
farmacias, boticas, droguerias y similares deberan exhibir de manera visible, ademas
del valor final impreso en cada uno de los medicamentos o bienes de expendio, la
lista de precios oficiales de los medicamentos basicos, aprobados por la autoridad

competente.

Art. 20.- Defectos y Vicios Ocultos.- EI consumidor podréa optar por la cancelacién
del contrato, la reposicion del bien o la reduccién del precio, sin perjuicio de la
indemnizacién por dafios y perjuicios, cuando la cosa objeto del contrato tenga
defectos o vicios ocultos que la hagan inadecuada o disminuyan de tal modo su
calidad o la posibilidad del uso al que habitualmente se le destine, que de haberlos
conocido el consumidor, no la habria adquirido o hubiera dado un menor precio por

ella.

Art. 21.- FACTURAS.- El proveedor esta obligado a entregar al consumidor factura,
que documente el negocio realizado, de conformidad con las disposiciones que en
esta materia establece el ordenamiento juridico tributario. En caso de que al
momento de efectuarse la transaccion, no se entregue el bien o se preste el servicio,
debera extenderse un comprobante adicional firmado por las partes, en el que
constara el lugar y la fecha en la que se lo hara y las consecuencias del

incumplimiento o retardo.
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En concordancia con lo previsto en los incisos anteriores, en el caso de prestacion
de servicios, el comprobante adicional debera detallar ademas, los componentes y
materiales que se empleen con motivo de la prestacion del servicio, el precio por
unidad de los mismos y de la mano de obra; asi como los términos en que el

proveedor se obliga, en los casos en que el uso practico lo permita.

Art. 22.- Reparacion Defectuosa.- Cuando un bien objeto de reparacion presente
defectos relacionados con el servicio realizado e imputables al prestador del mismo,
el consumidor tendrd derecho, dentro de los noventa dias contados a partir de la
recepcion del bien, a que se le repare sin costo adicional o se reponga el bien en un
plazo no superior a treinta dias, sin perjuicio a la indemnizacion que corresponda.

Si se hubiere otorgado garantia por un plazo mayor, se estara a este ultimo.

Art. 23.- Deterioro de los Bienes.- Cuando el bien objeto del servicio de
acondicionamiento, reparacion, limpieza u otro similar sufriere tal menoscabo o
deterioro que disminuya su valor o lo torne parcial o totalmente inapropiado para el
uso normal al que esta destinado, el prestador del servicio debera restituir el valor
del bien, declarado en la nota de ingreso, e indemnizar al consumidor por la pérdida
ocasionada.

Art. 24.- Repuestos.- En los contratos de prestacion de servicios cuyo objeto sea la
reparacién de cualquier tipo de bien, se entendera implicita la obligacion de cargo
del prestador del servicio, de emplear en tal reparacion, componentes o0 repuestos
nuevos y adecuados al bien de que se trate, a excepcidbn de que las partes

convengan expresamente lo contrario.

El incumplimiento de esta obligacion dara lugar, ademas de las sanciones e
indemnizaciones que correspondan, a que se obligue al prestador del servicio a

sustituir, sin cargo adicional alguno, los componentes o repuestos de que se trate.

Art. 27.- Servicios Profesionales.- Es deber del proveedor de servicios profesionales,
atender a sus clientes con calidad y sometimiento estricto a la ética profesional, la

ley de su profesion y otras conexas. En lo relativo al cobro de honorarios, el
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proveedor deberd informar a su cliente, desde el inicio de su gestion, el monto o
parametros en los que se regira para fijarlos dentro del marco legal vigente en la

materia y guardando la equidad con el servicio prestado.
Ley de Facturacion
De los comprobantes de venta.

Art. 1.- Comprobantes de venta.- Para los fines de este reglamento, se entiende
por comprobante de venta todo documento que acredite la transferencia de bienes o
la prestacion de servicios. En consecuencia, quedan comprendidos bajo este

concepto los siguientes documentos:

e Facturas.

¢ Notas o boletas de venta. Liquidaciones de compra de bienes o prestacion de
servicios, tiguetes o vales emitidos por maquinas registradoras.

e Los autorizados referidos en el articulo 10 de este Reglamento, notas de
crédito y notas de débito.

e Otros que por su contenido y sistema de emision, permitan un adecuado
control por parte, del Servicio de Rentas Internas y se encuentren previa y

expresamente autorizados por dicha Institucion.

El Servicio de Rentas Internas autorizara la impresion de los comprobantes de venta
a través de los establecimientos graficos autorizados, en los términos y bajo las

condiciones del presente reglamento.

De igual forma, el Servicio de Rentas Internas podra limitar o restringir la impresion
de tic y comprobantes de venta, en funcion del grado de cumplimiento de las

obligaciones del contribuyente que haya solicitado su impresion.

Art. 2.- Obligacion de emisién de comprobantes de venta.- Estan obligados a
emitir comprobantes de venta todos los sujetos pasivos de los impuestos a la renta,
al valor agregado o a los consumos especiales, sean sociedades o personas

naturales, incluyendo las sucesiones indivisas. Obligados o no a llevar contabilidad,
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en los términos establecidos por la Ley de Régimen Tributario Interno.

Dicha obligacién nace con ocasion de la transferencia de bienes o de la prestacion
de servicios de cualquier naturaleza, aun cuando las transferencias o prestaciones
se realicen a titulo gratuito o no se encuentren gravadas con impuestos.
Se exceptla de esta obligacién a las transacciones que se realicen por montos
inferiores a diez mil sucres. Tampoco se emitiran comprobantes, de venta por

remuneraciones percibidas por los trabajadores, en relacién de dependencia.
De los tipos de comprobantes y de las oportunidades de emision.

Art. 3.- Sustento del crédito tributario.- Para ejercer el derecho al crédito tributario
en el caso del impuesto al valor agregado, sélo se consideraran validos las facturas,
las liguidaciones de compras de bienes o adquisicibn de servicios, los pasajes
expedidos por las empresas de aviacion, por el servicio de transporte aéreo de
personas y los comprobantes emitidos, por las empresas de seguros y de

telecomunicaciones.

También sustentaran el crédito tributario aquellos comprobantes de venta que fueren

autorizados expresamente mediante resolucion, por el Servicio de Rentas Internas.

Art. 4.- Sustento de costos 0 gastos.- Para sustentar costos o gastos a efectos de
la determinacion y liquidacién del impuesto a la renta, sélo se considerardn como
comprobantes validos los determinados en los articulos 1 y 3, siempre que cumplan
con todos los requisitos establecidos en este reglamento.

Art. 5.- Oportunidad para la utilizacion y emisién de comprobantes de venta.-
Los comprobantes de venta enumerados en el articulo 1, se utilizaran o emitiran

conforme las reglas que constan en los articulos 6 al 12.

Art. 6.- Facturas.- Se emitiran facturas en los siguientes casos;
Cuando las operaciones se realicen para transferir bienes o prestar servicios a
sociedades o personas naturales que tengan derecho al uso de crédito tributario vy,

en operaciones de exportacion.
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Art. 7.- Notas o boletas de venta.- Se emitirdn notas o boletas de venta Unicamente

en operaciones con consumidores o usuarios finales.

Art. 8.- Liquidaciones de compras de bienes o prestacion de servicios.- Las
liguidaciones de compras de bienes o prestacion de servicios las emitira el

adquirente en los siguientes casos:

e Cuando se trate de adquisiciones de bienes o0 de servicios a personas
naturales
no obligadas a emitir comprobantes de venta.

e La liquidacion de compras considerara, de ser el caso, el impuesto al valor
agregado gue serd retenido y pagado por el comprobante;

e En todas aquellas circunstancias en que el Servicio de Rentas Internas

considere necesario autorizar a los adquirentes.

Art. 9.- Tiquetes o vales emitidos por maquinas registradoras.- Se emitirdn
tiguetes o vales emitidos por maquinas registradoras en operaciones con

consumidores o usuarios finales.

Art. 10.- Documentos autorizados.- Son documentos autorizados, siempre que
identifigue al adquirente o usuario mediante su niumero de cédula o de Registro
Unico de Contribuyentes, nombres o razon social, y se discrimine el impuesto al

valor agregado, los siguientes:

e Los boletos que expidan las compafias de aviacion por el servicio de
transporte aéreo de personas.

e Los documentos emitidos por compafiias de seguros que se encuentran bajo
control de la Superintendencia de Bancos y por las empresas de

telecomunicaciones.

Se considera documentos autorizados Unicamente, para sustentar costos o gastos, a
efectos del impuesto a la renta, siempre que se identifique al adquirente o usuario
mediante su nimero de Registro Unico de Contribuyentes, apellidos y nombre o

razon social, los siguientes:
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e Los boletos de viaje emitidos, por las empresas de transporte publico de
pasajeros,

Los documentos emitidos por bancos, instituciones financieras crediticias que
se encuentran bajo el control de la Superintendencia de Bancos.

e Las liquidaciones emitidas por las bolsas de valores o por agentes bursatiles,
por las operaciones que realizan.

e Los permisos y matriculas de vehiculos.

e Los recibos emitidos por los prestadores de los servicios publicos de
suministro de energia eléctrica, agua potable, alcantarillado y recoleccion de
basura.

e Las cartas de porte aéreo y los conocimientos de embarque por el servicio de
transporte internacional de carga aérea, fluvial y maritima.

e Los tiquetes, vales o recibos por peajes en puentes y carreteras.

No permitirdn sus costos o gastos para efecto del impuesto a la renta, ni
ejercer el derecho a crédito tributario los billetes de loteria, rifas y apuestas,
los boletos numerados o las entradas que se reciban por atracciones o

espectaculos publicos en general.

Art. 11.- Notas de crédito.- Las notas de crédito se emitiran por modificacion en las
condiciones de venta originalmente pactadas, es decir, para anular operaciones
efectuar devoluciones, conceder descuentos y bonificaciones subsanar errores o
casos similares. Deberan contener los mismos requisitos y caracteristicas de los

comprobantes de venta a los cuales se refieran.

Las notas de crédito s6lo podran ser emitidas al adquirente o usuario para modificar
comprobantes de ventas que dan derecho a crédito tributario, otorgados con
anterioridad. Quien reciba la nota de crédito, debera consignar en ella su nombre o
razén social numero de .registro Unico de contribuyentes o cédula de ciudadania,

fecha de recepcion y de ser el caso, el sello de la empresa.

El contribuyente que hubiere emitido notas de crédito, por cualquier concepto,
separadas de las respectivas facturas debera remitir al Servicio de Rentas Internas,

durante el mes siguiente a la emision, una lista de las mismas, identificando a los
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beneficiarios con el nombre o razon social y el nimero del Registro Unico de
Contribuyentes o cédula de identificacién

Art. 12.- Notas de débito.- Las Notas de débito, se emitirAn para recuperar costos o
gastos, tales con los intereses de mora u otros, incurridos por el vendedor con
posterioridad a la emision de comprobantes de venta. Deberan contener los mismos
requisitos y caracteristicas de los comprobantes de venta a los cuales se refieran y
solo podran ser emitidas al mismo adquirente o usuario, para modificar

comprobantes de venta otorgados con anterioridad.

Art. 13.- Requisitos para las notas de crédito y de débito.- Las notas de crédito y
las notas de débito deben consignar la serie y nimero de los comprobantes de venta

gue modifican.

Art. 14.- Oportunidad de entrega de los comprobantes de venta.- Los
comprobantes de venta enumerados por el articulo 1 de este reglamento, deberan
ser entregadas en las siguientes oportunidades:

e En la transferencia de bienes muebles en el momento en que se realiza el acto o
se suscribe el contrato que tenga por objeto transferir el dominio de los mismos
En caso de que la transferencia sea concertada por medios electronicos,
teléfono, telefax u otros medios similares dentro del pais en el que el pago se
efectle mediante tarjeta de crédito o de débito o abono en cuenta cola
anterioridad a la entrega del bien. EI comprobante de venta debera emitirse en la
fecha en que se perciba el ingreso y entregarse conjuntamente con el bien.

e Cuando el giro del negocio sea la transferencia de bienes inmuebles, en la
fecha en que se perciba él, ingreso o en la fecha en que se celebre el contrato
y lo que ocurra primero.

e En la prestacién servicios, el arrendamiento mercantil, en el momento en que
se realiza el acto o se suscribe el contrato que tenga por objeto la prestacion
de servicios o el arrendamiento.

e En el caso de la prestacion de servicios personales y profesionales, que
deban prestarse por periodos mayores a un mes y que segun los términos
contractuales deban pagarse por cuotas peridédicas 0 segun avance de

trabajos, el impuesto al valor agregado se facturara y cobrara por cada cuota.
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De los requisitos y caracteristicas de los comprobantes de venta.

Art. 15.- Informacion pre impresa comun para las facturas, notas o boletas de
venta' liquidaciones de compras de bienes o prestacion de servicios.- Las
facturas, notas o boletas de venta liquidaciones de compra de bienes o prestacion de
servicios, deberan contener un nimero de serie, un numero secuencial y el nimero
de autorizacion de impresion otorgado por el Servicio de Rentas internas y la
denominacion de documentos ( factura, nota o boleta de venta, liquidacion de
compras o de servicios) segun corresponda . La autorizacion podra ser retirada si los
contribuyentes incumplen con cualquiera de sus obligaciones tributarias.

Se incluiran los siguientes datos de identificacion del emisor:

e Numero del registro unico de contribuyentes de la casa matriz, inclusive en los
comprobantes emitidos por sucursales, agencias 0 puestos de venta:
Apellidos y nombres denominacion o razén social, segun consta en el registro
unico de contribuyentes, adicionalmente se debera incluir el nombre comercial,
si lo hubiere y direccion de la casa matriz y de la sucursal, agencia, puesto de
venta, entre otros, si hubiere.

e Deberan constar, los siguientes datos de la imprenta o del establecimiento
gréafico que efectlo la impresion.

e Numero de autorizacion de la imprenta o establecimiento gréfico, otorgado por
el Servicio de Rentas internas; numero de registro Unico de contribuyentes;

e Nombres y apellidos o denominacion o razén social. Adicionalmente podra
incluirse el nombre comercial.

e Fecha de impresion.

e El original del documento se entregara al adquirente o usuario y la copia al
emisor o vendedor, debiendo constar la indicacion correspondiente tanto en el
original como resto de las copias que se impriman por necesidad del emisor

debera consignarse, la leyenda y copia sin derecho a crédito tributario.

Art. 16.- Informacion no impresa para el caso de facturas.- Las facturas

contendran la siguiente informacion no impresa sobre la transaccion:

e Apellidos y nombres, denominacion o razon social del adquirente o usuario.
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Numero de registro unico de contribuyentes o cédula del adquirente o
usuario, excepto en las operaciones de exportacion,

Descripcion del bien transferido o del servicio prestado indicando la cantidad,
unidad de medida y los cédigos o humeraciéon en los casos pertinentes como
automotores, maquinaria y equipos.

Precios unitarios de los bienes o servicios.

Valor total de la transaccién sin incluir los impuestos que afectan la operacion
ni otros cargos, si los hubiere.

Descuentos o bonificaciones.

Impuesto al valor agregado y otros cargos adicionales. Se debera consignar
por separado indicando el nombre del impuesto o cargo y la tasa
correspondiente;

Importe total de la venta de bienes o de los servicios prestados, incluyendo
los descuentos realizados.

Lugar y fecha de emision.

Numero de las guias de remision o de cualquier otro documento relacionado
con la operacion que se factura en los casos que corresponda.

Cada factura debe ser totalizada y cerrada individualmente.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Calidad del Disefio Publicitario

Antecedentes

En el ambito publicitario, la demanda de publicidad y de disefiadores gréaficos es

constante, pues al ser la publicidad un medio que permite a las empresas aumentar

su volumen de ventas obteniendo mayor rentabilidad y utilidad, cada una de estas

empresas especializadas en publicidad grafica disefian planes estratégicos y

operacionales para lograr cumplir con los objetivos que las instituciones solicitantes

establecen de acuerdo al tipo de empresa y sus presupuestos tendran la oportunidad

de intervenir en la publicidad.
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El Ecuador consta de varias empresas nacionales y extranjeras que ayudan a que el
pais sea econOmicamente activo generando oportunidades de empleo, pues la

publicidad es una herramienta que mantiene vivo el mercantilismo de todo pais.

¢Qué es diseio Grafico de calidad? De acuerdo a las aportaciones de Farfan
2010); disenos Graficos de calidad “Es la capacidad profesional de producir ideas y
conceptos aplicables de forma grafica con el fin de informar, usando las inmensas

posibilidades de comunicacion grafica que se ofrece como servicio”

Influencia del disefio gréfico y de su calidad en el Ecuador de acuerdo a AEPA
(2000) cit. por Gallardo (2008); quien aporta con juicios que promulgan los
siguientes. En el Ecuador existen alrededor de 49 empresas de publicidad

registradas como asociaciones y agencias publicitarias.

Que en gran parte de los disefios graficos en Ecuador son como un digno referente
latinoamericano, no hay que olvidar que el disefiador para la Bauhaus, no era artista
pero si un profesional formado en el conocimiento de las ciencias, materiales y
praxis de la artes, antes reconocido empiricamente como artesano, y si de las bases
e influencia de las artes - artesano hablamos que la mejor riqueza hereditaria tiene a

seguir el contemporaneo disefiador andino y ecuatoriano.

También se recuerda que los aborigenes ecuatorianos, criollos y mestizos fueron
los principales artifices de la colonia, de las obras y arquitectura eclesiastica dejando
marcas culturales complejas que solo tras profundos estudios arqueoldgicos,
geograficos, astronédmicos y semioldgicos en los tiempos actuales se han logrado
entender, decodificar, o se ha encontrado las variantes l6gicas de relacién. Por lo
que el disefio grafico en Ecuador no es una casualidad o un proceso inventado de la
noche a la mafiana pero si requirente de estudios a profundidad, registros cientificos

y publicaciones sobre esta tematica.

Segun Valencia, (2011); El disefio grafico ecuatoriano tiene una gran riqueza
ideoldgica, conceptual y formal; por lo que no hay de que sorprenderse al conocer

gue nuestros estudiantes, docentes, profesionales y personas afines al area de la
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comunicacion visual y el disefio en general se encuentran comprometidos por

mejorar y desarrollar la imagen grafica a través del pensamiento y creatividad.

Transciende realidades, que detras del computador y con el desgaste de sus manos

tras los carbones, pinceles, pasteles, el lapiz 6ptico o el mouse, dia a dia encuentran

las empresas de disefio grafico. Creando prestigio para los profesionales en la

profesion.

Factores que actuan en la creacion publicitaria grafica segun Farfan (2010)

El concepto de espacio. La mayor parte de los espacios son rectangulares
porque no hay otra forma de encuadernar, tenemos que entender el espacio
como una ventana.

La relacidon de imagen y texto. Dos normas basicas: 1ra que el texto no repita lo
gue ya dice la imagen y 2da el texto no contradiga lo que esta diciendo la
imagen. La solucion ideal es que texto e imagen se complementen entre ellos.

El medio como expresion. Cada medio y cada soporte publicitario tienen una
forma de expresarse distinta y el disefiador tiene que adaptarse a esa forma de
expresion, nunca podremos disefiar nada sin saber cual va a ser el soporte
publicitario.

¢, Qué diferencia hay entre disefiar algo para una revista o para un periédico, en
cuanto al contenido? el periodo de vida del producto publicitario. Un soporte
publicitario tiene un periodo de vida limitado, una revista mas tiempo.

El tiempo de exposicion. El tiempo que en cada impacto va a estar esa
publicidad frente al consumidor o publico objetivo. Una valla publicitaria tiene un
periodo de vida de unos seis meses pero el periodo de exposicion es de un
segundo cada dia.

La calidad de la exposicidon, el contexto en el que se estd visualizando esa
publicidad gréfica por parte del consumidor o publico obijetivo.

La comunicacion técnico- artistica. La necesidad entre la relacion constante
entre disefiador y productor de esa obra gréfica.

La ley de la nueva realidad (factor innovacion). En disefio grafico publicitario no
hay ninguna norma estable que sea aplicable constantemente, es el factor
innovacion. Se debe romper con el contexto de la publicidad grafica de la calle.

Se trata de distinguirse.
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Estos factores permiten establecer la manera como se tiene que delinear la

publicidad gréfica para llegar a una inestimable produccion y comercializacion.

Los tres principios de accién segun Aguilera (2000); cit. Gallardo, (2008); de
acuerdo al autor se considera los tres principios béasicos aplicables a cualquier

expresion artistica a la hora de comenzar a trabajar.

e Laeleccion delaforma
La forma estara predeterminada porque el producto tiene una forma que no
podemos modificar la eleccion de un modelo también va a venir dictada por el
publico anunciado o el tipo de anunciante, y por el equipo anunciante en el que
trabajamos.

e Laeleccion del tamafo
Si podemos elegir, decidir a qué tamafio.

e Laeleccion de las proporciones
También tenemos libertad para elegir la proporcién. Siempre tiene que haber un

elemento destacado respecto al resto.

Leyes del Factor Innovaciones en el trabajo del disefio grafico de acuerdo a
Ruddif, (2011) en el disefio grafico publicitario factor innovacion es romper con el
contexto en el cual se trata de distinguir lo siguientes:

e Limitacion de los elementos de disefio. No utilizar en el contenido de un
disefio, mas de tres imagenes o mensajes por pagina o superficie que deba
visionarse de una sola vez. El disefio es como el lenguaje oral, en un concepto en
gue cuando menos elementos utilicemos para comunicarnos tendra mas

efectividad el trabajo.
e El efecto de movimiento. Los objetos que estan en movimiento llaman mas la

atencion que los que estan inmoviles. (ejemplo: tension maxima en la ultima gota

de una botella).
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La trayectoria de la mirada. Todo disefio grafico debe ser concebido de forma
que al pasar la mirada sobre el tenga ya establecido un recorrido fijjo por su
contenido. Debemos ser capaces de proveer que trayectoria recorrerd nuestro

espectador con la mirada sobre el formato publicitario.

Iniciacion a la arquitectura de péagina.
Las Lineas de Equilibrio. Sirven como punto de partida para distribuir el contenido,
unifican la composicion y dirigen potenciar el mensaje que queremos transmitir.
e Formato vertical: mas espiritual, elevado, elegante.
e Formato horizontal: Le conviene a productos o servicios concretos para
transmitir rigidez, pesadez (coches, Volvo).
La eleccion del formato dependerd de la sensacién que le queremos dar al

anuncio y el propio formato condiciona a priori la publicidad.

La distribucion de masas. Es la colocacion peculiar de la materia gréfica en el
area de disefio. Una vez se tienen las lineas de equilibrio trazadas se debe
conseguir distribuir la masa gréfica, sea tipografica o de imagen dentro de las

areas que las lineas de equilibrio delimitan.

La cuadricula o reticula. Ordenacion lineal a partir de paralelas horizontales y
verticales, que permite establecer espacios equilibrados en la distribucion de
textos, imagenes y simbolos. Los elementos ordenados hacen la publicidad mas
clara y comprensiva. Es una de base no imprimible que sirve para distribuir la

materia grafica de una forma ordenada. (fotocopias)

Estilos de las Estrategias publicitarias

Entre las estrategias para la realizacion de una publicidad efectiva se debe estudiar

los siguientes de acuerdo a Alarcén (2010):

Asociacion psicoemotiva al consumidor. Por medio de: Estética: imagenes,

musica, personas, etc.

Humor: Pretende asociar un producto a una idea o circunstancia divertida,

transmitir sensacioén positiva acerca del producto y asi asociarlo mas facilmente.
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Sentimientos o0 evocacion: No hace referencia directa al producto, sino a la
sensacion que produce, en vez de convencer lo que intenta es seducir. Amor

materno, enamoramiento, etc. Por ejemplo "¢ Te gusta conducir'?

Dramatizacién: Es la forma més antigua de la publicidad, representa un
episodio de la vida real, la persona tiene que percibir que es una dramatizacion,

sino es un 'testimonio’'.

Testimonio: Si no se percibe que es una 'dramatizacion' entonces es un
testimonio. Por ejemplo de unas figuras o personas famosas o reconocidas de

forma positiva, o de personajes de asociacion proactiva.

Demostracion o argumentacion: Mensajes que influyen una demostracion del
producto. Normalmente proporcionan una respuesta a un problema real. Este
estilo se basa en las caracteristicas del producto y su eficacia (mitico de las

‘cremas de mujeres'). Por ejemplo pruebas, test, ensayos.

Descripciéon: Presenta de una manera objetiva un producto, sus partes o su

composicion. Muy usado en los anuncios de coches.

Exposiciéon: Ni 'argumentacion’ ni ' descripcion'. Redactado o presentado como
una lista de oferta. Usado por ejemplo en anuncios de supermercados con sus

ofertas alimenticias, o en objetos en venta con dias de descuento.

Impacto: Es algo impactante, juegos de palabras o rimas. Solo busca impactar

al futuro comprador y asi captar su atencion.

Noticia: Lo que hace es emular a un anuncio.
Oportunidad: El mensaje deberia aprovechar el momento, de coyuntura o

situacion del tiempo de referencia.

Frecuencia: El consumidor comienza a retener un mensaje cuando es repetitivo.
Sinceridad: El fraude produce frustracion en el consumidor. Lo hace sentir mal y

conduce a sentimientos depresivos, que incluso pueden llevar al suicidio. Con
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respecto a esto existen muchos casos, asi que se debe ser cuidadoso, y

honesto, con lo que se obtendra mejores resultados.

e Propuesta Unica de Venta. Todo anuncio debe hacer una proposicion concreta
al consumidor, la proposicion debe distinguirse de la competencia, como es la
ventaja competitiva, elemento diferenciador o el posicionamiento debe ser tan
atractivo que influya sobre la totalidad del mercado meta del producto.

Actualmente la proposicion de venta es de caracter emocional.

e Imagen de marca. Recurso a un simbolo para asociarlo sistematicamente al
producto o a la marca, que como consecuencia se producira un reconocimiento
automatico del simbolo; color, eslogan, elemento simbdlico, etc. por parte del

consumidor.

e El centro del mensaje es el publico. ElI consumidor es tratado diferente, esta
estrategia necesita distinguir el comercio. Siendo utilizada para productos

genéricos no especificos pues compiten en un mercado saturado.

e Enigma o suspenso: Te dan una incognita, que con el tiempo se te va
desvelando, hasta que en un momento dado te dan la solucién. Que produce un

deseo, resolver el significado de algo, provocando una expectativa

Desarrollo de la estrategia creativa para la calidad en la publicidad de acuerdo a
Vallejo, (2001), indica que la estrategia se define como “lo que se quiere decir’ a la
audiencia; ésta implica que tanto la campafia como el mensaje deberan ser
tolerantes, consistentes y solidos porque persiguen objetivos que se relacionan con
los gustos, valores, intereses, expectativas y todo aquello que implica la primacia y
el juicio de la audiencia, en el disefio de un cromo publicitario se exige un
vocabulario adecuado, excelente redaccion de textos, optima seleccion de colores,

imagenes apropiadas y evidentemente, un medio de difusion conveniente.

Al hacer un anuncio publicitario no solamente se debe mencionar los beneficios y
caracteristicas de un producto o servicio, éste debe generar interés en el auditorio y
hacer memorables los anuncios, por lo que el trabajo del equipo creativo es un
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desafio o un reto para cada situacion de marketing distinta y cada campafia o

anuncio requiere un enfoque creativo distinto.

No existe una férmula magica para crear publicidad efectiva, ante un mismo

problema se solucionarian de tantas maneras distintas en cada diferente situacion.

Que al desarrollar una estrategia creativa se deben correr riesgos creativos crear

una publicidad distinta y creativa con calidad, para el consumidor.

También expresa que son numerosos los profesionales creativos que consideran
importante que los clientes asuman ciertos riesgos si quieren publicidad

sobresaliente, que llame la atencion.

Sin embargo no todas las agencias o clientes coinciden en que el riesgo sea

indispensable para la efectividad y calidad de la publicidad.

Ademas se debe contar con un personal creativo, competente y sobre todo
capacitado, el cual tiende a ser mas abstracto y menos estructurado, organizado o
convencional para abordar un problema y los objetivos empresariales del

demandante.
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Figura 1. Publicidad creativa

Fuente: Publicidad de Unicef en un tren.

Medios Publicitarios de disefio grafico de acuerdo a Calvo (1997) quien

manifiesta aspectos que para este estudio es importante establecer la calidad y

tipos de publicidad pues es realmente alli donde se decide la compra y la fidelidad

del cliente.

Convencionales

Anuncios en television: Publicidad realizada a través de cadenas de television,
bien a través de spots, patrocinios, micro espacios tematicos, Es un medio caro y

de gran impacto. Soélo utilizable para productos o servicios de amplio consumo.

Anuncios en radio: Desplazada en relevancia por la television, mantiene un
publico que por necesidades concretas o preferencias subjetivas escuchan el

medio fielmente.

Anuncios en prensa: Medio muy segmentado por sSu naturaleza:
existen revistas de nifios, jovenes, mujeres, profesionales, etc. Se trata de un
medio leido por personas que gustan de informacién por lo que la publicidad
puede ser mas extensa y precisa.

Medios alternativos

Productplacement: Es la presentacion de marcas y productos de manera

discreta en programas de TV. o series, noticieros y similares.
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= Anuncios en exteriores: Vallas, lonas, marquesinas, transporte publico, letreros
luminosos, vallas prisma, etc. Debe ser muy directa e impactante, como decir

«un grito en la calle».

= Anuncios cerrados: Anuncios desarrollados para exhibirlos en medios

especificos tales como videojuegos o peliculas.

= Anuncios en punto de venta: Se realiza por medio de displays o visualizadores,
muebles expositores, habladores, carteles o pOsteres, etc., que se sitian en el

lugar en el que se realizara la venta.

= Publicidad online 6 anuncios en linea: Anuncios que estan estratégicamente
ubicados, en un sitio web o portal, como: foros, blogs o paginas dedicadas. Se
pueden presentar en bannersadwords Google and Sense, MicroSpot, entre otras.

Calvo también explica que la publicidad eficaz es aquella que cumple los objetivos
que le han sido marcados, sin embargo cuando los objetivos estdn correctamente
bien planteados y se trabaja con una metodologia concreta es mas probable que la

publicidad pueda ser eficaz.

Es necesario hablar de objetivos légicos o realistas, a partir de un estudio previo
para poder conocer la situacién comercial de partida, de la marca o empresa.

Ademas para que las expectativas sean ldgicas es necesario saber la cuota de

mercado, el porcentaje de las ventas propias con respecto a la competencia.

La eficacia a largo plazo puede medirse de una manera menos mensurable como la
percepcion de calidad o de estatus de la marca mas alla de la calidad intrinseca de
la misma. Se llama valor de marca al conjunto de valores que adopta una marca

apoyandose, entre otros medios, en la publicidad.
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Los métodos para medir la eficacia de la publicidad son el pretest y el postest, el
primero se aplica antes del lanzamiento de las campafas publicitarias y el segundo

tras aparecer en los medios.

Eficacia publicitaria de acuerdo a Delgado (2009) quien promulga que para calcular
la eficacia publicitaria existen una serie de ratios, como:

e STATS

e Adstock.

Stats fue difundido por Jones (2005) y se calcula como el cociente entre el
porcentaje de los que han comprado la marca habiendo visto su publicidad y los que
han comprado la marca sin haber visto la publicidad, y ello referido a un periodo muy

reciente como el dia anterior o la Ultima semana.

Cuadro 2. Ejemplo de publicidad de Stats

Por ejemplo, y segun un sondeo, si los que declaran haber visto publicidad de la
marca son 300 y los que han comprado son 100, y los que han comprado son 80
dentro de un conjunto de 400 que no han visto anuncios, entonces tendriamos un
stat de: (100/300:80/400)*100= 165, El stat por cada marca se puede calcular
mediante panel de fuente Unica o bien mediante sondeo, siendo el primer método
mas costoso pero mas fiable (los stat por panel suelen resultar inferiores a los de

sondeo).

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra
Adstock fue creado por Broadbent (1979) y es un método para calcular el
remanente de impacto publicitario para aquilatar mejor la planificacion de medios en

el tiempo.

Utiliza el concepto de halflife 0 media vida y es el tiempo que tarda en caer a la mitad

el impacto de una campana (expresada en GRP/TVR).

Para la medicién es necesario disponer un sondeo continuado que muestre en qué

momento se ha producido la caida a la mitad del efecto.
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Cuadro 3. Ejemplo de publicidad de Adstock

Por ejemplo, una campafna de 60 GRP semanales que llega a obtener un aumento
en las ventas del 5% por semana durante el tiempo de camparia, luego desaparece
la campafia y es a los 8 dias cuando se comprueba que las ventas sobre los que
declaran en la encuesta se encuentran en el 2,5% de mas sobre lo habitual (en
total), podemos decir que el halflife es de 8 dias para 60 GRP semanales. El indice
de caida se calcula para ese halflife como 1-0,917/1+0,917=0,0432 (0,917 es el fruto
de la tabla de céalculo establecida por el mismo Broadbent); y desde ahi se calcula
que el remanente a futuro de impacto publicitario que permanece es de
60GRP*0,0432=2,59GRP.

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra

Para este estudio es de vital importancia conocer como calcular la eficacia
publicitaria ya que permite establecer con esta herramienta datos importantes de

parametros de calidad por cada servicio.

El disefio grafico no siempre utilizd estereotipos sociales para comunicar mensajes.
Su proposito en la era industrial era vender productos y promocionar servicios. Hoy
en dia esa vision ha cambiado y la publicidad estimula el amor por las marcas, y

crea nuevos estilos de vida.

Campafa social

El propésito de una campafia social es cambiar la conducta de las personas.
Encontramos campafias sociales en los campos de: salud, medio ambiente,
nutricion, uso de drogas, educacién, economia, etc. El fin de estas campafas es el

de orientar a las personas para una buena eleccién en sus vidas.

La mayor parte de las campafias sociales son financiadas por los gobiernos, en

busca del bienestar social.

Es importante resaltar que para una buena difusiébn de los mensajes, debemos

utilizar todos los medios de comunicacion.
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Su caracteristica principal es ir en ayuda de la sociedad, ya sea de una manera

material 0 mediante un cambio de conducta.

Regulacion

Figura 2. Rotulacion

RBotulacion Integral de vehiculos

www.monografia.com

Ultimamente ha aumentado el esfuerzo real por proteger el interés publico regulando

el contenido y el alcance de la publicidad.

Criticas alos medios de acuerdo a las aportaciones de la AEAP (2005). Manifiesta
que a medida que los esfuerzos de publicidad y de comercializacion de productos se
han hecho mas presentes en nuestra cultura, la industria ha sufrido la critica de
grupos tales como Adbusters por fomentar el consumismo usando técnicas propias

de la propaganda.

La industria es acusada de ser uno de los motores que activan el sistema de

produccion en masa que promueve el consumismo.

Se ha criticado que algunas campafias publicitarias también han promovido sexismo,
racismo, y discriminacion inadvertidamente e incluso intencionadamente. Tales
criticas han planteado preguntas sobre si este medio es el que crea estas actitudes o
si simplemente es mero reflejo de estas tendencias culturales. Los grupos de interés
publico, tales como New Etchic y librepensadores estan sugiriendo cada vez mas
gue el acceso al espacio mental ocupado por los publicistas sea gravado.
Actualmente el espacio esta siendo aprovechado libremente por los publicistas sin
pagar una remuneracion al publico sobre el que se esta imponiendo.
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Los ultimos estudios demuestran nuevas tendencias en los habitos de compra.
Dependiendo del producto o servicio, hasta un 90% de las decisiones de compra se
debe a la publicidad, donde las empresas realizan su difusiéon desde cualquier punto

de venta.

Por esta razdn, la publicidad gréfica a través de los medios dirigidos o de bayas en
el punto de venta se ha convertido en un valor en alza la iniciativa del consumidor

pasa de ser pasivo a participativo.

Dichas soluciones publicitarias dan el realce a las empresas demandantes, y
permiten a los gestores de los circuitos publicitarios formalizar cientos de puntos de
ventas desde un entorno web, bayas, lona, radio, tv etc., y automatizar la creacion y
envio de contenidos multimedia promocionales.

Disefios gréaficos a gran formato

Figura 3. Disefio a gran formato

www.Ecucolor.com

Farfan (2010) manifiesta que “La Imagen de una empresa es lo que la caracteriza
visualmente ante sus clientes y su publico, la forma en que nuestras ideas o

productos son mostrados al publico”.

Explicando la aportacién del autor se determina que el enfoque grafico es muy
importante para el éxito del propdsito de una empresa. Se cuidan aspectos como la
imagen, y valores que se desean transmitir; disefio, accesibilidad, creatividad,

versatilidad, variedad de servicios, y en general la funcionalidad de la imagen

Caracteristicas del disefio a gran formato.- segun Valencia (2011); explica que

El disefio a gran formato se realizara a tamafio real de impresion a una resolucion
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minima de 100 pixeles por pulgada, en modo de color CMYK para obtener un

buen resultado en la impresion.

Para la cual sugiere las siguientes recomendaciones:

Aleja todos los textos de cualquiera de los laterales un minimo de 4cm para
evitar que estos sean "mordidos” en la terminacion de los laterales.

Utiliza fotografias e imagenes de calidad. Como norma general no sirven las
imagenes de internet, que casi siempre estan a baja resolucién para
impresién

El tamafio de los textos debera tener un minimo de 2cm de tamafio en la
impresion para que puedan ser legibles con nitidez

Comprueba la calidad del disefio para impresion poniendo al 100% el Zoom
en tu programa de disefio, de esta forma podras ver la calidad de la imagen y
del archivo en general.

Recuerda trazar todos los textos, o acoplar todas las capas a la hora de

enviarnos los archivos.

De la misma manera el autor recomienda que para cuando se realicen un

disefio para grandes dimensiones es preferible que:

Se envié en formato vectorial, pdf, eps, ai (Adobe llustrator), cdr (Corel
Draw), fh (Freehand) o similar, aunque también sirven disefios en jpg, tif, etc.
en buena calidad.

En algun caso es posible bajar la resolucién gradualmente para impresiones
de enormes dimensiones y obtener a pesar de ello un buen resultado.

Se debe evitar archivos de dimensiones inmanejables

Como norma general siempre has de tener en cuenta que cuanto mejor sea
la resolucion y calidad del disefio, mejor calidad de impresion gran formato

se podra obtener.

Materiales del disefio grafico a gran formato

Para Caicedo. (2011); Existe una variedad de tecnologias para impresion digital en

gran formato.
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Debido a factores tales como:
e La superficie de aplicacion
e El método de instalacion
e Eltipo de exposicion al medio

e Asicomo el tiempo que se pretenda tener las graficas en exposicion

Se determina el material requerido para una instalacion de gréaficos en gran formato.

Los materiales también dependen del disefio y el efecto que se requiera.

Por lo tanto es muy importante contar con un especialista en el tema. Algunos
ejemplos de materiales son, Vinyl adhesivo, micro perforados, sandblasting,
polarizados, control tac y otros. Su uso depende tanto de la superficie considerando

la exposicion se hara en interiores o exteriores.

Papel

Figura 4. Formato de papel para disefio de gran formato
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http://ts4.mm.bing.net/images/thumbnail.asp
En un mercado tan competitivo y cambiante, la imagen es un elemento definitivo de

diferenciacion y posicionamiento. Tanto la papeleria interna, externa, su pagina web
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y por supuesto su marca o logotipo, deben ser disefiados conforme el proceso de

estandarizacion de la imagen corporativa.

Impresora para la sefalizacion y la ambientacion. Tecnologia digital,

serigrafica o electro corte.

Figura 5. Impresora de tecnologia digital para disefio de gran formato

www.aero.com

De acuerdo a Gallardo, (2008); Los tamafios estandar de papel son una herramienta
practica y efectiva para que los disefiadores, impresores y demas profesionales que
participan en la impresion y la publicacién puedan comunicar las especificaciones del

producto y reducir el presupuesto.
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Vinyl

Figura 6. Vinyl

www.marburo.com

Plotters
Figura 7. Plotters para disefios a gran formato

www.marburo.com
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Tinta de impresora
Figura 8.tinta para impresoras a gran formato

www.mavisos.cl/anuncio/ungerer-disenos-a-medida-eficiencia

Resefa historica del formato para papel de disefio a gran formato de acuerdo a
Gallardo (2008) quien asegura que el tamafios estandar de papel nacieron en
Bolonia (Italia) durante el siglo XIV, cuando se establecieron las medidas de cuatro

tamafios de papel para que sirvieran de guia a los fabricantes de papel de la zona.

Figura 9. Disefios con gran formato

www.mavisos.cl/anuncio/ungerer-disenos-a-medida-eficiencia
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Quien indica que el sistema actual de tamafios de papel ISO? se basa en una
observacion real izada por el profesor de fisica George Christopher Lichtenberg que,
en 1786, vio las ventajas de un papel que tuviera una proporcion altura-anchura de
la raiz cuadrada de 2 (1:1,4142).

El mismo autor indica que el formato es la forma y el tamafio del producto final, sea

un libro, una revista, un folleto o un envase.

El papel de estas proporciones mantiene la medida cuando se corta en dos.

Francia fue el primer pais que adoptd unos tamafos de papel equivalentes a las

medidas 1SO actuales con una ley aprobada en 1794.

En la actualidad, Canada y EE.UU. son los Unicos paises industrializados que no

usan el sistema 1SO.

Los tamarfios ISO se basan en el sistema métrico, usan la proporcion de la raiz
cuadrada de 2 partiendo del formato AO, que tiene una superficie de un metro
cuadrado.

Dado que la proporcién no permite que la medida de la altura y la anchura del papel
se puedan expresar en numeros redondos, si se ha establecido una superficie de la
pagina exacta, lo que simplifica el célculo del peso de un documento (formato por

namero de paginas), puesto que el peso del papel suele especificarse en g/m2.

La serie A comprende una gama de tamafios de papel que pasa de un formato al
siguiente multiplicando o dividiendo por 2.

La serie de tamafos B son tamafos intermedios y los tamafios C son para sobres

aptos para introducir papeles de la serie A.

? (Organizacion Internacional de Estandarizacion)
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Los tamanos de papel RA y SRA son hojas de papel a partir de los cuales se pueden
cortar las medidas A.

La teoria en la que se basa este concepto se deriva de la serie de numeros

Fibonacci y la proporcién 4urea.

Esta serie proporciona una base de trabajo con una gama de tamafos de papel
relacionados proporcionalmente entre si que, de hecho, evita que el disefiador tenga
que considerar el formato. La existencia de una gama de tamafios estandar da cierta
uniformidad a todos los procesos de impresién. No obstante, puede que las

necesidades del disefio impongan tamafios diferentes.

La seleccion del formato suele depender de consideraciones practicas, como el
publico al que va destinado el producto, la naturaleza de la informacién que se va a
presentar y el presupuesto, ya que la impresién y los acabados seran mas caros con

tamafos de papel no estandar.

Teniendo en cuenta esto, se puede enfocar la seleccion del formato de un modo
creativo y obtener resultados espectaculares.

Gracias a la variedad de opciones de plegado disponibles, el disefiador tiene aun
mas posibilidades creativas que pueden tener un marcado efecto sobre el producto

resultante, sea un informe anual o un encarte en una revista.

Crecimiento de los pymes

Antecedentes de las pymes de acuerdo a AEAP(2000) quien explica que
la estructura econbmica de cualquier pais se centra en la coexistencia
de empresas de distinta extension, asimismo cuando se analiza los sectores
determinados en los distintos paises, se encuentra el mismo fenédmeno, es decir que
de ello se puede relacionar que la dimensién de una empresa no depende de un
determinado sector de actividad, no existe una actividad dada para funcionar,
tampoco existen paises o economias dados que exijan un determinado nivel de

actividad para que se conforme una empresa.
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Explorando en la estructura econémica de distintos paises, se puede encontrar
sectores mas dinamicos que otros, actividades que cuentan con ventajas

comparativas frente a otros paises.

Pero en todos lados se encuentran empresas pequefias, medianas y grandes. En la
actual economia mundial y en el Ecuador se observa claras tendencias hacia la
internacionalizacion de los negociosy de los mercados. La liberalizacion

del comercio, el intercambio entre grandes bloques econdmicos regionales.

En este proceso se concibe el papel que tiene las Pymes al cumplir el papel
destacado. En la nueva concepcion de la competencia, cobra especial relevancia el
criterio de " especializacion flexible" que contempla la capacidad de las empresas
para responder en la forma adecuada a los cambios en el mercado internacional y
nacional, adaptandose a los tipos de bienes producidos, cantidad y calidad de mano

de obra, insumos, etc. Hasta el mismo proceso productivo debe replantearse.

Origen de las pymes para Vallejo (2006) manifiesta que el nacimiento de este
ndcleo de empresas denominadas pymes se establecié a través de dos formas:

1. Aquellas que se originan como empresas propiamente dichas, es decir, en las
gue se puede distinguir correctamente una organizacion y una estructura, donde
existe una gestibn empresarial como propietario de la firma yel

trabajo remunerado y se desarrollaron dentro del sector formal de la economia.

2. Aquellas que tuvieron un origen familiar caracterizadas por una gestion a lo que
solo le preocup06 su supervivencia sin prestar demasiada atencion a temas tales
como el costo de oportunidad del capital, o la inversién que permite el

crecimiento.

Evolucion de los pymes, el mismo autor describe a evolucionado este sector:

La evolucion de este sector tuvo tres etapas perfectamente definidas.
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e Las "Pymes en general las dedicadas al sector industrial en particular, que

comenzaron a adquirir importancia dentro de la economia en los afios 50’y 60’.

e Los cambios que se vienen sucediendo desde 1999 en lo que a disponibilidad
de financiamiento externo y estabilidad economica interna se refiere, parecen
indicar el comienzo de una nueva etapa para las Pymes, con algunos obstéaculos

que aun deben superarse".

e Se inicio las pyme a empresa con menos de 100 personas y salvando las
dificultades que trae aparejado el uso de estadisticas del Registro Industrial.

Dimension de las Pymes

Las empresas pequefias y medianas se hallan agrupadas y en el pais se identifican
con la sigla pymes:

o Cantidad de personal.

e Monto y volumen de la produccién.

« Monto y volumen de las ventas.

o Capital productivo.

Estas son algunas de las variables que se tienen en cuenta para determinar la

magnitud de las empresas.

Cada pais tiene sus propios topes, sobre todo en lo que respecta a la cantidad de
personal, que en general oscila entre 50 y 500 personas. Asi se consideraria que
una empresa es:

e Pequeiia: hasta alrededor de 50 personas.

e Mediana: entre 50 y 500

e Grande: méas de 500

Esto depende del pais y del sector productivo o de servicios en el que realice sus

actividades. Por lo tanto esos topes se van actualizando de acuerdo con la realidad

econdémica y social.
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Caracterizaciéon de Pequefia y Mediana Empresa segin la AEAP?, (1990) quien

manifesto las siguientes definiciones de pymes se ha realizado en dos formas:

a) Cuantitativa: Calidad del personal o facturacion.

b) Cualitativa: ElI C.E.D. indica que la empresa es una pyme si cumple con dos o

mas de las siguientes caracteristicas:

e Administracion independiente (generalmente los gerentes son también
propietarios).

e Capital suministrado por los propietarios.

e Fundamentalmente area local de operaciones.

e Tamafo relativamente pequefio dentro del sector industrial en que actua.

Sector Industrial.
e Personal Ocupado 300 empleados.
e Ventas anuales (sin IVA ni impuestos internos) $18.000.000
e Activos productivos $10.000.000
Sectores Comercial y de Servicios.
e Personal ocupado 100 empleados.
e Ventas anuales (sin IVA ni impuestos internos) $12.000.000
e Patrimonio Neto $12.500.000
Sector Minero.
e Personal ocupado 300 empleados.
e Ventas anuales (sin IVA ni impuestos internos) $18.000.000
e Activos productivos $10.000.000
Sector transporte.
e Personal ocupado 300 empleados.
e Ventas anuales (sin IVA ni impuestos externos) $15.000.000
Sector Agropecuario.
¢ Ingreso bruto anual (sin IVA ni impuestos internos) $1.000.000
e Capital productivo $3.000.000

® Asociacién Ecuatoriana de Agencias de Publicidad
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Productividad de las pymes de acuerdo a Landeta, (2009) explicando sus

aportaciones se puede tener la siguiente afirmacion de que la pyme es poco

productiva enfrenta tres problemas.

Para ser productiva las pymes se establece a través de un indicador los resultados

obtenidos.

Relacion tamafio-productividad y de la calidad de las pymes.

Tanto el andlisis tedrico como estudios estadisticos realizados indica que existe
una relacion entre tamafio de empresa, productividad y calidad. Dado que
mayores tamafios en la estructura significa mayor concentracion en los
resultados, existe también una leve correlacion positiva entre productividad y
calidad

La aparicibn de nuevas tecnologias, por un lado, y la busqueda de una
contemplacion entre resultados de calidad econdmicos y sociales, estan llevando
a la industria, a disefiar estructuras industriales de un tamafio inferior al que

hubiera adoptado una década atras

La importancia de las pymes.

La importancia de las Pymes en la economia se basa en:

Asegurar el mercado de trabajo mediante la descentralizacion de la mano de obra
cumple un papel esencial en el correcto funcionamiento del mercado laboral.
Tienen efectos socioecondmicos importantes porque permiten la concentracion de
la renta y la capacidad productiva desde un namero reducido de empresas hacia
uno mayor.

Reducen las relaciones sociales a términos personales mas estrechos entre el
empleador y el empleado favoreciendo las conexiones laborales, en general sus
origenes son unidades familiares.

Presentan mayor adaptabilidad tecnoldgica y menor costo de infraestructura.
Obtienen economia de escala a través de la cooperacion inter empresaria, sin

tener que reunir la inversion en una sola firma.
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La importancia de las Pymes como unidades de produccién de bienes y servicios, en
nuestro pais y el mundo justifica la necesidad de dedicar un espacio al conocimiento

intelectual.

Debido a que desarrollan un menor volumen de actividad, las Pymes poseen mayor
flexibilidad para adaptarse a los cambios del mercado y emprender

proyectos innovadores que resultara una buena fuente generadora de empleo,

Sobre todo profesionales y demas personal calificado.
En la casi totalidad de las economias de mercado las empresas pequefias y
medianas, incluidos los micro emprendimientos, constituyen una parte sustancial de

la economia.

La importancia de las pymes en el ambito mundial

De acuerdo a un informe presentado por la Comision Europea (2011) manifiesta que
las Pymes representan mas del 95% de las empresas de la comunidad, concentran
mas de las dos terceras partes del empleo total; alrededor del 60% en el sector
industrial y mas del 75% en el sector servicios. Es por eso que en las "reuniones de
los jefes de estado de la comunidad europea se subraya la necesidad de desarrollar

el espiritu de empresa y de rebajar las cargas que pesan sobre las Pymes".

En Japon también cumplen un nivel muy importante en la actividad econdmica,

principalmente como subcontratistas, en la produccion de partes.

En la Argentina representan un 60% del total de la mano de obra ocupada y
contribuyen al producto bruto en aproximadamente un 30%.

Si atendemos a nuestro nivel de eficiencia es interesante saber que las Pymes

de Italia, con similar nivel de mano de obra ocupada contribuyen al PBI en casi un
50%.
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Intervencion de las pymes en el mercado de trabajo

La intervencion de este sector tiene tanto aspectos positivos como negativos.
"El lado negativo se manifiesta en razén de que muchas empresas del sector tienden
a integrarse al tramo informal del mercado de trabajo. Esto nos conduce a la evasion

impositiva, la no adecuacion de las leyes laborales y la falta de agremiacién sindical.

Por lo tanto en definitiva, son empresas que alteran las leyes del juego del mercado
institucionalizado, lo que provoca la queja de las grandes firmas, que ven esta
situacién como una transferencia de recursos implicitos en favor del sector que nos

ocupa.

La movilidad laboral refleja la faz positiva de la intervencion de la pequefas y
medianas empresas en el contexto del mercado de trabajo de lo que se trata, en
definitiva, es de alcanzar una mejor reasignacién de los recursos humanos, se trate

de obreros calificados como no calificados".

En el primero de los casos nos referimos a la posibilidad que tienen de abandonar el
trabajo en una empresa grande, tal vez con cierta estabilidad pero sin posibilidades
de progreso, para ingresar a un emprendimiento de menor envergadura pero con
posibilidades de desarrollo personal. Tal decision afectara en mayor medida a los

jovenes trabajadores para quien la antigliedad no reviste importancia.

En lo que refiere a obreros no calificados, la movilidad laboral se insintla con mayor
intensidad en el plano de las PYMES. La multiplicidad de funciones que tiene el
trabajador de la empresa pyme, suele tornarse conflictivo en las discusiones gremio-

empresa.

En lo general, este fendmeno no se presenta en las grandes firmas. El tipo de
organizacion de trabajo en las PYMES, que permite la polifuncionalidad, deriva en
beneficios tales como ingresos mas elevados y capacitacion diversificada, esto

altimo mejora la posicién del empleado en el mercado de trabajo.
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Pymes y creacion ¢una relaciéon directa? De acuerdo a Calvo (1997) | se asocia
a la pequefia y mediana empresa con la generaciéon de empleo. El argumento que
esgrime para formular tal afirmacién se basa en la idea de que estas empresas
utilizan mas mano de obra y menos capital que las grandes, lo que a su vez va
asociado con una realidad, que es la oferta creciente de mano de obra, y la falta

cronica del capital.

La razon que explica la inexactitud del argumento radica en las limitaciones que
encierra la propia definicion de pyme, a tal punto que dentro de este universo de
empresas suele incluirse los micros emprendimientos. Existe ademas, una tendencia
a considerar unicamente a las PYMES manufactureras siendo que las mismas

abarcan una multiplicidad de actividades.

Por lo tanto, es necesario tener en cuenta ciertas consideraciones para establecer
las relaciones de casualidad de las pequefias y medianas empresas y la generacion

de empleo.

En primer lugar debemos distinguir entre PYMES formales y marginales.

e Las formales se manejan dentro del mercado legal, poseen alto nivel de
capitalizacion y un importante uso del factor tecnologia, a la vez que suelen estar
asociadas y/o vinculadas a las grandes empresas.

e Las marginales, generalmente pequefias unidades productivas, se caracterizan
por baja dotacion de capital, produccion de tipo artesanal y una combinacion de

mano de obra asalariada y familiar.

Un fendbmeno importante de mencionar, relacionado con la recuperacion de un
determinado rango de PYMES, esta dado por la caida de las tasas de ganancia de
las grandes firmas durante los afios ‘60 y ‘80, lo que las llevé a incorporacion
tecnoldgica y cambios de la organizacion del trabajo mediante la derivacion de parte

de su produccion a empresas de menor envergadura.
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La asistencia de la PYME surgi6 como consecuencia del proceso
de planificacion con el objeto de evitar la concentracion econdémica, la polarizacion a
través de la retribucion regresiva del ingreso y la presion demografica hacia

la marginalidad de vastos sectores de la poblacion.

El diagndstico inicial demostr6é que la baja productividad relativa del sector podia ser
modificada con la combinacion de la asistencia financiera condicionada a la

asistencia gerencial para racionalizar la empresa.

El incremento en la productividad es favorecida por la integracion de la calidad

entre empresas del sector.

Para ellos se han puesto medidas tendientes a desarrollar la tecnologia especifica
de los sectores auspiciando el entrenamiento y la visita al exterior de técnicos. Se
intensificé el diagndstico tecnoldgico con el objeto de alcanzar mayores niveles de

estandarizacion en los productos.

El orden a conseguir una mayor calidad y asegurar la disponibilidad de mano de
obra idonea, alento la capacitacion profesional.

La modernizacién de equipos se alenté mediante la expansion de los servicios en su

calidad y produccion que para este estudio es de vital importancia determinar la

relacion y el crecimiento econémico del pymes.
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Tramites de constitucion

El nombre.- En esta especie de compariias puede consistir en una razon social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General

de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compainiias.

Solicitud de aprobacion.- La presentacion al Superintendente de Compariias o a su
delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafia, a
las que se adjuntara la solicitud, suscrita por un abogado, requiriendo la aprobacion
del contrato constitutivo.

Numeros minimo y maximo de socios.- La compafia se constituira con dos
socios, como minimo, o con un maximo de quince, y si durante su existencia juridica
llegare a exceder este numero deberé transformarse en otra clase de compaiiia o
disolverse.

Capital minimo.- El capital minimo con que ha de constituirse la compafia es de

cuatrocientos délares de los Estados Unidos de América.

El objeto social (Informe previo)

Registro unico del contribuyente

Inscripcion del RUC sociedades

e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucién o
domiciliacién inscrita en el Registro Mercantil, a excepcion de los
Fideicomisos.

e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion
inscrita en el Registro Mercantil.

e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica o del contrato social
otorgado ante notario o juez.

e Original y copia del acuerdo ministerial o resolucion en el que se aprueba su

creacion.
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Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la

Superintendencia de Compafias (Datos generales, Actos juridicos Yy

Accionistas).

e Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

e Original y copia a color de la cédula vigente y original del certificado de
votacion (exigible hasta un afio posterior a los comicios electorales).

e Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono).

Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y

corresponder.

Figura 10. Formato del SRI durante el afio 2012

SRy

S5 agoviex

Fuente: Servicio de rentas internas
De la existencia de sociedad Comercial.- Habra sociedad comercial cuando dos o
mas personas en forma organizada se obliguen a realizar aportes para aplicarlos a
la produccion o intercambio de bienes y servicios participando de los beneficios y
soportando las perdidas como lo dispone LEY DE SOCIEDADES COMERCIALES
Ley N° 19.55° del ARTICULO 1.
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Solicitud de matricula de comercio.- La matricula de comercio se llevara en la
oficina de inscripciones del canton, en libro forrado, foliado y cuyas hojas se
recubrirdn por el jefe politico del canton. Los asientos seran numerados segun la

fecha en que ocurra, y suscrito por el Registrador de la Propiedad.

Si fuere una sociedad la que va a establecerse, se expresara en la matricula el
nombre de todos los socios, se acompafiara el modelo de la firma de cada uno de

ellos, si fuere un solo individuo, la firma que usara en los actos de comercio.

Pago de tasa matricula de comercio

El origen de la inversion:

Si en la constitucion de la compafiia invierten personas naturales o juridicas
extranjeras es indispensable que declaren el tipo de inversién que realizan, esto es,

extranjera directa, subregional o nacional.

Permisos
Permiso de Patente Municipal
Este tipo de permisos se lo obtiene en la ciudad — municipio donde va a establecerse
su actividad econdmica, presentando la siguiente documentacion:
e Registro Unico de contribuyentes (RUC).
e Copia de la cédula de identidad del representante legal.
e Copia del certificado de votacion del representante legal.
e Formulario de declaraciéon para obtener la patente.
Figura 11. Patente afio 2012
G PATENTE

M e Comercinntes, Industrinles y otras
¥ Actividdades que so slorsan en ol Cantdn

splics
Lrerd ol b for 1he fond s focles, 1n present )

\\_} y . . i | T
VALOR USS 2.00

Fuente: Municipio Milagro
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Permiso de Direccion de Higiene Municipal
Para este tipo de permiso todos los empleados de la empresa, deberdn someterse a

examenes meédicos para comprobar su estado de salud, y ademas se debera

presentar la siguiente documentacion:

Especie de habilitacion y funcionamiento.

Registro Unico de Contribuyente (RUC).

Copia de cédula del representante legal.

Copia de papeleta de votacion del representante legal.

Certificado de salud por cada uno de los empleados de la empresa.

Figura 12. De habilitacion y funcionamiento

TASA D€ HABILITACION ¥ FUNCIONAMIENTO
TSN N? 0007814

MURICIPIO DE MILAGRO

Milagro del 200

La Direccion del DEPARTAMENTO MUNICIPAL DE SALUD
PUBLICA E HIGIENE en uso de las atribuciones que le concede
la Ley de Reégimen Municipal vigente (Art. 164 y 388)
extiende permiso ANUAL para que puéda funcionar el

establecimiento destinado a ‘e‘

Clasificado como de Q}ategoria

De Propiedad % situada en

Queda cobligado el propietario de este
con las disposiciones y regla ' pertin
apercibimiento de ser sancionado hast¥%con la claus
contrario

Este permiso caduca el 31 de Diciembre del 200— /

VALOR US$ 2.00

Otrector “imancioro Municipal

Fuente: Municipio Milagro
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Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
Permiso emitido Unicamente por el benemérito cuerpo de bomberos de la ciudad
donde se encuentre. Pero ante un grupo especializado en la prevencion de
incendios, debera de inspeccionar minuciosamente las instalaciones, revisando que
se encuentren los implementos necesarios para contrarrestar cualquier tipo de
contra-tiempo que se presente.

e Informe del inspector.

e La aprobacion del jefe.

e Copia del RUC.

e Copia de la cédula de identidad.

e Permiso del afo anterior.

Procedimiento:
e Inspeccion del inspector.
e Examinar el material de construccion.
e Examinar el sistema eléctrico.
e Examinar el sistema de GLP (si lo tuviera) gas de licuado de petréleos.
e Examinar los equipos contra incendios (extintores, detector de humo y
alarmas).
e Se llena el informe y se haran las observaciones necesarias y las

recomendaciones del caso.
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Figura 13. Permiso de Figura 14. Permiso de
Funcionamiento del Cuerpo de inspeccién del Cuerpo de
Bomberos. Bomberos

CUERPO DE BOMBEROS DE MILAGRO cOLICT T DE INSPECCION
INFORME DE INSPUOCTON

LOCALES COMENRCIALYES

o

Fuente: Cuerpo de bombero de Milagro

Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud Publica
Entre los documentos que solicita la Direccion Provincial de Salud Publica; para
poder obtener el permiso de funcionamiento, constaran los siguientes:
e Permiso de direccion de Higiene Municipal.
e Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
e Copia de cédula del representante legal
e Papeleta de votacion del representante legal.
e Certificado de salud ocupacional por cada uno de los empleados de la
empresa.
e Documento de afiliacion a la camara de comercio.
Permiso ubicacién de letrero publicitario

Requisitos

e Copia de cédula y certificado de votacibn el representante del
Establecimiento.
e Copia de solvencia municipal.

e Copia de patente municipal.
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e 1 Especie valorada.

Permiso funcionamiento de locales comerciales
Requisitos
¢ Informe del inspector.
e Inspeccion del inspector.
e Examinar el material de construccion.
e Examinar el sistema eléctrico.
e Examinar el sistema de GLP (si lo tuviera).
e Examinar los equipos contra incendios (extintores,).
e Se llena el informe y se haran las observaciones necesarias y las
recomendaciones del caso.
e La aprobacion del jefe.
e Copia del RUC.
e Copia de la cédula de identidad.

e Permiso de afio anterior.

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis general

El desempefio de las pymes se afecta por las falencias de las agencias publicitarias.

2.4.2 Hipotesis particulares

El personal poco calificado y especializado en el area de disefio grafico a gran
escala provocarian que no haya estimulo de compra en los productos de las
PYMES.

La publicidad y exhibicién de los productos de las pymes se afectarian por la baja
calidad de insumos de los disefios.

Los margenes de utilidad y capacidad de marketing de las pymes disminuiran por
los precios elevados de los centros publicitarios.

La implementacion de una microempresa de disefio grafico a gran formato mejoraria

la calidad del servicio y del producto ganado posicionamiento en el mercado.
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2.4.3 Declaracién de variables

e Variable Independiente

Calidad del disefio publicitario

e Variable dependiente
Crecimiento de los PYMES

2.4.4 Operacionalizacion de variables

Cuadro 4 Operacionalizacion de variables durante el afio 2012

Variables

Dimensién

Indicadores

Independiente

Calidad del disefio
publicitario.

De acuerdo a las
aportaciones de

Farfan 2010) disefios
Gréficos de calidad

‘“Es la capacidad
profesional de
producir ideas vy

conceptos aplicables
de forma grafica con
el fin de informar,
usando las inmensas
posibilidades de
comunicacion grafica
gue se ofrece como
servicio.

Influencia del disefio grafico y de su
calidad en el Ecuador.

Aspectos relevantes para elaborar
trabajos de disefios graficos a las
empresas.
Estilos de las
publicitarias.

Estrategias

Desarrollo de la estrategia creativa
para la calidad en la publicidad de
Medios Publicitarios de disefio
gréfico.

Eficacia publicitaria.

Criticas a los medios.

e Asociacion

psicoemotiva
al consumidor.
Sentimientos evocacion:
Dramatizacion.
Testimonio

Demostracién
argumentacion
Descripcion

Exposicion

Impacto

Oportunidad

Frecuencia

Sinceridad

Propuesta Unica de venta
Imagen de marca.

El centro del mensaje es el
publico.

Enigma o suspenso
Convencionales

Medios alternativos

Stats

Adstock

Dependiente

Crecimiento de los

PYMES

Antecedentes de las pymes
Origen de las pymes
Evolucion de los pymes
Dimensién de las Pymes
Caracterizacion  de
mediana empresa.
Productividad de las pymes.

La importancia de las pymes en el
ambito mundial.

Intervencion de las pymes en el
mercado de trabajo.

Pymes y creacion del empleo ¢una
relacion directa?

Pequefia vy

Sector Industrial.

e Sectores Comercial y de

Servicios.

e Sector minero.
e Sector transporte.
e Sector agropecuario

Elaborado por: Pozo Jenniffer; Sanchez Mayra
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO
3.1TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL

Investigacion aplicada: Este tipo de investigacion también recibe el nombre de
practica o empirica. Se caracteriza porque busca la aplicacion o utilizacion de los

conocimientos que se adquieren.

En esta investigacion se va a utilizar este método para indagar empresas
relacionadas a el disefio gréafico, también implica realizar un sondeo detallado por
medio de la aplicacion del aprendizaje adquirido para la creacibn de la

microempresa.

Investigacion documental por la fuente: Este tipo de investigacion es la que se
realiza, como su nombre lo indica, apoyandose en fuentes de caracter documental,

esto es, en documentos de cualquier especie.

Se aplicard una investigacion de tipo documental, esto implica una revision

puntualizada de toda la informacion recabada en la encuesta.

3.2 POBLACION Y MUESTRA

3.2.1 Caracteristicas de la Poblacion

Para la seleccion de la poblacion, se considera investigar a los habitantes de la zona

urbana sur del cantdon Milagro, que seran beneficiados de los servicios que se

ofrecera.
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Son caracteristicas comunes las siguientes:
Género: Masculino - Femenino

Nivel socioeconémico: Todo nivel

Provincia: Guayas
Canton: Milagro
Edad: 15 afos en adelante.

3.2.2 Delimitacion de la poblacion

Tabla 1: Estrato de la Poblaciéon

Poblacion N° %
Parroquia. Enrique Valdez 7.887 57.65%
Parroquia. Ernesto Seminario 5.792 42.35 %
TOTAL 13.679 100%

Fuente: INEC — Fasciculo Cantonal, Censo Poblacional 2010

3.2.3 Tipo de Muestra
Se va a utilizar el tipo de muestra no probabilistica, ésta permite seleccionar la

poblacién a por causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion.

3.2.4 Tamafo de la muestra

Calero, (2007,34) manifiesta que “este procedimiento de muestreo determinan los
estratos que conforman una poblacion de estudio para seleccionar y extraer de ello
una muestra.”, por lo por tanto adoptado el criterio de selecciébn al azar pues

cualquiera tiene la posibilidad de ser seleccionada.

Conociendo con anticipacion la poblacion, el disefio fue el muestreo aleatorio
estratificado al azar, el cual esta constituido por dos parroquias Enrique Valdez y
Parroquia Ernesto Seminario, por ser la parte sur de Milagro, luego se eligieron las

muestras de cada estrato que al integrarlos proporciona la muestra global.
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Procedimiento para determinar el tamafio de la muestra
Para determinar la muestra se hizo mediante el célculo de muestra para una

poblacion finita de la siguiente manera:

DONDE:

n: Tamafio de la muestra.= 373

N: Tamafio de la poblacion = 13.679

p: Posibilidad de que ocurra un evento, p=0,5

q: Posibilidad de no ocurrencia de un evento, q=0,5
E: Error, se considera el 5%; E=0,05

Z: Nivel de confianza, que para el 95%, Z=1,96

Poner valores exactos de la férmula
Formula
Npq

(N-1) E°  +pq
Z2

Desarrollo De La Formula
13.679 (0,5) (0,5)

n=
(13.679-1) (0,05)> + (0,5) (0,5)
(1,96)°
= 13.679 (0,25)
13.679 -1 (0,0025) + 0,25
3,84
= 3.419,75
34,20 +0,25
3,84
3.419,75
n=
9,16
n= 373
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3.2.5 Proceso de seleccion

El proceso de seleccidn se va a realizar mediante muestra por cuotas. En este tipo
de muestreo se fijan unas "cuotas" que consisten en un numero de individuos que
reunen unas determinadas condiciones. Una vez determinada la cuota se eligen los

primeros que se encuentren que cumplan esas caracteristicas.

Este procedimiento es aplicable a esta investigacion ya que esta técnica permite el

sondeo de opiniones.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

Severo Iglesias (1976) sefiala: "EI método es un camino, un orden, conectado
directamente a la objetividad de lo que se desea estudiar. Las demostraciones
metodoldgicas llevan siempre de por medio una afirmacion relativa a las leyes del

conocimiento humano en general"”

De acuerdo al autor a través del método es uno de los senderos que permite llegar a
la objetividad de la investigacion. Por tanto este estudio esta basado en los métodos

cualitativos y cuantitativos.

Igualmente manera la técnica es indispensable en el proceso de la investigacion
cientifica, ya que integra la estructura por medio de la cual se organiza la

investigacion.

La técnica pretende ordenar las etapas de la investigacién, aportar instrumentos
para manejar la informacién, llevar un control de los datos, orientar la obtencion de

conocimientos.

3.3.1 Métodos teoricos

Esta investigacion se va a realizar por medio del método cualitativo y cuantitativo,
donde este método tiene varios pasos esenciales: observacion del fendmeno a
estudiar, creacién de una hipétesis para explicar dicho fenédmeno, deduccion de

consecuencias 0 proposiciones mas elementales que la propia hipétesis, y
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verificacion o comprobacion de la verdad de los enunciados deducidos
comparandolos con la experiencia. Este método obliga al cientifico a combinar la
reflexion racional o momento racional mediante la formacién de hipotesis y la
deduccién, con la observacion de la realidad o momento empirico mediante la

observacion y la verificacion.

3.3.2 Métodos empiricos

Para el desarrollo de esta investigacion se va utilizar el método de la observacion,
que segun Gortari dice: "En la observacion de campo es menester distinguir dos
clases principales: la observacion participante y la no participante.

En la primera participan varios investigadores dispersos, con el fin de recoger

reacciones colectivas.

Otro tipo de investigacion participante es aquella en la que los investigadores

participan de la vida del grupo, con fines de accién social".

Para este estudio la observacion fue participante porque ha permitido recoger las
expectativas de la poblacion.

3.3.3 Técnicas e instrumentos
Técnicas:
Sampieri, R (1.998) cita "El instrumento mas utilizado para recolectar datos es el

cuestionario”.

La recoleccion de los datos para esta investigacion sera realizada a través de la
informacion obtenida de la técnica de las encuestas, y las observaciones analizadas
y procesadas documentalmente, son complementos que nos permiten tener una

mejor vision de la investigacion.
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Instrumentos:
Ficha de trabajo.- Tiene relevancia especial en la tarea de investigacion. Su
construccion debe ser creativa. Es el fruto de la reflexion, el andlisis, la sintesis y la

critica.

3.4 PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Para el procesamiento de la informacion se va a utilizar Microsoft Excel, esta
aplicacion permite la tabulacion, el procesamiento de los datos recabados en la
encuesta, y la elaboracion de graficos estadisticos, los cuales facilitan la

visualizacion de los resultados obtenidos.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
Para este estudio se ha planificado una encuesta en el sector sur de Milagro que
esta formada por las parroquias urbanas Enrique Valdez y Ernesto Seminario,
apoyada con elementos de los antecedentes, objetivos, hipotesis, sistematizacion y
finalmente la aplicacion de un método para determinar el estilo de las preguntas y de
las opciones a escoger al responder, para la cual se han realizado las siguientes
actividades investigativas detalladas a continuacion:

e Estudio preliminar.

e Proporciona una idea global del problema.

e Contenido del estudio preliminar.

¢ Informacion documental

¢ Informacion sobre el campo de trabajo

e Entrevistas previas

Se ha seleccionado una proporcion del sector de competencia que es determinada
en 373 habitantes.

Para una clara visualizacion, se presentan a continuacion los resultados obtenidos

desarrollados en las encuestas, a través de cuadros y graficos estadisticos que

muestran la situacién actual del tema a investigar.
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Encuesta realizada al sector sur de Milagro

1.- ¢Cree usted que uno de las causales de que no haya estimulo de compra en

los productos de las pymes sea el personal poco calificado?

Tabla N° 1.Poco estimulo de la compra de productos de las pymes.

N° ALTERNATIVAS |F %
1 Sl 246 |66
2 NO 7 1,88
3 NO SABE 120 (32,2
TOTAL 373 |100

Grafico N°1.Poco estimulo de la compra de productos de la pymes.

mS| mNO NO SABE

2%

Elaborado por: Pozo Jenniffer, Sanchez Mayra

Analisis

El 66% de la muestra indica que las causales de que no haya estimulo de compra en
los productos de las pymes sea el personal poco calificado, lo cual indica que la
creacion de muchas empresas es necesario contar con personal capacitado que

proporcione a los clientes disefios de 6ptima calidad.
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2.- ¢(Cree usted que uno de los causales de la baja calidad de los disefios si
afecta la publicidad de los productos de las pymes?

Tabla N°2. La baja calidad de los disefios si afecta la publicidad de los

productos.
N° ALTERNATIVAS F %
1 Sl 268( 71,8
2 NO 95| 25,5
3 NO SABE 10| 2,68
TOTAL 373 100

Grafico N°2.La baja calidad de los disefios si afecta la publicidad de los
productos.

WS mNO = NOSABE

3%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra

Analisis

En el grafico se puede observar que El 72% de la muestra baja calidad de los
disefios afecta la publicidad de los productos de las pymes. Proporcionar productos
de calidad es importante no solo para tener fidelidad de las pymes sino también

obtener posicionamiento en el mercado.
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3.- ¢Cree usted que el desempeiio de las pymes se afectan por las falencias de
las agencias de publicidad?

Tabla N°3.El desempefio de las pymes se afecta por las falencias de las

agencias de publicidad

N° ALTERNATIVAS F %
1 Sl 263| 70,5
1 NO 100| 26,8
3 NO SABE 10( 2,68
TOTAL 373| 100

Grafico N° 3.El desempefio de las pymes se afecta por las falencias de las

agencias de publicidad

mS| = NO NO SABE

27% 3%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; Sanchez Mayra

Anélisis

El 71% de la muestra el desempefio de las pymes se afectan por las falencias de
las agencias de publicidad, con este resultado se puede afirmar que existe demanda
insatisfecha pues las pocas agencias publicitarias no brindan los productos y

servicios apropiados.
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4. ¢Cree usted que la publicidad del disefio gréafico es la pauta estratégica en la
factibilidad de evolucion de una empresa?

Tabla 4 La publicidad del disefio grafico es la pauta estratégica en la

factibilidad de evolucion de una empresa

N° ALTERNATIVAS F %
1 Sl 274 73,5
2 NO 12| 3,22
3 NO SABE 87| 23,3
TOTAL 373 100

Gréafico N° 4 la publicidad del disefio grafico es la pauta estratégica en la
factibilidad de evolucion de una empresa

mS|I mNO NO SABE

23%

3%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra

Analisis

EL 73% de la muestra indican que la publicidad del disefio grafico es la pauta
estratégica en la factibilidad de evolucién de una empresa, lo que permite conocer
que los disefios deben ser recomendables con productos de calidad, éstos afectan a

las pymes en sus estrategias de posicionamiento de sus productos.
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5. ¢Cree usted que los réditos de las pymes se afectan debido a los precios
elevados de los productos que ofrecen los centros publicitarios?

Tabla N° 5. Los réditos de las pymes se afectan debido a los precios elevados

de los productos que ofrecen los centros publicitarios

N° ALTERNATIVAS F %
1 Sl 286( 76,7
2 NO 85( 22,8
2 NO SABE 2| 0,54
TOTAL 373| 100

Gréafico N°5 Los réditos de las pymes se afectan debido a los precios elevados
de los productos que ofrecen los centros publicitarios

m S| = NO NO SABE

23% 0%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra

Analisis

El 77% considera los réditos de las pymes se afectan debido a los precios elevados
de los productos que ofrecen los centros publicitarios. Tal resultado da a conocer
gue en la creacién de esta microempresa se debe hacer una amplia seleccién de
proveedores a costos accesibles y de calidad para que los disefios no se vean

afectados para ingresar al mercado con precios competitivos.
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4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

Analisis Comparativo

Al realizar la investigacion de campo, sobre la viabilidad de la implementacién de
una empresa de disefios publicitarios en la zona sur del cantén Milagro, se ha
observado que los habitantes del canton Milagro, poseen la necesidad de gozar del
nuevo servicio que se propone implementar, sobre todo por tener un gran impacto en
resolver problemas que poseen algunas pymes y demas instituciones ya que la
eficacia en los procesos y la calidad de los productos que hasta ahora se ofrecen en
microempresas de disefio gréfico, no alcanzan las expectativas de las empresas
anunciantes que cada vez aumentan de manera acelerada al igual que su demanda.
Actualmente existen factores que no cumplen con la demanda de disefios de
calidad, es esa la necesidad que se pretende satisfacer con esta propuesta de
implementacion del la empresa de disefios publicitarios en la zona sur del Cantén

Milagro.

Evolucién
La microempresa, evidencian en Ecuador un desarrollo y crecimiento explosivo en
los dltimos cinco afios. Alrededor de 1.5 millones de microempresas conforman este

sector crucial para la generacion de empleo y de ingresos familiares.

La microempresa ecuatoriana emplea mas de 1 millébn de trabajadores de ingresos
medios y bajos, lo que representa alrededor del 25% de la mano de obra urbanay el

aporte al Producto Interno Bruto.”

El 52% de las microempresas comenzaron a funcionar desde 1999, muchos
trabajadores se volcaron hacia la microempresa luego de perder sus empleos debido
a la crisis del 99, ademas también existe una alta rotacion de microempresas,
muchas abren y funcionan un par de afos y luego cierra, mientras otras pese a la
competitividad, con perseverancia y esfuerzo se mantienen.

En el caso de la implementacion de una empresa de disefios publicitarios espera

mantenerse en el mercado brindando sus servicios a las pymes y a la colectividad

* BANCO INTERNACIONAL DE DESARROLLO: La microempresa en Ecuador, Quito, 2009
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milagrefia y se proyecta evolucionar para incrementar sus utilidades, otorgando

servicios eficientes y oportunos.

Tendenciay la Perspectiva

La tendencia futura de la empresa de disefios publicitarios en la zona sur del canton
Milagro es especializarse en disefios publicitarios impresos a través de lonas,
banner, gigantografias, flyers, pendones, tripticos, demo stand, Vinyl adhesivo y

micro perforado.

La perspectiva es obtener una relacion bilateral con sus clientes, sobre todo hacer
de ésta una relacion duradera, otorgando valor agregado a sus servicios para
mantener su nivel competitivo, de éste modo adquirir rentabilidad, captar una buena
participacion en el mercado, cubriendo la brecha de satisfaccion que poseen las
pymes y la colectividad en general en cuanto a disefios publicitarios.

4.3 RESULTADOS

En relacién a los objetivos y las hipétesis efectuadas sobre la implementacién de
una empresa de disefio gréafico en la zona sur del cantén Milagro, tal propuesta es
viable para su ejecucion, ya que la microempresa podra aprovechar y maximizar sus
utilidades con la demanda de clientes y habitantes de la zona urbana del canton
Milagro, ademas esta microempresa tendra oportunidades de crecimiento, no solo

en ganancias sino también en estructura.
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Criterio Personal del Analisis de las Preguntas
1.- ¢Cree usted que uno de las causales de que no haya estimulo de compra en

los productos de las pymes sea el personal poco calificado?

Analisis.-La publicidad influye en la conducta del consumidor, cuando ésta no es
elaborada o no llega al mercado meta como se espera, pues se tiende a perder ese

estimulo de consumir.

Conclusion.-Es por esa razon que en los empresas de disefio debe haber personal
capacitado para no afectar a sus clientes en este caso las PYMES.

2.- ¢Cree usted que uno de los causales de la baja calidad de los disefios sea

afectar la publicidad de los productos de las pymes?

Andlisis.-La baja calidad de los insumos influyen directamente al producto final que
se ofrece al cliente y eso acarrea a que se pierda el prestigio de las empresas
publicitarias, que por ganar mayor rentabilidad o por no hacer una correcta seleccién
de proveedores afecta la publicidad de las pymes.

Conclusion.- Es necesario realizar una correcta seleccion de proveedores, a precios
accesibles y competitivos en el mercado para el buen desempefio de las empresas

graficas asi como de sus clientes.

3.- ¢, Cree usted que el desempefio de las pymes se afectan por las falencias de

las agencias de publicidad?

Andlisis.- El desempefio de las pymes se afecta por las fallas que tienen
actualmente las empresas graficas del canton Milagro ya que no cuentan con
experiencia suficiente como para contrarrestar sus falencias en productos, servicios
y procesos, logrando que los clientes se trasladen a otras ciudades para satisfacer

sus demandas.
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Conclusion.- Implementar la empresa de disefios graficos en impresion de gran
formato tomando como referencia las empresas de artes graficas del canton Milagro

en no caer en los errores que poseen actualmente.

4. ¢Cree usted que la publicidad del disefio gréafico es la pauta estratégica en la
factibilidad de evolucion de una empresa?

Andlisis.-Las empresas sea cual sea su actividad, necesitan de publicidad para
informar sus productos y actividades que realizan las mismas, porque de la
publicidad depende la acogida para la comercializacion sus productos o servicios,

los cuales son un instrumento para obtener utilidades.

Conclusion.- La publicidad si es un medio estratégico para el buen desempefio de
las labores evolutivas de éstas depende la distribucion de sus productos que le van a

generar beneficios.

5. ¢Cree usted que los réditos de las pymes se afectan debido a los precios
elevados de los productos que ofrecen los centros publicitarios?

Andlisis.- A las pymes les afecta los altos costos de publicidad, lo cual es
considerada como una cuenta de gastos, es por eso que la empresas de artes
graficas deben proporcionar precios competitivos, que es donde el cliente tiene el

poder de negociacion, siempre buscaran productos y servicios mas baratos .

Conclusion.- Se concluye con que es importante que la propuesta ademas de
otorgar precios acordes al mercado, también realice alianzas con los clientes
potenciales en distribucion, promociones y descuentos pues ellos tienen el poder de

negociacion.

Conclusion general
La publicidad es un medio estratégico para el buen desempefio de labores
evolutivas, de éstas depende la distribucién de sus productos que le van a generar

beneficios al canton Milagro, para eso es importante que la propuesta ademas de
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otorgar precios acordes al mercado, también realice alianzas con los clientes
potenciales en distribucion, promociones y descuentos ya que ellos tienen el poder
de negociacion.

Se concluye que en las empresas de disefio debe haber personal capacitado para
no afectar a sus clientes en este caso las PYMES, ademas se necesita realizar una
correcta seleccidbn de proveedores, a precios accesibles y competitivos en el
mercado para el buen desempefio de las empresas graficas asi como de sus
clientes, pese a que las empresa de disefios graficos en impresion de gran formato
que operan en el cantdon Milagro poseen falencias en la actualidad, tales empresas
no dejan de ser competencia.
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4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 10. Verificacion de Hipotesis
Autor: Sanchez Mayra; Pozo Jennifer

e e

El desempefio de las pymes se afecta

por las falencias de las agencias

publicitarias.

El 71% de la muestra indican que el
desempeiio de las pymes se afectan por
las falencias de las agencias de
publicidad, con este resultado se puede
afirmar que existe demanda insatisfecha

debido a pocas agencias publicitarias no

brindan los productos vy servicios
apropiados.
HIPOTESIS PARTICULAR VERIFICACION DE HIPOTESIS

PARTICULARES

El personal incapacitado provoca que
no haya estimulo de compra en los
productos de las PYMES

El 66% de la muestra indica que las
causales de que no haya estimulo de
compra en los productos de las pymes
sea el personal poco calificado, lo cual
indica que la creacion de muchas
empresas necesitan contar con personal
capacitado que proporcione a los clientes

disefios de Optima calidad.

La publicidad de los productos de las
pymes se afecta por la baja calidad de

insumos de los disefos.

En el grafico se puede observar que El
72% de la muestra tiene baja calidad de
los disefios afectando a la publicidad de
los productos de las pymes. Proporcionar
productos de calidad es importante no
solo para tener fidelidad de las pymes
sino también obtener posicionamiento en

el mercado.
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Los réditos de las pymes disminuyen EI 77% consideran que los réditos de las

por los precios elevados de

centros publicitarios.

los pymes se afectan debido a los precios

elevados de los productos que ofrecen
los centros publicitarios. Tal resultado da
a conocer que en la creacion de esta
microempresa se debe hacer una amplia
seleccion de proveedores a costos
accesibles y de calidad para que los
disefios no se vean afectados para
ingresar al mercado con precios

competitivos.
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1 Tema.

Estudio de viabilidad para la implementacion de una empresa de disefios
publicitarios a gran formato para el posicionamiento del mercado en las PYMES en
el sector sur del canton Milagro.

5.2JUSTIFICACION
La publicidad irrumpe como una poderosa vision multidisciplinaria que examina el

mundo del mercado, las marcas y los consumidores.

Diferenciarse es hoy cada vez mas dificil, por la calidad y los costos de los productos
gue son similares. Por ello, la clave de los negocios esta en el poder de la marca
como elemento diferenciador, lo que constituye la diferenciacion, parte precisamente
de los intangibles de una empresa: el valor, credibilidad y singularidad de una marca.
El sello es lo que nos define y que ésta es mucho mas que la publicidad o los
logotipos. Tiene que ver con la pasion, con la historia que queramos contar, con la
causa que motiva nuestra empresa. Las historias y experiencias seran aumentos
importantes en el futuro que los productos, porque la capacidad de transmitir

emocion es lo mas importante en un mundo controlado por la tecnologia.

La marca es la mejor herramienta para "significar" que el producto que ampara
constituye la solucion de un problema o la satisfaccion de una necesidad racional o

emocional del cliente.

En mercados abarrotados de productos semejantes, que tienen similar funcionalidad
y que cuestan lo mismo, la marca es lo Unico que diferencia y es lo que mejor

defiende el precio; esto hace que la publicidad e impresiones en grandes formatos
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cumplan un papel importante en las campafas que cualquier empresa realice.
Ademas esta propuesta presenta a una empresa joven dedicada a cubrir de
manera integral las necesidades de publicidad exterior y manejo e imagen de las
empresas del sector mediante la generacion de disefio grafico acorde a sus

necesidades e impresion de lona y vinil a gran formato.

Para lograr complacer las exigencias de sus futuros clientes y habitantes ofreciendo
servicios  Aagiles, confiables, eficaces y de O6ptima calidad, Asi también esta

propuesta alcanzara mayor rentabilidad y posicionamiento en el mercado.

5.3 FUNDAMENTACION

Con la globalizacion y la eliminacién gradual de barreras al comercio entre los

paises, se han ido explotando nuevos mercados.

Los empresarios locales, de este sector han visto la necesidad de mejorar sus
practicas comerciales y canales de distribucion, estan conscientes que al formar
parte de un mercado global la competencia aumenta y sobreviven aquellas
empresas que logran desarrollar ventajas competitivas que beneficien a la empresa,

clientes y consumidores finales.

La publicidad a gran formato es de comunicacién comercial que intenta incrementar
el consumo de un producto o servicio a través de los medios de informacion y se ha

convertido en un elemento importante para la sociedad del consumo moderno.

Esta propuesta pretende satisfacer la demanda de las Pymes y demas posibles
clientes al contrarrestar sus dificultades a través de la publicidad con impresion de
gran formato y ganar el posicionamiento siendo éste el primer paso de todo
negocio, como "angulo mental competitivo"; es decir, se va a trabajar en la mente del

consumidor potencial y una vez conseguido, se convierte en estrategia.

80



Como el término publicidad exterior, gran formato se refiere a muchas y variadas
formas de medios en donde se exhiben mensajes de publicidad en gran formato a

la audiencia, mientras ésta se encuentra en el exterior.

La clave del éxito de todo negocio estd basada en crear una imagen y una
identificacion, siendo para esta propuesta la siguiente:

Figura 15. Logo de la Empresa

MULTINETT

\ ﬂlsenn y publicidad

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra

Para que esta empresa consiga el posicionamiento, la primera actividad fue trabajar
sobre el nombre con su logo como una marca que lleva atributos relevantes y
distintivos en la mente del consumidor. Eligiendo condiciones que le hagan saber al
consumidor que es una empresa con tecnologia de punta al definir  MULTINETT en
otras palabras se ha empezado por posicionar la marca como empresa de

competencia.

Ademas en el mercado milagrefio no se ha desarrollado este tipo de publicidad por
lo que el sector posee falencias, la publicidad en gran formato genera una mejora
sustancial de las campafas publicitarias de las marcas, puesto que aumenta en
gran medida el nimero de personas expuestas al marketing difundido en medios de

comunicacion como: la radio, television, prensa escrita y otros.
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5.4 OBJETIVOS

5.4.1 Objetivo General de la Propuesta

Implementar una empresa de disefios publicitarios a gran formato mediante
estrategias de calidad para el posicionamiento de mercado en las PYMES en el

sector sur del cantén Milagro.

5.4.2 Objetivos Especificos de la Propuesta

e Realizar un diagnéstico del sitio que permita establecer las fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la microempresa (FODA).

e Establecer un direccionamiento estratégico mediante el planteamiento de
objetivos, politicas y estrategias, que permitan alinear adecuadamente la
gestion, vision y mision de la microempresa, a fin que ésta logre su nivel de

posicionamiento y de competencia.

¢ Definir las medidas, metas, medios que permitan optimizar las actividades de

la empresa para alcanzar sus objetivos.
e Formular los proyectos a corto, mediano y largo plazo que necesita la
microempresa para optimizar sus servicios y de esta manera alcanzar las

metas propuestas.

e Delinear un presupuesto referencial y evaluar la factibilidad de la
implementacion de la propuesta.
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5.5 UBICACION

Pais: Ecuador
Provincia: Guayas
Canton: Milagro
Sector:

Sur entre Parroquias Enrique Valdez — Ernesto Seminario

Figura 16. Mapa sur del canton milagro
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5.6 FACTIBILIDAD

La implementacién de una empresa de disefios publicitarios a gran formato es
posible por la administracion esté interesada en incrementar sus utilidades por medio
de ejecucion de este proyecto y se han analizado términos legales los cuales no
posee ningun impedimento para la buena marcha del nuevo servicio que se proyecta

implementar.

Toda empresa por muy pequefia que sea ésta debe sujetarse a normas para la
ejecucion de sus actividades, es por eso que esta propuesta esta en capacidad para
ajustarse a normas juridicas que implanta el Estado Ecuatoriano.

Esta propuesta es factible para adquirir ingresos econdmicos, ademas este
proyecto responderd a la relacion costos — beneficios, al invertir en esta propuesta
tendrd un costo econémico y al mismo tiempo un beneficio para el inversionista.
Adquirir utilidades para los posibles clientes a quienes se va a responder a sus

demandas.

Respecto a lo técnico, implementacién de una empresa de disefios publicitarios a
gran formato es viable los materiales tales como dispositivos fisicos o hardware y
l6gicos o software estan disponibles en el mercado y hay gran variedad y calidad

gue seran recursos indispensables para el ejecucion de la propuesta.

A continuacion se muestra algunas de las herramientas administrativas que

permitiran determinar la factibilidad de esta propuesta.

Direccionamiento Estratégico

Visién

Satisfacer a los clientes a través de la comercializacién de productos y servicios
graficos publicitarios de calidad, aplicando la tecnolégica de ultima generacion,

basados en principios y valores.

Misién
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Ser una empresa lider y competitiva en la industria publicitaria tanto a nivel local
como nacional, basados en el profesionalismo, eficiencia y agilidad en los procesos.
Valores corporativos

Colaboracién en las actividades que se desarrolla en la microempresa, asi como en

las diferentes areas de la misma.

Compromiso que se adquiere al incorporarse a las tareas, respecto a la realizacion

con gusto, optimismo y plenitud de entrega.

Cumplimiento Entregarse plenamente al espacio las tareas y responsabilidades
encomendadas sin escatimar tiempo o esfuerzo y dando siempre la mayor

capacidad.

Eficiencia utilizando de de forma adecuada los medios y recursos con los cuales
contamos, para el logro de objetivos y metas programadas, optimizando el uso de

los recursos y el tiempo disponibles.

Entusiasmo para desarrollar proyectos que permitan alcanzar los logros

institucionales como personales.

Honestidad proceder con honradez e integridad a las actividades diarias,
correspondiendo a la confianza que los clientes han depositado. Respetar, cuidar y
hacer un uso adecuado, racional de todos los valores y recursos técnicos,

materiales, econdmicos que se nos han encomendado.

Profesionalismo. Cumplir con las responsabilidades y retos del trabajo diario,
imprimiendo en ello todos los conocimientos y habilidades personales.

Responsabilidad en las diferentes actividades que se desarrollan en la

organizacion.

Principios
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Etica en las acciones y actividades que se realizan en la empresa tanto interna

como externa.

Lealtad con la empresa, compafieros de trabajo, clientes y proveedores.

Respeto a los compafieros de trabajo, clientes y proveedores, asi como a los

colaboradores.

Servicios de Calidad Dar servicios con calidad para lograr la satisfaccion del
cliente, al gozar de buenos productos y servicio, y de esta manera conseguir su
fidelidad.

Metas
Calidad Total: Obtener calidad en productos y servicio, es el mayor logro para

alcanzar los objetivos.

Colaboradores Comprometidos: Colaboradores motivados con la labor que

desempeiian resaltando los valores y principios corporativos de la microempresa.

Comunicacion Organizacional: Comunicarse entre colaboradores, jefatura y

clientela con cordialidad y respeto.
Crecimiento: Oportunidad de expansion a nivel nacional, utilizando las ganancias y
capacidades para desarrollar y proporcionar novedosos productos, servicios y

soluciones que satisfagan las incipientes necesidades de los clientes.

Efectividad: Lograr efectividad en cada uno de los procesos laborales de la

microempresa.

Innovacion: Trabajar en ambientes que fluyan las ideas y contribuyan a la mejora

continua de los procesos.
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Posicionamiento Realizar un buen trabajo, que conduzca a la microempresa hacia
la innovacion y desarrollo, creando un espacio en la mente del consumidor a través

del logo de la institucibn como una marca de reconocimiento tecnologico.

Rentabilidad: Adquirir mayor rentabilidad, trabajando con mucho esfuerzo para

generar suficiente beneficios.

Toma de decisiones: Tener la mejor capacidad para elegir una solucion a conflictos

gue se le presente en el ambito laboral sea este interno o externo

Organigramas

Organigrama Estructural
Figura 17. Organigrama Estructural

ERENCIA GENERA

DEP.

OMERCIALIZACIO DEP. FINANCIERO

DEP. TECNICO

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra
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Organigrama Funcional

FUNCIONES ESPECIFICAS

e Planificacion, organizacion, direccién y control de los recursos.

Figura 18. Organigrama funcional

GERENTE GENERAL

e Determinacidn de objetivos, metas y actividades.

e Relaciones con los proveedores, colaboradores y clientes.

e Supervision vy fiscalizacién de las actividades operativas y administrativas.

e Toma de decisiones.

2 OPERADOR
GRAFICOS

FUNCIONES
ESPECIFICAS

Manejo de programas
de Disefio (lllustrator,
Photoshop,
Dreamweaver,
Flash,Indesign)
Operador de plotters-
maquina

de impresion de  tintas
solventes a gran
formato

Impresién de artes, en
sustratos: lonas, viniles,
microperforados,
traslucidas.

Elaborado por: Pozo Jenniffer; Sanchez Mayra

1 OPERADOR DE
compras-ventas

Funciones Especificas
OPERADOR DE COMPRAS

Efectuar compras.
Mantener informado al
gerente acerca del avance
de las compras.

Chequear y verificar
insumos

Funciones Especificas
VENDEDOR

Brindar un servicio
eficiente.

Elaborar facturas.
Entregar pedidos.
Realizar inventario fisico
de la mercancia existente.

Asear mostradores y local.

CONTADOR

Funciones Especificas

Revisar facturas.

Liquidar facturas.

Tener al dia los libros de
costos.

Estar al dia en las
disposiciones tributarias.
Realizar la elaboracion de
estados financieros hacer el
pago a los proveedores.
Revision y registro contable
de facturas para el pago a
proveedores y
colaboradores.
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MANUAL DE FUNCIONES

Perfil del puesto

Cargo: Gerente General

Funcién Bésica

Es responsable del desempefio de la microempresa; con la finalidad de asegurar la

calidad y permanencia del servicio ofrecido; planificando, organizando dirigiendo y

coordinando el funcionamiento y desarrollo de todas las actividades de manejo,

administracion y proyeccion de la microempresa.

Funciones Especificas

Planificar, organizar, dirigir y controlar el recurso Evaluar el logro de objetivos
y el desempefio de las personas a su cargo.

Determinar objetivos, metas y actividades que den respuesta a las
necesidades detectadas.

Realizar evaluaciones periédicas del cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.

Crear y mantener buenas relaciones con los proveedores, colaboradores y
clientes para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

Velar por la eficacia y la eficiencia de la atencidén que se otorga a los clientes
Supervisar y fiscalizar las actividades operativas y administrativas.

Toma decisiones en base a estados financieros.

Aprueba y autoriza las compras que se deben realizar.

Seleccion de personal.

Perfil del Cargo

Edad: 25 a 35 anos
Sexo: Indistinto
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Estado civil: Indistinto

Competencias Conductuales

Trabajo en equipo

Capacidad de toma de decisiones
Iniciativa propia

Capacidad de analisis y de sintesis

Actitudes positivas en las relaciones interpersonales.

Competencia Técnica

Estudios profesionales en Administracién o carreras afines.

Experiencia en las actividades del puesto.

Capacitacién minima requerida

Cursos generales

Word
Excel
Power Point

Internet

Cursos de Especializacion

Seminarios de Recursos Humanos

Liderazgo de Excelencia

Liderazgo Efectivo para Gerentes

Administracion del Talento Humano por Competencias.

Leyes Laborales

Seminarios de Contabilidad
Consolidacion de Estados Financieros
Andlisis y Control de las Cuentas: Inventarios y Activos Fijos

Formas de Facturas
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Ambiente de Trabajo
Buen ambiente laboral y espacio fisico acorde a las necesidades del centro de
computo apto para realizar sus tareas de manera eficiente, eficaz y responsable,

contribuyendo con el desarrollo de las microempresas.

Especificaciones
Toma de decisiones
e Evaluar el desarrollo del centro de cdmputo en base a sus estados financieros
y el desempefio de los colaboradores del mismo.
e Controlar los presupuestos y autorizar las inversiones necesarias para el
desarrollo del centro de computo.
e Ejercer la representacion del centro de cOmputo en los procesos en que este
sea parte o tenga intereés.

Relaciones Interpersonales
¢ Internas.- Con todo su equipo de trabajo

e Externa.- Con los proveedores.

Situacion Tipica
e Vigilar que el personal cumpla con las politicas del centro de cémputo.
e Autorizar 6rdenes de compra.
e Verificar si se atienden oportunamente el requerimiento de los clientes del

centro de computo.

Procesos en los que interviene
e Compras
e Actividades generales del centro de cOmputo.

e Planeamiento estratégico de actividades.
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Manual de Funciones

Perfil del Puesto

Cargo: Operador Gréfico

Funcién Basica

Es el responsable de realizar los disefios y trabajos gréaficos a los usuarios y dar

soporte en actividades relacionadas al cargo; es el encargado del dominio de las

herramientas de programacion e ingenieria de software.

Funciones especificas.

Manejo de programas de Disefio (lllustrator, Photoshop, Dreamweaver,
Flash,Indesign)

Operador de ploters-maquina de impresion de tintas solventes a gran formato
Impresién de artes, en sustratos: lonas, Vinyles, micro perforados,
traslucidas....

Mantenimiento de plotter a su cargo.

realizar NDESIGN Animacién 3D, Fotografia Digital

Llevar el control e inventario de los equipos graficos y licencias de software
Estudiar las necesidades y proponer las soluciones necesarias para la
adquisicién de equipamiento, proponiendo las caracteristicas de equipos a
adquirir.

Preparar y limpiar todo los equipos

Elaborar informes técnicos sobre el Estado de cada uno de los equipos

gréficos al Jefe Inmediato (Gerente).

Perfil del cargo

Edad: 25 a 35 anos
Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto
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Competencias Conductuales

Laborar con responsabilidad y ética.
Capacidad de actualizacion en el desarrollo tecnoldgico.

Capacidad de identificar y analizar problemas.

Competencias Técnicas

Ingeniero (a) en Diseflo Grafico Publicitario o Licenciado en Publicidad con
mencion en Creatividad Publicitaria.
Organizacion, administracion y manejo de informacion.

Experiencia minima 1 afo.

Capacitacién minima requerida

Cursos

Manejo de Macintosh y de herramientas de ilustracion, disefio y diagramacion
- adobe suit:

Photoshop CS5

lllustrator CS5

Dreamweaver CS4

Conocimientos de flash cs5 para realizar animaciones de paginas web y redes
sociales.

Indesign

Animacién 3D

Fotografia digital

Conocimiento del Idioma

Inglés intermedio

Ambiente de Trabajo

Espacio fisico adecuado con los materiales y equipos necesarios para la ejecucion

de sus labores.
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Especificaciones
e Responsabilidad y cumplimiento en la calidad de sus trabajos y de la
seguridad y confidencialidad de la informacion, debiendo aplicar rutinas de
prevencion de dafios y proteccion de los sistemas y equipos graficos.
e Opera computadoras personales mediante sistemas operativos de entorno

gréfico.

Relaciones Interpersonales
e Internas.- Con el personal que labora en el centro de computo.

e Externas.- Con los clientes y proveedores.

Procesos en los que interviene
e Solicitud de Compras.

e Compras

Perfil del Puesto

Cargo: Operador de Compras

Funcion Basica
Ejecuta los tramites para la adquisicion de materiales y equipos requeridos,
estudiando las cotizaciones y presupuestos, a fin de obtener los materiales y equipos

en las mejores condiciones de precio y calidad.

Funciones Especificas

e Recibe, estudia y analiza cotizaciones y presupuestos de acuerdo a las
necesidades del centro de cémputo.

e Efectla las compras personalmente.

e Lleva un control de archivo de proveedores, oOrdenes de compra y
cotizaciones recibidas.

e Mantiene informado al gerente acerca del avance de las compras.

e Chequeay verifica materiales y equipos adquiridos.

e Elabora informes periodicos de las actividades realizadas.
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Perfil del cargo

e Edad: 25 a 35 anos
e Sexo: Indistinto

e Estado Civil: Indistinto

Competencias Conductuales
e Liderazgo
e Responsabilidad

e Conocimiento de la industria y del mercado.

Competencias Técnicas
e Estudios en carreras administrativas.
e Técnicas de negociacion

¢ Planificacién Estratégica

e Experiencia minima 1 ano en el area de compras.

Capacitacién minima requerida
e Word
e Excel
e Power Point
e Project
Cursos de Especializacion
e Seminarios
e Gestion de Compras

e FEtica y Responsabilidad

Conocimiento de Idiomas

¢ Inglés Intermedio

Ambiente de Trabajo

Oficina apropiada para tareas administrativas.



Especificaciones
¢ Mantener los niveles de calidad que el producto y servicio le ofrecen al cliente.
e Procurar obtener materiales al precio mas bajo posible, compatible con la
calidad y el servicio requerido.
e Reducir el total de costos que realiza la empresa para la mejor obtencion de
utilidades.

e Eleccién de proveedores.

Relaciones Interpersonales
e Internas.- Con el gerente y el departamento contable para coordinar las
compras.

e Externas.- Con los proveedores

Situacion Tipica
e Trato permanente con proveedores.

¢ Darle abastecimiento y continuidad del material al centro de computo.

Procesos en los que interviene
e Compras

¢ Recepcion de mercaderias

Perfil del puesto.
Cargo: Vendedor
Funcion Basica

Atender a los clientes de una forma cortés y amable brindando confianza y seguridad
a los clientes.
Funciones Especificas

e Establecer un nexo entre el cliente y el centro de computo.

e Brindar la informacién necesaria y requerida por los clientes.

e Brindar un servicio eficiente al cliente.

e Prestar atencion a las operaciones de los clientes.

e Elaborar las facturas de ventas.
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e Entregar pedidos.

e Actualizarse constantemente en los precios de los productos y servicios

Realizar inventario fisico de la mercancia existente.

e Asear el local.

Perfil del cargo
e Edad: 25 a 35 anos
e Sexo: Indistinto

e Estado Civil: Indistinto

Competencias Conductuales
e Personalidad activa
e Empatia
e Estabilidad emocional
e Organizacion

e Habilidades comunicativas

Competencias Técnicas

e Estudios en Marketing o carreras afines.
Capacitacién minima requerida

e Word

e Excel

e Power Point

Cursos de Especializacion
e Seminarios
e Ventas

e Atencion al cliente

Ambiente de Trabajo

Lugar adecuado para la interaccion con los clientes.
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Especificaciones

Dar servicio a los clientes.

Conocer los productos y servicios que se ofrecen.
Incrementar las compras de los clientes actuales.
Mantener y retener a los clientes

Informar sobre los servicios que ofrece el centro de computo.

Situacion Tipica

Sociabilidad con los clientes.

Asesorar técnica, comercial y profesionalmente a los clientes.

Perfil del puesto.

Cargo: Contador

Funcién Béasica

Es la persona responsable del registro y control de las operaciones contables que

asi como la presentacion a la gerencia de los estados financieros y el pago a los

proveedores y a los colaboradores.

Funciones Especificas

Revisar facturas.

Liguidar facturas.

Archivo general de todos los documentos respectivos a sus funciones.

Tener al dia los libros de costos.

Estar al dia en las disposiciones tributarias exigidas por el SRI.

Comunicar al gerente sobre el presupuesto que necesita periddicamente la
empresa.

Realizar la elaboracion de estados financieros periddicamente y la
presentacion de esta informacion de manera clara y precisa.

Hacer el pago a los proveedores.

Diligenciar comprobantes de ingreso, egreso y notas de contabilidad.

Revision y registro contable de las facturas para el pago a proveedores y

colaboradores.
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e Registrar cheques emitidos y 6rdenes de pago.

Perfil del cargo

e Edad: 25 a 35 anos
e Sexo: Indistinto

e Estado Civil: Indistinto

Competencias Conductuales
e Organizacion
¢ Responsabilidad
e Aprendizaje permanente

e Etica

Competencias Técnicas
e Estudios en Ingenieria en C.P.A.
e [Experiencia minima 1 ano
e Tributacion

e Técnicas de archivo

Capacitacién minima requerida
e Word
e Excel financiero y estadistico

e Power Point

Ambiente de Trabajo

Oficina acondicionada

Especificaciones
e Revision de los registros contables.
o Preparary presentar las declaraciones tributarias correspondientes.
o Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera del centro

de cémputo.
99



Situacion Tipica
e Aperturas de libros de contabilidad

¢ Interpretacion de los estados financieros.

CINCO FUERZAS DE PORTER

Figura 19. Fuerza de Potter

Elaborado por: Pozo Jenniffer; Sanchez Mayra
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Tabla 7. F1

F1 BARRERAS DE ENTRADA BAJO | MEDIO | ALTO
1.- ECONOMIAS DE ESCALA X
2.- ALTOS COSTOS DE INVERSION X
3.- COMPETIDORES INTERNACIONALES X
2 1 0
AMENAZA DE NUEVOS PARTICIPANTES 67% 33% 0%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; Sanchez Mayra

Las barreras de entrada con respecto a la amenaza de los nuevos participantes se
ha obtenido 67% de nivel bajo ya que no posee economias en escala, es decir sus
costos no varian en funcion a la produccién puesto que no son fabricantes ni poseen

competidores extranjeros

.Tabla 8. F2

F2 SERVICIOS SUSTITUTOS BAJO MEDIO ALTO
1.- DIFERENCIACION DEL SERVICIO X
2.- PRECIOS ACCESIBLES X
3.- AUMENTO DE TECNOLOGIA X
4.- IMPUESTOS Y /O ARANCELES X

3 1 0
AMENAZAS DE SUSTITUTOS 75% 25% 0%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra

La amenaza de sustitucion del servicio se ha obtenido en un 75% de nivel bajo, ya
gue estos productos que se ofreceran no poseen sustitutos en las impresiones en
lona, Vinyl ademas, la amenaza de diferenciar el servicio ante la propuesta es baja

debido a que la competencia posee falencias.
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Tabla 9. F3

F3 DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD BAJO MEDIO ALTO
1.- INCREMENTO DE COMPETIDORES
X
2.- ESTRATEGIAS COMERCIALES
X
3.- CALIDAD DEL SERVICIO
X
4.- PRECIO
X
3 0 1
ANALISIS DE RIVALIDAD 75% 0% 25%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra

La presencia de rivalidad ha generado el 75% de nivel bajo, debido a que los
precios, la calidad del servicio no son amenazas para la propuesta, se proyecta una

correcta seleccion de proveedores que permitira ingresar al mercado con precios

competitivos.
Tabla 10. F4
F4 PODER DE COMPRADORES
BAJO MEDIO | ALTO
1.- EFICACIA DEL SERVICIO
X
2.- PRECIO
X
3.- SERVICIOS IGUALES
X
4.-PUBLICIDAD
X
0 3 1
PODER DEL CONSUMIDOR 0% 75% 25%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SGnchez Mayra

El poder de compra lo tienen los clientes, con el 75% de nivel medio debido a la

poca existencia de este tipo de negocios, y muchos de ellos podran trasladarse a
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otras ciudades, pero esto no es un limitante porque la propuesta esta en la

capacidad de brindar productos de calidad.

Tabla 11. F5
F5 NEGOCIACION CON PROVEEDORES
BAJO MEDIO ALTO
1.- VOLUMEN DE PRODUCTOS
VENDIDOS
X
2.- ALIANZA CON GRANDES EMPRESAS
X X
3.- AUMENTO DE COSTOS
1 2 0
PODER DE LOS PROVEEDORES 33% 67% 0%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; Sanchez Mayra

El poder de negociacion de los proveedores contiene un 67% de nivel medio, es

decir que para la microempresa esté abastecida de productos o insumos de calidad

es necesario establecer alianzas con sus proveedores que ofrezcan los productos a

costos accesibles logrando una ventaja competitiva que permita establecer precios

acordes al mercado.

Resumen analisis del Sector

Tabla 12. Resumen del sector

RESUMEN DEL ANALISIS DEL

SERCTOR
MAGNITUD DE LA EMPRESA NIVEL DE ACTRACTIVIDAD
ACTUAL FUTURO
BAJ |MEDI |ALT |BAJ |[MEDI |[ALT
(@) (@) o o (@) o
BARRERAS DE ENTRADA 2 1 0 o) 2 1
PRODUCTOS SUSTITUTOS 3 1 0 1 2 2
DETERMINANTES DE LA 3 o) 1 2 1 1
RIVALIDAD
PODER DE LOS COMPRADORES 0 3 1 1 1 1
NEGOCIACION CON 1 2 0 1 3 o)
COMPRADORES
EVALUACION GENERAL 9 7 2 5 9 5
PORCENTAJES 50% | 39% 11% |26% |47% 26%

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SGnchez Mayra

Las amenazas para ingresar al mercado son bajas lo cual es una respuesta

satisfactoria para la implementacion de la microempresa de disefios publicitarios
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puesto que tal industria posee falencias, lo cual se proyecta a optimizar productos y
servicios que logren satisfacer las necesidades de los habitantes del cantén Milagro.

DIAGNOSTICO SITUACIONAL F.O.D.A
Cuadro 11. Foda

DIAGNOSTICOFOD A

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

e No existe empresas que
provean este servicio en la
zona Sur del cantén Milagro

e Demanda insatisfecha

e Personal especializado en el
area a gran formato y en la
tecnologia del disefio aplicado
alaweb

e Equipo de profesionales que
brindan asesoramiento
personal e individualizado.

e Abanico de servicios como:
preventa, correo electronico,
servicio de mensajeria
instantdnea presupuesto, sin
intermediarios

e Extender el servicio a otras

ciudades.

e Ayudar a lograr las metas de los
anunciantes

e Comercializar nuevos productos
y servicios en disefios graficos
creativas, exponencial y
llamativas, lo cual repercute en
los resultados de venta de las
pymes

e Charlas para mejorar e innovar
la exhibicién de los productos de
las pymes con mayor rapidez de
producciéon y formatos mas
escenograficos.

e Precios competitivos, rapidos a
través de los contactos online en
forma directa.

DEBILIDADES AMENAZAS
e Por ser nuevos no se tiene e Debido a que el poder de
mucha experiencia para negociacion de los proveedores

competir en el mercado.

es alto, la propuesta se podria
ver amenazadas en los costos,
lo que afectaria al precio de
venta y que los precios de la
competencia resulten mas bajos.

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SGnchez Mayra

MATRIZ FO.FA.DO.DA
Cuadro 12. FO.FA.DO.DA
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EXTERNO

OPORTUNIDADES
1.- Extender

otras ciudades.

AMENAZAS
1) Poder

negociacion

proveedores.

servicio

de
de

FORTALEZA
1.- No hay empresas
similares en la zona sur

del Canton.

2.- Demanda
insatisfecha.

Estrategias (FO)

Estandares de Calidad

en todos los procesos.

Estrategias (FA)

Alianza con

proveedores.

DEBILIDADES

1.- Experiencia  de

competencia.

Estrategias (DO)

Estudiar la

competencia.

Estrategias (DA)

Evaluar el desempefio

de los proveedores en

con la competencia.

Elaborado por: Pozo Jenniffer; SAnchez Mayra

57
5.7.1 Actividades

DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Para la segmentacién y composicion del mercado de esta propuesta se han
determinado cuatro factores de gran relevancia que influyen en la composicion y

comportamiento de los mercados.

e Aspecto demografico: Personas de ambos sexos desde los 18 afios en

adelante.
e Aspecto Geogréfico: Pais: Ecuador: Provincia: del Guayas: Canton Milagro y

sectores aledafos.

e Aspecto social: Toda clase social: baja, media y alta.
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e Aspecto econdémico; Personas con ingresos promedios de $200 en adelante.

¢ Quiénes somos como empresa de disefio grafico publicitario a gran a

formato?

e Multinett es una empresa situada en el sector sur de Milagro que se dedica a
la publicidad gran formato, impresion digital, montaje de publicidad ademés de
la distribucién de displays y expositores publicitarios.

e Contamos con servicios de preventas para que antes de realizar su proximo
proyecto de impresion digital y publicidad gran formato, exista una consulta
previa y pida su un presupuesto sin compromiso, puede ser personal por
correo, 0 por mensajeria instantanea.

e EIl mercado de la publicidad demanda cada dia soluciones que garanticen
mayor rapidez de produccién y formatos cada vez mas especializados. Por
esto dispone de un equipo de profesionales que le ofreceran un
asesoramiento personal e individualizado, de la misma forma se cuenta con la
Gltima tecnologia en impresion digital de gran formato y montadores
calificados para cada ocasion.

e También se ofrece un servicio completo y rapido a todo publico y empresas

particulares y estatales a un precio muy competitivo y sin intermediarios.

A pesar que en la competencia existen mercados formales e informales que brindan
servicios parecidos en disefio gréafico publicitario, no son especializados en el area
del disefio gréafico a gran formato, por tanto esta propuesta es Unica en el sector sur
del canton Milagro. Asimismo la comunicacion y las influencias de la competencia no

cubren las necesidades impactantes del anunciante y de las pymes.
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Marketing Mix
Figura 20. Marketing mix

MARKETING MIX

PRODUCTOS PRECIO PERSONAS
PROMOCIONES

z
|

www.wikipedia.org

Producto

La empresa de disefios publicitarios comercializara servicios que seran ofrecidos a
consumidores finales

DESCRIPCION DE PRODUCTOS - SERVICIOS
e Letreros opacos

e Letreros luminosos
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e Lonatraslucida

e Vinyl en alta resolucion

e Impresion en camisas

e Gorras

e Impresiones para bovedas
e Jarros

e 100 llaveros

e 100 plumas

PRECIOS

El precio se estable segun las tendencias del mercado, claro esta que se ofrecera

siempre precios accesibles acorde a las necesidades y exigencias del cliente: que no

afecte a la economia de los consumidores como de los administradores del

comercial.

DESCRIPCION DE PRECIOS

PRODUCTOS - SERVICIOS PRECIOS DESDE
Letreros opaco $ 70,00
Letreros luminosos $ 180,00
Lona traslucida $ 15,00
Vinyl en alta resolucién $ 12,00
Impresion en camisas $ 7,00
Gorras $ 6,00
Impresiones para bévedas $ 15,00
Jarros $ 6,00
100 llaveros $ 60,00
100 plumas $ 60,00
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Plaza
La microempresa de disefios publicitarios realizara sus operaciones comerciales en
la zona sur del cantdn Milagro y sectores vecinos, su distribucion es directa ya no se

cuenta con ningun mediador trata directamente con la organizacion.

Publicidad
La microempresa de disefios publicitarios dispondra de volantes, para su publicidad,
también se utilizara la prensa escrita y radio, con el fin de fomentar el consumo de

los servicios que ofrecera centro de cOmputo para la aceptacion del mercado.

Promociones
La microempresa de disefios publicitarios brindara:
e Tarjetas de descuento para clientes potenciales
e Por una compra de un monto superior el obsequio de plumas con el logo de la

preferencia del cliente.

Personas

La importancia de las personas en la comercializacion de productos y servicios es
relevante, porque su forma de actuar es parte de la calidad del servicio que percibe
el cliente, ya que este se forma la impresion de la organizacibn en base al
comportamiento y actitudes de su personal; a continuacion se detallara ciertas
actitudes y beneficios con las que debe contar el personal del centro de cOmputo

para optimizar la satisfaccion de sus clientes.

e Satisfaccion laboral.- Conjunto de sentimientos y emociones favorables o
desfavorables con el cual los colaboradores consideran su trabajo, los
colaboradores que obtienen un alto nivel de satisfaccion con sus actividades

establecen actitudes benéficas y positivas a los clientes.
¢ Involucramiento en el trabajo.-Los colaboradores que conciben el trabajo

como parte fundamental de su existencia se sumergen en sus labores,

invierten tiempo y energia en ellos; a los trabajadores realmente identificados

109



con la organizacion les importa el trabajo que realizan razén por la que
realizan sus labores con 6ptima calidad.

Compromiso Organizacional.-Un colaborador comprometido con la
organizacion desea seguir participando activamente en ella, se compromete
con la labor especifica que realiza, con las metas y objetivos de la

organizacion.
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5.7.2 Recursos, Analisis Financiero

Tabla 13. Presupuesto de Inversién

EMPRESA DE ASESORIA
ACTIVOS FLJOS
COSTO. COSTO.
CANT. DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
ACTIVOS
Muebles y Enseres
2 ESCRITORIOS 220,00 440,00
2 SILLAS 52,00 64,00
1 ARCHIVADORES 150,00 150,00
TOTAL MUEBLES ¥ ENSERES 654,00
Equipos de Oficina
1 TELEFONOS 15,65 15,65
1 AIRE ACONDICIONADOD 243,00 24300
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 258,65
Equipos de Computo
2 COMPUTADORES 450,00 900,00
1 IMPRESORAS B2,00 82,00
1 FLOTER 35.000,00 35.000,00
1 IMPRESORA CORTE VYNIL 3.000,00 3.000,00
1 IMPRESORA JARROS 1.800,00 1.800,00
1 IMPRESORA SUBLIMACION 2.000,00 2.000,00
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO 42,782,000
TOTAL DEL ACTIVO % 43.694,65

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo

DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

VALOR DE
DESCRIPCION ACTIVO % DE DEP. | DEP. MENSUAL | DEP. ANUAL
MUEBLES Y ENSERES 654,00 10% 5,45 65,40
EQUIPD DE COMPUTACI]  42.782,00 33% 1.176,51 14.118,06
EQUIPO DE OFICINA 258 65 10% 2 16 25,87
TOTAL 43.694,65 1.184,11 14.209,33
AHO 1 AHD 2 AHD 3 AHD 4 AHO 5
65,40 65,40 65,40 65,40 65,40
1411806 14.118,06 1411806 -
25,87 25,87 25,87 25,87 25,87
14 209,55 14 209,35 14 209,55 91,27 91,27
DEF. ACUMULA 14.209,33 28 418,65 42 627,98 42718 24 42 810,51

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo
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Tabla 14. Presupuesto de Gastos

NOMINA ANO 1
PERSONAL BASICO 13RO “TO yac. | %moanitSSC FDO.RESEY | REM. R-ANUAL
1 |GERENTE GEMERAL 400,00 33,33 16,67 16,67 49 40 417 27| 500720
1 |OPERADOR GRAFICO 1 300,00 25,00 12,50 12,50 37,05 31295 | 375540
2 |OPERADOR GRAFICO 2 300,00 25,00 12,50 12,50 37,05 31295 | 375540
1 |OPERADOR COMERCIALIZACION 320,00 26,67 13,33 13,33 38,52 33381 400576
1 ASISTENTE COMTABLE 292,00 2433 12,17 12,17 36,06 30460 | 365526
TOTAL 1.612,00 1.681,58 | 20.179,02

NOMINA ANO 2
PERSONAL BASICO 13R0 HTO yac. |fempeclESSCIFDORESEY | REM. R-ANUAL
1 |GEREMTE GEMERAL 412,00 34,33 17,17 17,17 50,88 34,32 464 10| 556925
1 |OPERADOR GRAFICO 1 309,00 25,75 12,88 12,88 38,16 25,74 34808 | 4.176,94
2 |OPERADOR GRAFICO 2 309,00 25,75 12,88 12,88 38,16 25,74 34808 | 417694
1 |OPERADOR COMERCIALIZACION  329.60 27,47 13,73 13,73 40,71 27,46 37128 | 445540
1 |ASISTENTE CONTABLE 300,76 25,06 12,53 12,53 37,14 25,05 33880 | 406555
TOTAL 1.660,36 1.870,34 | 22.444,08
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NOMINA ANO 3

Apurtar IESS -

FOO.RESEY

PERSONAL BASICO 13RO HTO YAC. oLCA REM. R-ANUAL
1 |GERENTE GEMERAL 424 36 35,36 17,68 17,68 52,41 35,35 478,03 | 573633
1 OPERADOR GRAFICO 1 318,27 26,52 1326 13,26 39,31 25,51 35852 | 430225
1 |OPERADOR GRAFICO 2 318,27 26,52 13,26 13,26 39,31 25,51 35852 430225
2 |OPERADOR COMERCIALIZACION 33949 28,29 14,15 14,15 41,93 28,28 38242 | 453906
1 |ASISTENTE CONTABLE 309,78 25,82 12,91 12,91 38,26 25,80 34896 | 418752
TOTAL 1.710,47 1.926,45 | 23.117,40
NOMINA ANO 4
PERSOMNAL BASICO 12R0 MTD ¥yaC. | °ruperESSTIFDO.RESEY | REM. R-ANUAL
1 |GERENTE GEMERAL 437,09 36,42 18,21 18,21 53,98 36,41 492,37 | 5190842
1 OPERADOR GRAFICO 1 327,82 27,32 1366 13,66 40,449 27,31 36928 | 443131
2 |OPERADOR GRAFICO 2 327 .82 27,32 13,66 13,66 40,49 27,31 360,28 | 443131
1 |OPERADOR COMERCIALIZACION 349 67 29,14 14,57 14,57 43,18 2913 29389 | 472673
1 |ASISTENTE CONTABLE 31908 26,59 13,29 13,29 39,41 26,58 35943 | 431315
TOTAL 1.761,48 1.984,24 | 23.810,93
NOMINA ANO 5

PERSONAL BASICO 12RO HTO vac, |femparitSSTIFDO.RESEY | REmM. R-ANUAL

1 GERENTE GEMERAL 450,20 37,52 18,76 18,76 55,60 37,50 507,14 | 6.08567

1 OPERADOR GRAFICO 1 337.65 28,14 14,07 14,07 41,70 28,13 380,35 | 4.56425

1 OPERADOR GRAFICO 2 337.65 28,14 14,07 14,07 41,70 28,13 38035 | 4564325

2 |OPERADOR COMERCIALIZACION 360,16 30,01 15,01 15,01 44 48 30,00 40571 | 4.86854

1 |ASISTENTE COMNTABLE 328,65 27,39 13,69 13,69 40,59 27,38 37021 | 444254

TOTAL 1.814,32 2.043,77 | 24.525,25

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo
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CREACION DE EMPRESA DE PUBLICIDAD A GRAN FORMATO

DETALLE DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO FEB MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOST SEPT ocT NOV DIC ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
GERENTE GENERAL 417,27 417,27 417,27 417,27 417,27 417,27 417,27 417,27 417,27 417,27 417,27 417,27 5.007,20 5.569,25 5.736,33 5.908,42 6.085,67
OPERADOR GRAFICO 1 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 3.755,40 4.176,94 4.302,25 4.431,31 4.564,25
OPERADOR GRAFICO 2 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 312,95 3.755,40 4.176,94 4.302,25 4.431,31 4.564,25
SSII\EAFIQEAF\Q%IOAT_IZACION 333,81 333,81 333,81 333,81 333,81 333,81 333,81 333,81 333,81 333,81 333,81 333,81 4.005,76 4.455,40 4.589,06 4.726,73 4.868,54
ASISTENTE CONTABLE 304,60 304,60 304,60 304,60 304,60 304,60 304,60 304,60 304,60 304,60 304,60 304,60 3.655,26 4.065,55 4.187,52 4.313,15 4.442,54
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS | 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 1.681,58 20.179,02 22.444,08 23.117,40 23.810,93 24.525,25

CREACION DE EMPRESA DE PUBLICIDAD A GRAN FORMATO

DETALLE GASTOS ADMINISTRATIVOS

BE;AAsslggg SERVICIOS enero | FEB | marzo | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | \gngy | SEPT | OCT | NOV pIC Qoﬁig zAOT? Qoqg Q)Tg ?(ﬁ?
Agua 400  |400 |400 |400 |400 |400 |400 |400 |400 |400 |400 |400 |4800 49,44 50,92 52,45 54,02
Luz 2500 |2500 |2500 |2500 [2500 |2500 |2500 |2500 |2500 |2500 |2500 |2500 |30000 |30000 |31827 |327,82 |337.65
Teléfono 1200 |1200 [1200 |1200 |1200 |1200 |1200 |1200 |1200 |1200 |1200 |1200 |14400 |14832 |15277 |157.35 |162,07
TOTAL GASTOS SERVICIOS
BASICOS 41,00 |4100 |4100 |41.00 |4100 |4100 |4100 |41.00 |41,00 |41,00 |4100 |4100 [49200 |50676  |521.96 |537.62 | 553,75
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CREACION DE EMPRESA DE PUBLICIDAD A GRAN FORMATO

DETALLE GASTOS PUBLICIDAD

GASTOS DE PUBLICIDAD | ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO |  SEP oct | Nov pIc | ANO2013 | proz014 | ANO2015 | poooo o | ANO 2017
PUBLICIDAD EN PRENSA

ESCRITA 2500|2500  |2500 |2500 |2500 |2500 |2500  |2500 | 2500  |2500 |2500 |2500 |300,00 309,00 318,27 327,82 337,65
TOTAL GASTOS DE

VENTAS 2500  |2500 [2500 |2500 2500 |2500 |2500 |2500 [2500 |2500 |2500 |2500 | 300,00 309,00 318,27 327,82 337,65
TOTAL PRESUPUESTO DE GASTOS 1.747,58 20.971,02 23.259,84| 23.957,64| 24.676,37| 25.416,66

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo
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Tabla 15. Costo de venta

COSTO DE VENTAS

DECRIPCION UND [ VALOR UNIT [ ENER FEB MARZO | ABRIL [ MAYO | JUNIO | JULIO | AGOST | SEPT OoCT NOV DIC ANO 2013 | ARO 2014 | ANO 2015 | ARO 2016 | ANO 2017

LONA FIERRO 100 2,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 [ 200,00 200,00 2400,00 2472,00 2546,16 2622,54 2701,22
FIERRO 10 5,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
FLOFORECENTE 50 2,30 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00 1380,00 1421,40 1464,04 1507,96 1553,20
VINIL 100 3,90 390,00 390,00 390,00 390,00 | 390,00 390,00 390,00 390,00 | 390,00 390,00 [ 390,00 390,00 4680,00 4820,40 4965,01 5113,96 5267,38
CAMISAS 60 4,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 [ 240,00 240,00 2880,00 2966,40 3055,39 3147,05 3241,47
HOJAS ESPECIALES 100 1,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1200,00 1236,00 1273,08 1311,27 1350,61
TINTA PARA SUBLEMACION 2 43,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 1032,00 1062,96 1094,85 1127,69 1161,53
JARROS 180 1,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 2160,00 2224,80 2291,54 2360,29 2431,10
LIQUIDO ESPECIAL 5 1,25 6,25 6,25 6,25 6,25 6,25 6,25 6,25 6,25 6,25 6,25 6,25 6,25 75,00 77,25 79,57 81,95 84,41
LLAVEROS Y PLUMAS 400 0,75 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 [ 300,00 300,00 3600,00 3708,00 3819,24 3933,82 4051,83
1667,25 | 1667,25 1667,25 | 1667,25 | 1667,25 | 1667,25 | 1667,25 1667,25 | 1667,25 | 1667,25 | 1667,25 | 1667,25 20007,00 20607,21 21225,43 21862,19 22518,05

Elaborado por: Mayra Sdnchez; Jenniffer Pozo
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TABLAS DE PRECIO

Tabla 16. Presupuesto de Ventas

PRODUCTOS PRECIO CON INCREMENTO DE LA INFLACION

2011 2012 2013 2014 2015
Letreros opaco S 150,00 | $ 157,50 S 165,38 S 173,64 | S 182,33
Letreros luminosos $ 200,00 | S 210,00 S 22050 |S 23153 |S 243,10
Lona traslucida S 20,00 S 21,00 | $ 22,05 | $ 23,15 | $ 24,31
Vinyl en alta resolucién S 12,00 | S 12,60 | S 13,23 | $ 13,89 | S 14,59
Impresién en camisas S 13,00 | $ 13,65 | $ 14,33 | S 15,05 | $ 15,80
impresién en Gorras S 6,00 |S 630 | S 6,62 | S 6,95 | S 7,29
Impresiones para bévedas S 20,00 | S 21,00 | $ 22,05 | $ 23,15 | $ 24,31
impresién de Jarros S 6,00 (S 6,30 | S 6,62 | S 6,95 | S 7,29
100 llaveros S 60,00 | S 63,00 S 66,15 S 69,46 S 72,93
100 plumas S 60,00 | S 63,00 S 66,15 S 69,46 S 72,93
TOTAL
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Anuales $ 24.000,00

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Producto/servicio

UF usD UF uUsD UF usD UF usD UF usD UF usD UF usD UF usD UF usD UF UsD UF usD UF UsD
Letreros opaco 8 1.200,00 | 5 750,00 | 10| 1.500,00 | 5 | 750,00 | 8 [1200,00 | 5 | 750,00 | 5 | 750,00 | 10 | 1500,00 | 6 | 900,00 | 6| 900,00 | 5| 750,00 | 7 [1050,00
Letreros luminosos 8 1.600,00 | 5 | 1.000,00 | 15| 3.000,00 | 5 | 1000,00 | 14 | 2800,00 | 5 | 1000,00 | 10 | 2000,00 | 15 | 3000,00 | 5 | 1000,00 | 15 | 3000,00 | 19 | 3800,00 | 7 | 1400,00
Lona traslucida 20 400,00 | 10 200,00 |28 560,00 | 10 | 200,00 | 20 | 400,00 | 18 | 360,00 | 10 | 200,00 | 28 | 560,00 | 17 | 340,00 | 17 | 340,00 | 18 | 360,00 | 19 | 380,00
Vinyl en alta resolucién 15 180,00 | 22 264,00 |25 300,00 | 22 | 264,00 | 15| 180,00 | 23 | 276,00 | 22 | 264,00 | 25| 300,00 | 29 | 348,00 | 29 | 348,00 | 23 | 276,00 | 29 | 348,00
Impresién en camisas 22 286,00 | 15 195,00 |22 286,00 | 15| 195,00 |22 | 286,00 | 28 | 364,00 | 15| 195,00 |22 | 286,00 | 20 | 260,00 | 25 | 325,00 | 28 | 364,00 | 26 | 338,00
impresion en Gorras 19 114,00 | 12 72,00 |19 114,00 |12 | 72,00 |19 | 114,00 | 15 90,00 | 12 72,00 [19 | 114,00 | 15 90,00 | 15 90,00 | 15 90,00 | 18 | 108,00
Impresiones para bévedas 9 180,00 | 37 740,00 |38 760,00 | 37 | 740,00 | 9 | 180,00 | 35 | 700,00 | 37 | 740,00 |38 | 760,00 | 38| 760,00 | 38 | 760,00 | 38 | 760,00 | 40 | 800,00
impresion de Jarros 35 210,00 | 29 174,00 | 35 210,00 | 29 | 174,00 | 35| 210,00 [ 24 | 144,00 |29 | 174,00 | 35| 210,00 |30 | 180,00 | 33 | 198,00 | 24 | 144,00 | 35| 210,00
100 llaveros 3 180,00 | 4 240,00 | 3 180,00 | 4 | 240,00 | 3 | 180,00 | 5 | 300,00 | 4 | 240,00 | 3 | 180,00 | 5 | 300,00 | 6| 360,00 | 5| 300,00 | 7| 420,00
100 plumas 3 180,00 | 4 240,00 | 3 180,00 | 4 | 240,00 | 3 | 180,00 | 5 | 300,00 4 | 240,00 | 3 | 180,00 | 5 | 300,00 | 6| 360,00 | 5| 300,00 | 7| 420,00

TOTAL

4530,00 $ 3.875,00 7.090,00 3875,00 5730,00 4284,00 4875,00 7090,00 4478,00 6681,00 7144,00 5474,00
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PRESUPUSTO DE VENTAS

Servicio ~ — — ~ —
UF PRECIO ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017
Letreros opaco 80 $ 150,00 12.000,00 12.600,00 13.230,00 13.891,50 |14.586,08
Letreros luminosos 123 $ 200,00 24.600,00 25.830,00 27.121,50 28.477,58 |[29.901,45
Lona traslucida 215 $ 20,00 4.300,00 4.515,00 4.740,75 4.977,79 5.226,68
Vinyl en alta resolucion 279 $ 12,00 3.348,00 3.515,40 3.691,17 3.875,73 4.069,51
Impresion en camisas 260 $ 13,00 3.380,00 3.549,00 3.726,45 3.912,77 4.108,41
impresién en Gorras 190 $ 6,00 1.140,00 1.197,00 1.256,85 1.319,69 1.385,68
Impresiones para bévedas 394 $ 20,00 7.880,00 8.274,00 8.687,70 9.122,09 9.578,19
impresién de Jarros 373 $ 6,00 2.238,00 2.349,90 2.467,40 2.590,76 2.720,30
100 llaveros 52 $ 60,00 3.120,00 3.276,00 3.439,80 3.611,79 3.792,38
100 plumas 52 $ 60,00 3.120,00 3.276,00 3.439,80 3.611,79 3.792,38
TOTAL
65.126,00 68.382,30 71.801,42 75.391,49 |79.161,06

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo
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Tabla 17. Presupuesto de Gastos de Inversion

INVERSION DEL PROYECTO
MUEBLES Y ENSERES 654,00
EQUIPO DE COMPUTACION 42.782,00
EQUIPO DE OFICINA 258,65
COSTOS 3.414,83

TOTAL DE LA INVERSION 47.109,48

FINANCIACION DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL 47.109,48
Financiado 60% 28.265,69
Aporte Propio 40% 18.843,79

47.109,48
TASA
TASA ANUAL INTERES 14% 0,14
PRESTAMO
0,14

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo
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Tabla 18.Cuadro de depreciacion

TABLA DE AMORTIZACION

Capital (k) 28265,69

Interes Anual (i - a) 16 % 0,03

Interes Mensual (i) 0,01 1,21

Plazo de Prestamo

en Afios 5

Numeros de Pagos

al Afio 12

Numeros Total de

Pagos 60

Tasa Fija 687,37 SALDO
# Pagos ABONO K | ABONO i piv. | CAPITAL

0 28.265,69
1 310,49 376,88 687,37 | 27.955,20
2 314,63 372,74 687,37 | 27.640,57
3 318,83 368,54 687,37 | 27.321,74
4 323,08 364,29 687,37 | 26.998,67
5 327,38 359,98 687,37 | 26.671,28
6 331,75 355,62 687,37 | 26.339,53
7 336,17 351,19 687,37 | 26.003,36
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8 340,66 346,71 687,37 | 25.662,70
9 345,20 342,17 687,37 | 25.317,51
10 349,80 337,57 687,37 | 24.967,71
11 354,46 332,90 687,37 | 24.613,24
12 359,19 328,18 687,37 | 24.254,05
13 363,98 323,39 687,37 | 23.890,07
14 368,83 318,53 687,37 | 23.521,24
15 373,75 313,62 687,37 | 23.147,49
16 378,73 308,63 687,37 | 22.768,76
17 383,78 303,58 687,37 | 22.384,97
18 388,90 298,47 687,37 | 21.996,07
19 394,09 293,28 687,37 | 21.601,99
20 399,34 288,03 687,37 | 21.202,65
21 404,66 282,70 687,37 | 20.797,98
22 410,06 277,31 687,37 | 20.387,92
23 415,53 271,84 687,37 | 19.972,40

4.236,76

4.011,64
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24 421,07 266,30 687,37 | 19.551,33
25 426,68 260,68 687,37 | 19.124,65
26 432,37 255,00 687,37 | 18.692,27
27 438,14 249,23 687,37 | 18.254,14
28 443,98 243,39 687,37 | 17.810,16
29 449,90 237,47 687,37 | 17.360,26
30 455,90 231,47 687,37 | 16.904,37
31 461,98 225,39 687,37 | 16.442,39
32 468,13 219,23 687,37 | 15.974,26
33 474,38 212,99 687,37 | 15.499,88
34 480,70 206,67 687,37 | 15.019,18
35 487,11 200,26 687,37 | 14.532,07
36 493,61 193,76 687,37 | 14.038,46
37 500,19 187,18 687,37 | 13.538,27
38 506,86 180,51 687,37 | 13.031,42
39 513,61 173,75 687,37 | 12.517,80

3.545,67

2.735,53

4.702,73

5.512,87
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40 520,46 166,90 687,37 | 11.997,34
41 527,40 159,96 687,37 | 11.469,94
42 534,43 152,93 687,37 | 10.935,50
43 541,56 145,81 687,37 | 10.393,94
44 548,78 138,59 687,37 | 9.845,16
45 556,10 131,27 687,37 | 9.289,06
46 563,51 123,85 687,37 | 8.725,55
47 571,03 116,34 687,37 | 8.154,53
48 578,64 108,73 687,37 | 7.575,89
49 586,35 101,01 687,37 | 6.989,53
50 594,17 93,19 687,37 | 6.395,36
51 602,10 85,27 687,37 | 5.793,26
52 610,12 77,24 687,37 | 5.183,14
53 618,26 69,11 687,37 | 4.564,88
54 626,50 60,87 687,37 | 3.938,38
55 634,85 52,51 687,37 | 3.303,53

1.785,83

6.462,57
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56 643,32 44,05 687,37 | 2.660,21
57 651,90 35,47 687,37 | 2.008,31
58 660,59 26,78 687,37 | 1.347,72
59 669,40 17,97 687,37 678,32
60 678,32 9,04 687,37 0,00

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo

672,51

7.575,89
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Tabla 19: PYG. Estado de Resultado

ESTADO DE RESULTADOS

ANO2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

VENTAS 65.126,00 68.382,30 71.801,42 75.391,49 79.161,06
COSTOS DE VENTAS 20.007,00 20.607,21 21.225,43 21.862,19 22.518,05
UTILIDAD BRUTA 45,119,00 47.775,09 50.575,99 53.529,30 56.643,01
GASTOS 20.971,02 23.259,84 23.957,64 24.676,37 25.416,66
DEPRECI DEPRECIACION | 14.209,33 14.209,33 14.209,33 91,27 91,27
UTILIDAD OPERACIONAL|  9.938,66 10.305,92 12.409,03 28.761,66 31.135,08
GASTOS FINANCIEROS 4.236,76 3.545,67 2.735,53 1.785,83 672,51
5.701,90 6.760,25 9.673,49 26.975,84 30.462,57

15% REPART UTILI 855,28 1.014,04 1.451,02 4,046,38 4,569,39
UTILAI 4,846,61 5.746,21 8.222,47 22.929,46 25.893,18
23% IR 1.114,72 1.321,63 1.891,17 5.273,78 5.955,43
UTILIDAD NETA 3.731,89 4.424,58 6.331,30 17.655,69 19.937,75

359.862,26

52.081,21
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BALANCE GENERAL

ANO 2013 |ANO 2014 |ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

ACTIVOS 19.314,42 33.611,26 49,645,55 66.907,58 80.565,68
ACTIVOS CORRIENTE 19.314,42 33.611,26 49,645,55 66.907,88 80.565,68
ACTIVOS FLIOS 43.694,65 43.694,65 43,694,65 43.694,65 43.694,65
ACT FIJO DEPRECIAB 14.209,33 28.418,65 42.627,98 42,719,24 42.810,51

29.485,33 15.276,00 1.066,68 975,41 884,14
TOTAL DE ACTIVO 48.799,74 | 48.887,26 50.712,22 67.883,29 81.449,82
PASIVOS
PRESTAMO 24.254,05 19.551,33 14.038,46 7.575,89 0,00
IMPUESTO X PAGAR 1.114,72 1.321,63 1.891,17 5.273,78 5.955,43
15% REP A TRA X PAG 855,28 1.014,04 1.451,02 4.046,38 4.569,39

26.224,06 21.886,99 17.380,65 16.896,04 10.524,82
PATRIMONIO
CAPITAL 18.843,79 18.843,79 18.843,79 18.843,79 18.843,79
UTILIDAD 3.731,89 4.424,58 6.331,30 17.655,69 19.937,75
UTILIDAD RETENIDA 3.731,89 8.156,47 14.487,77 32.143,46

22.575,68 27.000,27 33.331,57 50.987,26 70.925,01
PASIV + PATRIMO 48.799,74 | 48.887,26 50.712,22 67.883,29 81.449,82

Elaborado por: Mayra Sdnchez; Jenniffer Pozo

297.732,34

297.732,34
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Tabla 20: Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA
CUENTAS Afio 0 ARlD 2013 ARlO 2014 ARlO 2015 ARlO 2016 ARD 2017
INGRESOS £5.126,00 £2.382,30 71.801,42 75.301 49 79.161,06
VENTAS EM EFECTIVO 65.126,00 68.382,30 71.801,42 75.301,49 79.161,06
E4GRES0S OPERATIVOS
INVERSION INICIAL 47109 48
GASTOS ADMINISTRATIVOS 18.497 43 22 444 08 23.117,40 23.810,93 24.525,25
GASTOS GENERALES 451,00 506,76 521,26 537,62 553,75
GASTO DE PUBLICIDAD 275,00 300,00 318,27 327,82 337,65
COSTO DE VENTA 18.338,75 20.607,21 2122543 21.862,19 22 518,05
PARTICIPACION TRABAIADORES B55,28 1014,04 1451,02 4046 38
IMPUESTO ALA RENTA 111472 1321,63 1801,17 517378
TOTAL DE LOS EGRESOS 47109,48 37.563,18 45.837,06 47.518,73 40.880,75 57.254,86
FLUIO OPERATIVO _47109,48 27562,82 22545,24 24282,69 25510,74 21906,20
INGRES0S NO OPERATIVOS
PRESTAMO BANCARIO 28265,60
TOTAL ING. NO OPERATIVOS 28265,69 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EGRESOS NO OPERATIVOS
INVERSIONES
PAGO DE CAPITAL 401164 4702,73 5.512,87 6.462,57 7.575,80
PAGO DE INTERESES 4.236,76 3.545,57 2.735,53 1.785,83 672,51
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS 8.248,40 8.248,40 8.248,40 8.248,40 8.248,40
FLUJO NETO NO OPERATIVO £.248,40 _5.248,40 §.245,40 _8.248,40 _5.2458,40
FLUJO NETO 19.314,42 14,296,534 16.034,29 17.262,34 13.657,80
FLUJO ACUMULADO 19.314,42 33.611,26 49.645,55 66.907,58 80.565,68

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo
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Tabla 21: Razones financieras

ROA

(UTILIDAD NETA/VENTAS)* (VENTAS/ACTIVO TOTAL)

52081,21247

359862, 2608

359862,2608

297732,3429

01447254

12086771

17%

(UTILIDAD NETA/ACTIVO TOTAL)* (ACTIVO TOTAL/PATRIMOMNIO TOTAL)

52081,21247

2897.732,54

297.732,34

297732,3429

0,17

17%

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo
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Tabla 22: VAN Y TIR

INDICES FINANCIERO S

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo

DESCRIPCION INV. INICIAL ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Flujos netos -A7.109,48 27.562,82 22.545.24 24,282,609 25.510,74 21.900,20
TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTO | 17,00%
TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO |MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUJOS 121.807.68
ANOS 5
INVERSIOM INICIAL 47.109,48
TASA DE RENTIMIENTO PRONMEDIO 51,71%
SUMA DE FLUIOS DESCOMNTADOS 78.794.43
VAN POSITIVO 31.684,95
INDICE DE REMTAEILIDAD 1.R. MAYOR A 1 2,49
RENDIMIEMTO REAL MAYOR A 12% 148 68
TASA INTERNA DE RETORNO A5%
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5.7.3 Impacto

La implementacion de una empresa de disefios publicitarios a gran formato con la

finalidad de satisfacer a las pymes

del cantébn Milagro causard un impacto

beneficioso ya que sera una alternativa para incrementar sus utilidades y satisfacer

la demandas de los habitantes del sector con personal capacitado, ademas con esta

propuestas e proyecta adquirir rentabilidad a través del 6ptimo servicio que ofrecera

con el propoésito de obtener posicionamiento en el mercado del canton Milagro

consoliddndose como una empresa altamente competitiva.

5.7.4 Cronograma

Cuadro 13. Cronograma propuesta

nero Ie!rem Earm !!n
112131411123 4(1]2(3|4(1([2|34

1. Coondinacidn para ka presentaciin de la pro

2. Visita a establecimiento para establecer una
lecha para la presentaciin de la propuesta

3. Presentaciin de la propuesta

4. Adecuariin del &rea donde se va a mplementar
d nuevo servicio

5 Contrataciin del parsonal

b.- Entrega de manuales de iunciones § procedimientos

I. implementacion tolal de la propuesta.

8- Andalici= dd funcionamiento de la propuesta

.- Obtendin de resultado s

10l - Presentacin de Resulados a ka admini stracin

Elaborado por: Mayra Sanchez; Jenniffer Pozo



5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta.

Dentro de los lineamientos para evaluar la propuesta “implementacion de una
empresa de disefios publicitarios a gran formato para el posicionamiento del mercado
en las pymes en el sector sur del Canton Milagro”, se inicio la recopilacién de
informacion veraz sobre el tema planteado, la aplicacién de la encuesta, dirigida a la
ciudadania milagrefia y posibles clientes, para conocer de una forma directa la
viabilidad de la aplicacion en la propuesta, con el claro objetivo de adquirir
rentabilidad a través de la solucion del problema que poseen las pymes y demas
posibles clientes, satisfaciendo sus demandas de calidad.



CONCLUSIONES

Que uno de los factores que afecta al estimulo de las compras de los
productos de las pymes es la falta de personal idoneo y capacitado en el area
de disefio grafico a gran formato.

La influencia de la baja calidad de los productos del disefio grafico publicitario
sobre las pymes radica en la comercializacion del producto final de la
empresa dando poca rentabilidad y ganancia al no obtener el marketing

necesario para su salida.

El precio de los disefios publicitarios afecta en las utilidades de las pymes.

Una de las estrategias para captar el mercado milagrefio es satisfacer las
necesidades que las pymes y mas habitantes posen con respecto al disefio

grafico publicitario.

Mediante este estudio hemos visto las falencias de un mercado poco
explotado en cuanto a la publicidad del mismo, por lo que es necesario tomar
medidas correctivas incentivando a las personas a usar este medio, que es de
gran importancia para toda empresa sea estd pequefia o grande sabiendo

gue de ellos depende el progreso del canton o la comunidad.



RECOMENDACIONES

Como la publicidad influye directamente en la conducta del consumidor es
recomendable contratar personal calificado en el &rea de disefio y publicidad

a gran formato.

Realizar una correcta seleccion de proveedores evaluando el comportamiento
de la competencia antes de contratar sus servicios, o realizar alianzas con

ellos.

En la factibilidad empresarial la publicidad es el principal elemento para la
comercializaciéon y distribucion de productos masivos de las pymes por lo

cual es necesario implementarla en toda empresa.

Implementar una empresa de disefios gréaficos publicitario a gran formato para
acaparar y posicionar a las pymes en posicionamiento de competencia, y asi
liderar la comunidad del sector sur de Milagro.

Implementar un lugar donde se pueda satisfacer las necesidades de toda una

comunidad estableciendo parametros que garanticen un bien en comun.
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Anexo 1

Modelo de encuesta dirigida a los habitantes del sector sur del cantén Milagro
Lea detenidamente las preguntas y marque con una X la opcién seleccionada

1.- ¢Cree usted que uno de las causales de que no haya estimulo de compra en

los productos de las pymes sea el personal poco calificado?
Si [ ]
No [ ]
No Sabe |:|

2.- ¢Cree usted que uno de los causales de la baja calidad de los disefios sea
afectar la publicidad de los productos de las pymes?
Si

oo [
No Sabe |:|



3.- ¢Cree usted que el desempeiio de las pymes se afectan por las falencias de
las agencias de publicidad?
Si

oo [
No Sabe |:|

4. ¢ Cree usted que la publicidad del disefio gréafico es la pauta estratégica en la
factibilidad de evolucion de una empresa?
Si

oo [
No Sabe |:|

5. ¢Cree usted que los réditos de las pymes se afectan debido a los precios

elevados de los productos que ofrecen los centros publicitarios?

Si

oo [
No Sabe |:|



Anexos 2

Glosario de Términos
Pyme.- pequefia y mediana empresa
Flyers.- volantes
Tripticos.- folleto de tres caras
Tschichold.- Jan Tschichold es posiblemente el primer disefiador gréfico el principal
iniciador de la nueva tipografia, sostiene en 'La Nueva Tipografia xvii que es preciso
adaptarse a las necesidades de los estresados usuarios del siglo XX, sin tiempo
para el placentero, también es un grupo de renovacion que se agruparon bajo el
nombre Movimiento Moderno, ya que Tschichold es considerado como el principal
iniciador de la nueva tipografia
AC.- Antes de Cristo
Codificador.-un circuito combinatorio que cuenta con un numero determinado de
entradas, en disefio grafico un codificador es: ElI disefiador grafico es
el codificador de los mensajes.
Tipogréfica.- es un grupo de signos escriturales que comparten rasgos de disefio
comunes.
Spots.-Es un anuncio publicitario que se difunde especificamente en la TV
Banners adwords .-es un servicio de Google que permite anunciar tu negocio
Google and Sense.-es un método sencillo y gratuito para que cualquier editor de
sitios web pueda obtener ingresos mediante la publicacion de
anuncios Google orientados en su sitio web
MicroSpot.-es una nueva categoria de software de grupo de trabajo disefiado para
facilitar la administracion de equipos y el trabajo
Pretest.- o Postest.- una encuesta que se realiza antes del lanzamiento al mercado
de un producto o servicios
GRP.- Subir un archivo



New Etchic.- Los grupos de interés publico, que les permite crea unas actitudes o Si
simplemente es el reflejo de estas tendencias culturales

Adbusters.-organizacion anti consumista que lleva a cabo un ataque a los medios
de comunicacion

Pixeles.- "elemento de imagen" esla menor unidad homogénea en color
gue forma parte de una imagen.

Pdf.- El formato de documento portatil

Maquetacion.- también llamada a veces diagramacion, es un oficio del disefio
editorial que se encarga de organizar en un espacio, contenidos escritos, visuales.
Semiédtica.- se define como la ciencia general de los signos (todo caracter
gréafico que por su forma o naturaleza evoque la idea de algo.

Praxis.- practica

Micro perforado.- un vinyl adhesivo con perforaciones.



Anexos 3

Trabajos que se realizaran
















