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RESUMEN

El presente proyecto tiene como finalidad realizar el andlisis del uso de articulos
publicitarios por parte de las empresas del Canton Milagro y su incidencia en el
crecimiento de los negocios, mediante una serie de herramientas y estrategias para
efectuar una verdadera investigacion cientifica, la misma que determinara la
factibilidad de la Creaciébn de una Empresa de venta de articulos publicitarios y
promocionales, que impulse el desarrollo sostenible del sector comercial,
produciendo posicionamiento de nombre, marca y/o productos en la mente de los
clientes, se empleara técnicas de investigacibn que nos ayudaran a recabar la
informacion requerida, entre ellas, tenemos la encuesta donde se obtendra de
manera detallada respuestas a interrogantes claves que identifiquen las diferentes
necesidades de los microempresarios. Este estudio esta acorde a las necesidades
comerciales actuales de los propietarios de las diversas empresas del Canton
Milagro por eso busca identificar, evaluar y diagnosticar el nivel de conocimiento de
los emprendedores con respecto al uso de los articulos publicitarios vy
promocionales; asi como analizar los factores que inciden en la no utilizacion de los
mismos. Mediante un presupuesto financiero basado en los activos necesarios para
iniciar el funcionamiento del negocio, los gastos y costos que incurrira la empresa y
los ingresos que debe generar, los cuales han sido establecidos por un estudio a la
competencia, demostré la excelente rentabilidad que tiene este negocio, por lo que
contribuird con nuevas fuentes de trabajo para los ciudadanos Milagrefios, asi como

ayudara al crecimiento econémico del cantén.

Palabras claves: crecimiento, posicionamiento, necesidad, rentabilidad y estrategia.
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ABSTRACT

The present project has as purpose realize the analysis of the use of advertising
articles on the part of the companies of the Canton Miracle and his incident in the
growth of the business, by means of a series of tools and strategies to effect a real
scientific investigation, the same one that will determine the feasibility of the Creation
of a Company of sale of advertising and promotional articles, which stimulates the
sustainable development of the commercial sector, producing positioning of name,
brand and / or products in the mind of the clients, one will use technologies of
investigation that will help us to obtain the needed information, between them, we
have the survey where answers will be obtained in a detailed way to key questions
that identify the different needs Micro businessmen. This study is identical to the
commercial current needs of the owners of the diverse companies of the Canton
Miracle because of it seeks to identify, to evaluate and to diagnose the level of
knowledge of the entrepreneurs with regard to the use of the advertising and
promotional articles; as well as to analyze the factors that affect in not utilization of
the same ones. By means of a financial budget based on the necessary assets to
initiate the functioning of the business, the expenses and costs that it will incur the
company and the income that it must generate, which have been established by a
study to the competition, it demonstrated the excellent profitability that has this
business, for what he will contribute with new sources of work to the citizens

Milagrefios, as well as it will help to the economic growth of the canton.

Keywords: growth, positioning, need, profitability and strategy.
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INTRODUCCION

La economia del Canton Milagro es eminentemente comercial debido al auge de
los pequefios, medianos y grandes negocios, convirtiendose de esta manera en las
actividades productivas que realizan las personas que viven en este canton de la
provincia del Guayas; sin embargo, muchas empresas tienen falencias en la
implementacion de utilizacién de articulos publicitarios y promocionales para el
posicionamiento, lo cual es esencial en este mundo globalizado y competitivo en el

gue nos enfrentamos en la actualidad.

Los articulos publicitarios son una herramienta importante en los negocios, permiten
la fidelizacion de los clientes y por ende el incremento de las ventas. Esta utilizacion
estratégica permite a los negocios mantenerse y aumentar su participacion en el

mercado competitivo.

El presente estudio estd acorde a las necesidades comerciales actuales de los
propietarios de las empresas del Cantén Milagro por eso busca identificar, evaluar y
diagnosticar el nivel de conocimiento de los emprendedores con respecto al uso de
los articulos publicitarios; asi como analizar los factores que inciden en la no

utilizaciéon de los mismos.

Para esto se utilizara una serie de herramientas y estrategias para realizar una
verdadera investigacion cientifica, la misma que determinara la factibilidad de la
Creacidon de una Empresa de venta de articulos publicitarios y promocionales, que
impulse el desarrollo sostenible del sector comercial, produciendo posicionamiento

de nombre, marca y/o productos en la mente de los clientes.

La factibilidad de este proyecto, generara un impacto positivo en los comerciantes,
debido que transformara la actividad comercial, ya que incrementara los niveles de

venta en el negocio y elevando los ingresos econdémicos.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacién

Las actividades productivas del Canton Milagro se comenzaron a desarrollar en el
afio 1881 cuando llego la importante Industria Azucarera Valdez, constituyéndose el
pilar fundamental para el desarrollo poblacional y socioeconémico para este Canton.

Este Canton esta inmerso en una importante zona agricola donde los principales
productos que se comercializan son la cafia de azlcar, la pifia, el cacao, el maiz, la

naranja, la sandia entre otros.

Milagro esta caracterizado por tener gente trabajadora, creativa y emprendedora,
testigo de esto es el mercado comercial en el que se desarrollan varios negocios
como: restaurantes, agroquimicos, hoteles, boutiques, e importantes importadoras

como: El Rosado, Juan Eljuri, Honda, Yamaha, Andina, Rossignoli, entre otras.

En la actualidad los establecimientos de la ciudad de Milagro no difunden los

productos o servicios que ofrecen en el mercado.

Muchos negocios se han creado de manera empirica, por ende hay desconocimiento
acerca de la utilizacién de articulos publicitarios, convirtiéndose en un problema para

el desarrollo y crecimiento de sus negocios.

Sin embargo existen comerciantes que aun conociendo la importancia de la
publicidad para informar al mercado sobre los productos o servicios que ofrecen,
hacen caso omiso y dan total desinterés, considerando un gasto, mas no una

inversion.



Por otro lado, hay escasos presupuestos para la adquisicion de articulos publicitarios
debido a los bajos niveles de venta.

Pronéstico

Las circunstancias anteriores pueden llevar a los negocios, a medida que transcurra
el tiempo, a no lograr atraer ni motivar a la poblacion a formar parte del staff de sus
clientes, del mismo modo que perderian participacién en el mercado competitivo o lo

que es peor desaparecer.
Control del pronéstico

Esta situacion hace necesaria la difusion de los productos o servicios que ofrecen
en el mercado y a fomentar el interés en los propietarios de los negocios a través de
la utilizacion de herramientas que ayuden a informar y difundir las actividades que
realizan. Del mismo modo resulta imprescindible que los comerciantes mejoren sus
niveles de aceptacion en la captaciéon de nuevos clientes y que el crecimiento de
sus negocios se vea reflejado a través de sus ventas, logrando ser competitivos y

productivos en el sector comercial.

1.1.2 Delimitacion del Problema

Campo de estudio: Microempresas empresas de la Ciudad de Milagro.
Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Guayas

Canton: Milagro

Sector: Comercial

Tiempo: Informacién no mayor a 5 afios.



1.1.3 Formulacién del problema
¢Como incide en el crecimiento de los negocios del Canton Milagro, la difusion de

los bienes o servicios que se ofrecen en el mercado?

1.1.4 Sistematizacion del problema

e ¢Como incide en las ventas de los negocios, la difusion de los productos que

ofertan en el mercado?

e ;COmo incide en la rentabilidad de los negocios el uso de los materiales

publicitarios?

e ¢De qué forma la inversidon en articulos publicitarios afecta a la captacién de

clientes en los negocios?

e (/COmo influye en el crecimiento de los negocios, el conocimiento de la

implementacion de articulos publicitarios?

1.1.5 Determinacion del tema

Andlisis del uso de articulos publicitarios por parte de las empresas del Canton
Milagro y su incidencia en el crecimiento de los negocios.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General de la investigacion

Analizar como incide en el crecimiento de los negocios de Milagro, la difusion de los
bienes o0 servicios que ofrecen en el mercado, empleando  herramientas
investigativas que  permita conocer la problematica planteada y proponer

alternativas que contribuyan al desarrollo del Canton.



1.2. 2 Objetivos especificos de investigacion

e Determinar como incide en las ventas la difusion de los productos que se

ofertan en el mercado.

e Analizar como incide en la rentabilidad de los negocios el uso de los

materiales publicitarios.

e Identificar de que forma la inversion en articulos publicitarios afecta a la

captacion de clientes en los negocios

e Analizar cémo influye en el crecimiento de los negocios, el conocimiento de

la implementacion de articulos publicitarios

1.3 JUSTIFICACION
1.3.1 Justificacién de la Investigacion del Tema

El crecimiento en el Canton Milagro esta dado en su mayor parte al comercio,
debido a que la afluencia de sus habitantes destinan sus trabajos a dichas
actividades comerciales, es por ello que podemos apreciar la existencia de una gran
cantidad de locales, tiendas, vendedores informales en fin, cuyo Unico objetivo es

aportar de manera positiva a sus familias y por ende a la economia de su Canton.

No obstante las formas que utilizan para la difusion de sus bienes y servicios no son
las adecuadas, en muchos de los casos los duefios, gerentes o administradores
utilizan técnicas ineficientes que obstaculizan la obtencion de 6ptimos resultados y

rentabilidad para sus negocios.

A través de los afios nuestro canton evidencie el crecimiento y desarrollo comercial
en base a la cantidad de nuevos negocios, los mismos que se caracterizan por ser
pequefios y de medianos tamafios; sin embargo, la mayoria de negocios existentes
se mantienen bajo sus mismas condiciones, esto se refiere a que no existe un
crecimiento de los mismos, generandose la duda de por qué no se ha podido

potenciar el crecimiento y desarrollo de los negocios ya existentes.



Analizar las diversas herramientas y articulos publicitarios y cédmo ellas deben
ajustarse al tipo de mercado, dara la oportunidad, a las empresas milagrefias, de

mantener un contacto directo con sus clientes.

Lo expuesto anteriormente fundamenta el por qué es importante que los negocios
inicien todo un proceso de cambio en lo referente a difusiébn y comunicacion con el
mercado y quienes lo integran, generando una diferenciacién en este esquema de

comunicacion, lo que les permitira tener una proyeccion mas fuerte.

Por esta razon, la investigacion responde a una realidad que esta deteniendo el
progreso y desarrollo del Cantén, atendiendo a la necesidad de contribuir e impulsar
el crecimiento productivo del sector comercial, para mejorar la rentabilidad de los
negocios y de las personas que han invertido sus capitales en la actividad de los
mismos. De aqui que se plantee un analisis de la realidad existente sobre el uso de
articulos publicitarios que utilizan los comerciantes en la difusion de sus bienes y
servicios, para evaluar el impacto que estos producen en sus negocios y en la

captacion de nuevos clientes.

Asi mismo recolectar informacion veraz, confiable y oportuna acerca de los niveles
de conocimiento sobre el uso de articulos publicitarios y el beneficio para la

organizacion.



CAPITULO II

MARCO REFERENCIAL
2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes historicos

La publicidad ha existido desde que el hombre tuvo conciencia, sin lugar a duda
comenzo desde la época cuando el mas fuerte golpeaba a los demas, lo hacia con
el propdsito de darse a conocer y hacer entender al resto de personas que él tenia el

control y que lideraria.

Si avanzamos en el tiempo los primeros indicios de publicidad no aparecen de la
antigua Grecia con los pregoneros, debido que ellos tenian un alto grado de
analfabetismo que imperaba de la invencion de la imprenta, estos personajes se
paraban en las esquinas anunciando a gritos las mercancias. En Egipto, Babilonia y
Grecia aparecieron inscripciones en papiros, tablas y paredes que contenian
mensajes donde se enumeraban listas de varios productos disponibles, sucesos
préximos o anuncios en los que se ofrecian recompensas por la entrega de los
esclavos que huian. El propdésito de los primeros mensajes comerciales era informar

mas que persuadir.

El descubrimiento de los tipos movibles, por Johannes Gutenberg alrededor de
1440, introdujo la produccién de libros en serie, el comunicado en masas y, por
altimo la publicidad. En términos de medios, las primeras publicaciones impresas

incluyeron letreros, carteles y anuncios clasificados en periodicos.



La primera impresién publicitaria en inglés aparecié en Inglaterra alrededor de 1472
pegada en la puerta de una iglesia anunciando un libro religioso. En 1655 apareci6
por vez primera la palabra publicidad; fue usada en la Biblia para advertir algo, ya
para 1660 era utilizada por todos como encabezado para dar informacién de tipo

comercial.

En EE.UU. a mediados del siglo XIX, se dio inicio el desarrollo de la industria
publicitaria y cada vez se fue fortaleciendo dando como resultado del desarrollo
social y tecnoldgico que trajo la revolucion industrial. Los anuncios asumieron el rol

de informar y educar.

A finales del siglo XIX John Wanamaker revolucioné las ventas al detalle y también
contrat6é al primer redactor publicitario John E. Power, quien agrego a la publicidad
matices periodisticos al redactar anuncios novedosos y precisos en términos

informativos.

Con el transcurrir del tiempo la publicidad empez6 a crecer lentamente pero a paso
firme y fue en el papel donde se difundié casi como Unico medio, movia una gran
cantidad de dinero la industria publicitaria, pero o seria sino hasta la segunda guerra
mundial donde la publicidad se ali6 con la propaganda y dio el paso definitivo a
convertirse en el gran alidada de todo lo que queria venderse.

Con el surgimiento de la radio se presentaron dos inconvenientes para la publicidad,;
primero, las agencias de publicidad tuvieron que buscar personas capaces de
redactar textos atrayentes al oido; y el segundo problema fue de indole financiera
debido que tenian que hacer una fuerte inversiobn econdmica para un simple

anuncio.

En la década de 1970 la guerra de Vietnam y la baja en la economia trajeron como
consecuencia un nuevo énfasis a la publicidad de ventas agresiva. Los clientes
querian mejores resultados, por eso, las agencias comenzaron a contratar
administradores de empresas con maestria que conocian la planeacion estratégica y

los elementos de la mercadotecnia.



Después de esto aparece la Television por cable, las revistas especializadas, las
grabadoras caseras de video, el éxito del correo directo, y de las alternativas de

compra desde el hogar.

Concepto de publicidad.
La publicidad es una mezcla de conocimientos especializados que incorpora
métodos y filosofias, incluyendo estrategia y ciencia, problema/solucién de numeros

orientados; el arte y la estética.

En ella constan todas las actividades con que se presenta a un grupo, un mensaje
impersonal (tanto visual como verbal), patrocinado y relacionado con una idea,

producto o servicio.

Es una comunicacion de manera impersonal pagada por un anunciante que utiliza
los medios de comunicacién con el propdsito de conquistar a una audiencia o influir

en ella.

La publicidad incluye una diversidad de disciplinas y especialidades, contratacion,
investigacion y planeacion de medios, redaccion, direccion de arte, impresion y
produccion de medios electronicos; venta de medios, promocién y publicidad de
productos; planeacion de estrategias, presupuestos, negociaciones y programacion
e incluso presentaciones de negocios. Como la publicidad es uno de los elementos
principales en la planeacion de la mercadotecnia, funciona de manera conjunta con

todas las practicas de la misma.

Para desarrollar la imagen de la publicidad se puede definir en términos de los que

juegan un papel importante en llevar anuncios al consumidor.
Los cuatro jugadores mas importantes en la publicidad son:
1. El anunciante.
2. La agencia de publicidad.
3. Los medios.

4. Los proveedores.



“El anunciante: Es quien decide a quien se dirigira la publicidad, el medio en el que

aparecera, el presupuesto destinado para la publicidad y la duracién de la campana.

La agencia de publicidad: Los anunciantes contratan agencias independientes para

planear o instrumentar algunas o todas las actividades publicitarias.

Los medios: Son los canales de comunicacién que utilizan los anunciantes para
llevar su mensaje a la audiencia, los medios impresos venden espacio y los

electrénicos, tiempo.

Los proveedores: Son las diversas organizaciones que brindan servicios para asistir

a los anunciantes, las agencias de publicidad y los medios.

-En este grupo se incluye: Redactores y disefladores gréficos, fotdégrafos, estudios
de grabacion, despachos de servicio de computacion, impresores, investigadores de
mercado, casas productoras de correo directo, consultores de mercadotecnia, ventas

por teléfono y consultores de relaciones publicas, entre otros.”

Objetivos especificos de la publicidad.
o Remediar la disminucién de la demanda primaria de un producto.
e Superar algun desprestigio.
e Ayudar a la fuerza de ventas.
o Llegar a la gente inaccesible un producto, una empresa, etc.
e Mejorar las relaciones de los detallistas.
o Entrar a un nuevo mercado o atraerlo.
e Introducir un nuevo producto.
o Aumentar las ventas.
o Contrarrestar prejuicios o sustituirlos.

« Crear buenas relaciones de la empresa y mejorar su reputacion.

1blog, m. (10 de 12 de 2010). WordPress.com. Recuperado el 13 de noviembre de 2013, de WordPress.com:
http://janeviedw.wordpress.com/2010/12/14/4-elementos-mas-importantes-de-la-publicidad/oblemas”.
Mexico: Diana S.A.
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Importancia de la publicidad.

La Publicidad es Importante porque:

o Es parte de nuestro sistema de comunicacion.

o Informa a la gente de la disponibilidad de productos y servicios.

e Proporciona informacion que ayuda a tomar decisiones fundamentadas.

« Informa a la gente acerca de sus derechos y obligaciones como ciudadano.

e En sus diversas formas, nos informa, guia, dirige, convence y alerta sobre

diferentes aspectos que hemos de considerar en nuestra vida diaria.

2.1.2 Antecedentes Referenciales

Son varias las empresas que se dedican a brindar servicios y comercializar
productos publicitarios, ganandose un espacio en el mercado, tanto a nivel

internacional como nacional. Entre las empresas extranjeras mas exitosas tenemos

‘“CREACION Y ESTRATEGIA DE MARCA

CONECEL S.A. naci6 en 1993 bajo la marca PORTA y en el afio 2000 pasoé a formar
parte del grupo América Movil. Como pionera en tecnologia celular digital en el pais,
la marca se posiciond rapidamente como lider en servicio e innovaciones
tecnoldgicas, implementando por primera vez en Ecuador el servicio de prepago, el
servicio de envio y recepcion de mensajes escritos, la tecnologia GSM, el e-mail
movil, el GSM/Turbo, la tecnologia EDGE, la red 3G, 3.5G y HSPA+, entre otros. En
2008 la marca suscribié el contrato de concesion para la prestacion del Servicio

Movil Avanzado y Servicio Telefonico de Larga Distancia Internacional por 15 afios.

En 2011, PORTA cambié su nombre a CLARO, marca bajo lo cual opera América
Movil en 15 paises de la region. El cambio a CLARO impulsé un nuevo compromiso
por brindar los mejores servicios, invertir y ofrecer tecnologia de punta, asi como
integrar alin mas a la mayor comunidad de usuarios moviles en el Ecuador con la
mayor comunidad de América Latina. Durante los ultimos 18 afios el numero de
usuarios moviles de CLARO creci6 de 13 620 a mas del0 millones de usuarios en el
011.
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ATRIBUTOS DE LA MARCA

Mayor

cobertura:

Mas cercana:

Mejor

servicio:

Innovadora:

El crecimiento

La sefial de CLARO no solo une a mas de 10 millones de
ecuatorianos, en las 24 provincias en zonas rurales y urbanas, si
no que a su vez forma parte de la mayor comunidad de América
Latina.

La mision de CLARO es estar mas cerca y unir a todos los
usuarios. Por eso, la marca no solo es lider en cobertura movil, si
no que brinda acceso a sus servicios y productos en todos los
lugares del pais.

Es un compromiso de CLARO, por eso pone a disposicion de sus
usuarios la red de servicio mévil mads completa, a través de
Centros de Atencion al Cliente, call center, kioscos de
autoservicio, y atencion inmediata a través de su pagina web.
CLARO es lider en tecnologia y se preocupa por ofrecer primero
las innovaciones tecnoldgicas. Su red movil cuenta con la
tecnologia mas avanzada (HSPA+), permitiendo que sus clientes
disfruten de una mejor sefial, mayor velocidad y mas amplia
cobertura. CLARO como lider en telecomunicaciones moviles en
Ecuador, ofrece mas servicios y las ultimas tecnologias para

satisfacer las necesidades de todos sus usuarios.”?

de telefonia CLARO ha surgido gracias a la importante

implementacion estratégica en la utilizacion de articulos y medios publicitarios.

Dentro de los medios publicitarios mas relevantes que utilizan para publicitarse son

las Vallas.

2negocios, E. (2011). www.ekosNegocios.com. Obtenido de www.ekosNegocios.com:
http://www.ekosnegocios.com/marcas/marcasEcuador.aspx?idMarca=36

12



Figura 1.Vallas publicitarias

Fuente: http://www.ekosnegocios.com/marcas/marcasEcuador.aspx?idMarca=36

Desde sus inicios hasta la actualidad CLARO se ha preocupado por mantener la
marca en la mente de sus usuarios, es por eso que en cada punto de venta y punto
de distribucion aplican la implementacion de material P.O.P. y en sus campafias

publicitarias hacen uso de publicidad B.T.L.

Mas
RECARGA cerco

&P s

Figura 2. Publicidad en material P.O.P 0 B.T.L

Fuente: http://quito.olx.com.ec

Figura 3. Forma de Publicitar

Fuente: http://defarra.com
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2.1.3 Fundamentacién
2.1.3.1 Fundamentacion cientifica

CRECIMENTO EMPRESARIAL

El crecimiento empresarial es la meta que toda empresa desea alcanzar y al mismo
tiempo ha sido tema de discusion de muchos profesionales, esto se debe a los
diversos puntos de vista que existen alrededor de este tema. El crecimiento se
considera a la expansion de un negocio a nuevos mercados, tanto en el aspecto
fisico de la empresa, como en la cartera de clientes. “El crecimiento de la empresa
puede medirse haciendo uso de parametros como el valor para el accionista, las
ganancias por accién, los beneficios y las ventas (Gold, 1999).”

El crecimiento de una empresa se basa en los recursos y capacidades que una
empresa posea, buscando reclutar o retener personal con un alto talento para
obtener una adecuada productividad y la mejora de la posicion de la empresa en el

mercado.

“Histéricamente, las primeras explicaciones sobre el crecimiento empresarial las
encontramos en Pen rose (1959). Para esta autora, la empresa, a lo largo de su
historia, va generando internamente o adquiriendo en los mercados los recursos
necesarios para el desarrollo de su actividad. En este contexto, el crecimiento se
produce cuando en la empresa existen recursos infrautilizados u ociosos a los que
se intenta buscar utilidad y decide explotarlos, en vez de transferir su propiedad a

otro agente del mercado.”

Realizar lo antes mencionado implica decidir ampliar la actividad comercial actual,
invertir para ingresas a nuevos mercados geograficos o utilizarlos para la creacion
de un nuevo negocio, esto trata de verificar el crecimiento empresarial mediante la
dotacion de recursos y capacidades de una empresa, lo cual es corroborado por

distintos autores.

*GARCIA SOTO, M. G. (s.f.). La Estrategia de Diversificacion. Recuperado el 24 de Enero de 2013, de
http://www.eumed.net/tesis-doctorales/mggs/1j.htm

*GARCIA SOTO, M. G. (s.f.). La Estrategia de Diversificacién. Recuperado el 24 de Enero de 2013, de
http://www.eumed.net/tesis-doctorales/mggs/1j.htm
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La expansion empresarial también se debe al a las diferentes estrategias de
promocion utilizadas por los empresarios, para lograr una mayor captacion de los

clientes o el prestigio obtenido por los directivos de las empresa.

La expansion de una empresa también conlleva peligros importantes, esto sucede al
invertir en mercados muy competitivos, en donde influye mucho la posicion de
recursos, talento humano capacitado, lo cual en muchas ocasiones la empresa no

dispone.

Mediante lo explicado inicialmente, cuando se refiere de crecimiento, desarrollo o
expansion de la empresa, resulta las decisiones que ésta adopta y que, a lo largo del
tiempo, van conformando su ambito de actividad, se esta haciendo referencia a las
estrategias corporativas, estas permiten configurar la actividad del negocio, definirla
y delimitarla.

Formas de Crecimiento Empresarial
El crecimiento empresarial puede ser: crecimiento interno y Crecimiento a la

empresa.

Crecimiento interno

Esta estrategia empieza desde adentro de la empresa, en donde se puede ser
capitalizada con sus propios recursos o por contribuciones adicionales de los socios
para una optimizacion de la produccién, adquisicion de tecnologia, capacidad de

distribucion y ventas, etc.

Crecimiento Externo
Esta estrategia se la efectia fuera de la empresa, implementando convenios,

alianzas, etc. las cuales son contraidas para la mejora del negocio.

La primera implica un crecimiento lento y el segundo es un crecimiento acelerado,
evitando la pérdida de tiempo y recursos, logrando ser un negocio mas productivo y

competitivo.

“Toda empresa, sea una gran multinacional, sea una de reciente creacion, tiene que
enfrentarse al mismo desafio: cOmo seguir creciendo. Para estas empresas es dificil

mantener un crecimiento continuo porque se convierten en adversas al riesgo,
15



optando por el aumento incremental mas seguro del producto o por mejoras de
servicios, en vez de lanzarse a proyectos que compensen mas, de gran
envergadura, pero mas arriesgados, tal y como revela un estudio realizado por un

profesor de Marketing de Wharton™

Crecimiento Econémico

El crecimiento econdmico es fundamental para elevar los niveles de la calidad de
vida de un pais, toda empresa busca en un periodo determinado alcanzar una
adecuada rentabilidad, garantizandole la permanencia dentro del mercado objetivo,

es el factor mas importante para el éxito de una empresa.

“El crecimiento econdmico representa la expansion del PIB o la produccion potencial

de un pais.”®

Servicios

Los servicios eran considerados el trabajo que realizaban los sirvientes a sus jefes,
en la actualidad se lo asocia con ayudar, cooperar, para el beneficio de otras
personas, los servicios también se lo relaciona con las actividades econémicas que

una empresa puede ofrecer al mercado.

Difusion de bienes y servicios

La empresa es institucion conformada por un capital, talento humano como factores
principales para la productividad del negocio y puede clasificarse en industriales,
mercantiles que pueden sr con o sin fines de lucro, que tienen la necesidad de
difundir sus bienes y/o servicios para lograr un adecuado posicionamiento del
mercado, mediante la utilizacion de los diferentes estrategias publicitarias, logrando

incrementar sus ventas.

Utilizan la mercadotecnia para planear y determinar el precio de un producto,

comercializar los bienes que satisfagan la necesidad del consumidor.

>Innovacién y Empresa. (s.f.). Recuperado el 24 de Enero de 2013, de uni>ersaknowledge @wharton:
http://www.wharton.universia.net/index.cfm?fa=viewArticle&ID=1306

®SAMUELSON, P., & NORDHAUS, W. (2005). Economia (Vol. Decimoctava Edicién). (R. d. Bosque, Ed.) Mexico:
Mc Grawhill Ilteramericana.
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“La labor de la mercadotecnia precisamente consiste en convertir el mercado de
desarrollo en mercado de consumo, estos son los tres objetivos que motivan al

consumidor a la compra:

1.- objetivos de compra ¢ Por qué compra?

2.- objetivos de compra. ¢ Por qué compra?

3.- organizacion de compra. ¢Quién compra?

4.- operaciones de organizacién de compra. ¢, Como compra?
5.- ocasiones de compra. ¢, Cuando compra?

6.- lugar de compra. ;Dénde compra?”’

La Publicidad
La publicidad es cualquier medio empleado para difundir los bienes y servicios de
una empresa, los anuncios, las volantes son articulos publicitarios utilizados para

diseminar de una manera segura y obtener la captacion de clientes.

Toda empresa debe establecer una meta de publicidad determinando el nivel
audiencia que desea alcanzar en un tiempo fijado, la publicidad se puede clasificar

dependiendo la finalidad de la empresa:

e Publicidad Informativa
e Publicidad Persuasiva
e Publicidad Recordatoria

e Publicidad de Reforzamiento

Los agentes de ventas y de publicidad son los mas importantes para el movimiento
de un bien y servicio de una empresa hacia el cliente, tienen el objetivo de
incrementar los ingresos del negocio, implementando las diferentes herramientas

para alcanzar las metas propuestas.

7Gonzé|es, S. (s.f.). Difundir los Bienes y Servicios de la Empresa. Recuperado el 24 de Enero de 2013, de
http://skaguayo.blogspot.com/
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La coordinacién entre las actividades de ventas y la publicidad suelen complicarse
por el nivel de asignacion entre la responsabilidad del planeamiento y desarrollo de
estos dos factores. “La necesidad de la coordinacion es mayor en las compaiiias que
desarrollan extensos programas de publicidad nacional y local; suplementados por la
propaganda de los comerciantes a punto de venta. La coordinacion de las
actividades publicitarias con las desarrolladas por los agentes de ventas es esencial
en todas las etapas de mercadeo de un producto o servicio, en su proceso de

productor al consumidor”®

Las empresas de publicidad

Las agencias de publicidad son las encargadas de realizar las campafas
publicitarias adecuas al producto o servicio de una empresa, pero con el transcurso
del tiempo las exigencias de los clientes han ido creciendo y estas agencias no solo
pueden guedarse en la realizacion de las campafas, sino que en la actualidad
brindar una serie de servicios que cumplan con los requerimientos y satisfaccion del
cliente, como son las relaciones publicas, la promocion de ventas “marketing

directo”, la sponsorizacién, el mecenazgo, etc.

Ventas

Las ventas se da en cada momento en la vida de una persona, son conexiones
directas que suceden entre individuos que buscan la satisfaccion mutua, las ventas
estan directamente relacionadas con el marketing directo pero determinando el
medio correcto por donde se efectuara la venta, estas pueden ser via telefonica,

televisién, internet o cara a cara.

Ventas personales en el marketing
Las ventas personales desempefian tres aspectos fundamentales dentro del

marketing de la empresa:

e “Los vendedores son el vinculo crucial entre la empresa y sus clientes,
estableciendo los interés de ambas partes para obtener un adecuada

satisfaciendo en las necesidades.

!CAN FIELD, B. Administracion de Ventas "Principios y Problemas". Mexico: Diana S.A.
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e Los vendedores son la imagen de la empresa, es la primera impresion que
tienen que tiene el cliente sobre la organizacion.
e Las ventas personales pueden desempefiar una funcién dominante en el

programa de marketing de una empresa”®

Naturaleza de las técnicas de venta
La venta es la técnica de convencer a una persona de adquirir algun bien o servicio,
pero para lograrlo el vendedor debe emplear una serie de técnicas o repertorios que

influyan en la percepcion del cliente.
Entre esas técnicas tenemos:

1. “Preguntas o manifestaciones de apertura sobre las necesidades del cliente,
enfocadas a precisar dichas necesidades o aumentar la sensacion que se
tenga de ellas.

2. Exposicion de beneficios basdndose en necesidades ya conocidas, con la
gue se trata de acentuar en la mente del cliente el deseo de esos beneficios.

3. Tratamiento y superacion de las objeciones puestas por el cliente, para
eliminar los obstaculos que podrian llevar a aquél a desistir de la compra.

4. Cierre de la venta, para conseguir que el cliente dé su conformidad y

compre.”*®

Importancia de las ventas

Lograr ventas idoneas del negocio ayuda a cumplir las metas propuestas de la
empresa, esto se puede alcanzar mediante la implementacion de estrategias de
ventas, ubicacién, promocion, contar con talento humano capacitado y confiable,

esta es la forma de obtener excelentes ingresos.

En la actualidad el mercado exige que contantemente se renueven las estrategias
para captar o retener clientes, siendo creativos en el momento de ofrecer el producto
0 servicio, esto permitira poder mantenerse un adecuado posicionamiento del

mercado.

°KERIN, R., HARTLEY, S., & RUDELIUS, W. (2009). Marketing. Mc Grawhill.
“Direccion de Marketing y Ventas. (2002). Espafia: Copyrighy.
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Los articulos publicitarios, también conocidos como articulos de merchandising, son
productos que cuentan con el logo o nombre de una marca o empresa, y que tienen

como principal objetivo el promocionar dicha marca o empresa.

Como estrategia de promocion, obsequian articulos publicitarios a los clientes lo que
permite conservarlos o retenerlos, y captar un mayor nimero de éstos, con el
proposito de estar cerca de ellos y recordarles permanentemente la marca o el

nombre del negocio.

Estos articulos publicitarios se pueden regalar a todos los clientes, o so6lo a algunos,
por ejemplo, a los principales clientes o a aquellos que cumplan con un determinado

nimero de compras.

Asimismo, pueden mandarlos a fabricar y obsequiarlos en cualquier momento, o en
casos especiales, por ejemplo, durante el lanzamiento de alguna camparfa

publicitaria o en épocas especiales como festividades.

Algunos articulos publicitarios comunes que se obsequian a los clientes son
boligrafos, lapiceros, llaveros, destapadores, gorras, camisetas, pines, bolsos entre

otros.

Sin embargo, para que esta estrategia de promocion sea efectiva no es aconsejable
regalar los primeros productos que se nos vengan a la mente, sino aquellos que
estén relacionados con el giro del negocio y que sean Utiles para el publico objetivo,
no es recomendable invertir en productos baratos y de mala calidad, pues daria la
empresa una mala imagen; se debe buscar articulos fuera de lo comun y no recurrir
a articulos que las empresas suelen regalar por montén y los clientes suelen perder

0 botar con facilidad.

Veamos algunos ejemplos: si nuestra empresa tiene como publico objetivo a las
amas de casas, podriamos regalar pequefios sets de cocina que contengan

cucharones, delantales y tazas medidoras.

Si la empresa tiene como publico objetivo a jévenes estudiantes, pueden regalar

cartucheras que contentan reglas, lapiceros, lapices, borradores y sacapuntas.
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Y si el publico objetivo estd conformado por conductores o transportistas, podrian

obsequiar medidores de aire, llaveros, gorras o camisetas.

2.2. MARCO LEGAL

NORMAS CONSTITUCIONALES

“CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR
Seccion tercera

Comunicacion e Informacion

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

1. Una comunicacién libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa, en todos
los &mbitos de la interaccion social, por cualquier medio y forma, en su propia lengua
y con sus propios simbolos.

2. El acceso universal a las tecnologias de informacion y comunicacion.

3. La creacién de medios de comunicacién social, y al acceso en igualdad de
condiciones al uso de las frecuencias del espectro radio eléctrico para la gestion de
estaciones de radio y televisién publicas, privadas y comunitarias, y a bandas libres
para la explotacion de redes inalambricas.

4. El acceso y uso de todas las formas de comunicacion visual, auditiva, sensorial y
a otras que permitan la inclusion de personas con discapacidad.

5. Integrar los espacios de participacion previstos en la Constitucién en el campo de

la comunicacion.
Seccién novena
Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de Optima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa

sobre su contenido y caracteristicas.

21



La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de
estos derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios 0 mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcién de los servicios publicos que no

fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.
Capitulo sexto

Derechos de libertad

Art. 66.- Se reconoce y garantizara a las personas:

11. El derecho a guardar reserva sobre sus convicciones. Nadie podra ser obligado a
declarar sobre las mismas. En ningln caso se podra exigir o utilizar sin autorizacion
del titular o de sus legitimos representantes, la informacion personal o de terceros
sobre sus creencias religiosas, filiacibn o pensamiento politico; ni sobre datos

referentes a su salud y vida sexual, salvo por necesidades de atencién médica.
16. El derecho a la libertad de contratacion.

17. El derecho a la libertad de trabajo. Nadie sera obligado a realizar un trabajo

gratuito o forzoso, salvo los casos que determine la ley.

18. El derecho al honor y al buen nombre. La ley protegera la imagen y la voz de la

persona.

25. El derecho a acceder a bienes y servicios publicos y privados de calidad, con
eficiencia, eficacia y buen trato, asi como a recibir informacion adecuada y veraz

sobre su contenido y caracteristicas.
Capitulo noveno
Responsabilidades

Art. 83.- Son deberes y responsabilidades de las ecuatorianas y los ecuatorianos,

sin perjuicio de otros previstos en la Constitucién y la ley:

22



1. Acatar y cumplir la Constitucion, la ley y las decisiones legitimas de autoridad
competente.

5. Respetar los derechos humanos y luchar por su cumplimiento.

7. Promover el bien comidn y anteponer el interés general al interés particular,

conforme al buen vivir.

9. Practicar la justicia y la solidaridad en el ejercicio de sus derechos y en el disfrute

de bienes y servicios.

10. Promover la unidad y la igualdad en la diversidad y en las relaciones

interculturales.
Seccidén séptima
Politica comercial

Art. 304.- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:

1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo
estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la
insercion estratégica del pais en la economia mundial.

3. Fortalecer el aparato productivo y la produccién nacionales.

4. Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se
reduzcan las desigualdades internas.

5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.

6. Evitar las practicas monopodlicas y oligopodlica, particularmente en el sector

privado, y otras que afecten el funcionamiento de los mercados.

Seccion cuarta

Democratizacién de los factores de produccién

Art. 334.- El Estado promovera el acceso equitativo a los factores de produccion,

para lo cual le correspondera:
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1. Evitar la concentracion o acaparamiento de factores y recursos productivos,
promover su redistribucion y eliminar privilegios o desigualdades en el acceso a

ellos.

2. Desarrollar politicas especificas para erradicar la desigualdad y discriminacion
hacia las mujeres productoras, en el acceso a los factores de produccion.

3. Impulsar y apoyar el desarrollo y la difusion de conocimientos y tecnologias

orientados a los procesos de produccion.

4. Desarrollar politicas de fomento a la produccion nacional en todos los sectores, en
especial para garantizar la soberania alimentaria y la soberania energética, generar

empleo y valor agregado.

5. Promover los servicios financieros publicos y la democratizacién del crédito.”**

NORMATIVA LEGAL
“LEY ORGANICA DE DEFENSORIA DEL CONSUMIDOR
Art. 2. - Definiciones. -Para efectos de la presente Ley, se entendera por:

Anunciante.- Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado la difusiéon
publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion referida a sus

productos o servicios.

Consumidor.- Toda persona natural o juridica que como destinatario final, adquiera,
utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la presente

Ley mencione al consumidor, dicha denominacion incluira al usuario.

Contrato de adhesion.- Es aquel cuyas clausulas han sido establecidas
unilateralmente por el proveedor a través de contratos impresos o en formularios sin

que el consumidor, para celebrarlo haya discutido su contenido.

"ECUADOR, A. N. (20 de 10 de 2008). ecuadorforestal.org. Obtenido de ecuadorforestal.org:
www.ecuadorforestal.org/wp-
content/uploads/2010/05/CONSTITUCION_DE_LA_REUBLICA_DEL_ECUADOR_20081.pdf
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Derecho de devolucion.- Facultad del consumidor para devolver o cambiar un bien
0 servicio, en los plazos previstos en esta Ley, cuando no se encuentra satisfecho o
no cumple sus expectativas, siempre que la venta del bien o servicio no haya sido
hecha directamente, sino por correo, catalogo, teléfono, Internet, u otros medios

similares.

Especulacién.- Practica comercial jlicita que consiste en el aprovechamiento de una
necesidad del mercado para elevar artificiosamente los precios, sea mediante el
ocultamiento de bienes o servicios, o acuerdos de restriccion de ventas entre
proveedores, o la renuencia de los proveedores a atender los pedidos de los
consumidores pese a haber existencias que permitan hacerlo, o la elevaciéon de los
precios de los productos por sobre los indices oficiales de inflacién, de precios al

productor o de precios al consumidor.

Informacion basica comercial.- Consiste en los datos, instructivos, antecedentes
indicaciones 0 contraindicaciones que el proveedor debe suministrar
obligatoriamente al consumidor, al momento de efectuar la oferta del bien o

prestacion del servicio.

Oferta.- Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes o servicios que

efectla el proveedor al consumidor.

Proveedor.- Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado que
desarrolle actividades de produccién, fabricacion, importacién, construccion,
distribucion, alquiler o comercializacién de bienes, asi como prestacion de servicios
a consumidores, por lo que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes
adquieran bienes 0 servicios para integrarlos a procesos de produccion o
transformacién, asi como a quienes presten servicios publico por delegacion o

concesion.

Publicidad.- La comunicacion comercial o propaganda que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo a adquirir o
contratar un bien o servicio. Para el efecto la informacién deberéa respetar los valores
de identidad nacional y los principios fundamentales sobre seguridad personal y

colectiva.
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Publicidad abusiva.- Toda modalidad de informacion o comunicacion de caracter
comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente capaz de incitar a la violencia,
explotar el miedo, aprovechar la falta de madurez de los nifios y adolescentes,
alterar la paz y el orden publico o inducir al consumidor a comportarse en forma

perjudicial o peligrosa para la salud y seguridad personal y colectiva.

Se considerara también publicidad abusiva toda modalidad de informacion o

comunicacién comercial que incluya mensajes subliminales.

Publicidad engafiosa.- Toda modalidad de informacién o comunicacion de caracter
comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las condiciones reales
o de adquisicién de los bienes y servicios ofrecidos o que utilice textos, dialogos,
sonidos, imagenes o descripciones que directa o indirectamente, e incluso por
omisién de datos esenciales del producto, induzca a engafo, error o confusion al

consumidor.

Distribuidores o comerciantes.- Las personas naturales o juridicas que de manera
habitual venden o proveen al por mayor o al detal, bienes destinados finalmente a
los consumidores, aun cuando ello no se desarrolle en establecimientos abiertos al

publico.

Productores o fabricantes.- Las personas naturales o juridicas que extraen,
industrializan o transforman bienes intermedios o finales para su provision a los

consumidores.

Importadores.- Las personas naturales o juridicas que de manera habitual importan

bienes para su venta o provision en otra forma al interior del territorio nacional.

Prestadores.- Las personas naturales o juridicas que en forma habitual prestan

servicios a los consumidores.”*?

>NACIONAL, A. (10 de julio de 2000). abogados.ec. Obtenido de abogados.ec:
http://www.cetid.abogados.ec/archivos/95.pdf
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NORMATIVAS REGLAMENTARIAS

“LEY DE COMPANIAS

1 seccioni

DISPOSICIONES GENERALES

Art. 20.- Las compainiias constituidas en el Ecuador, sujetas a la vigilancia y control
de la Superintendencia de Compalfiias, enviaran a ésta, en el primer cuatrimestre de

cada ano:

a) Copias autorizadas del balance general anual, del estado de la cuenta de
pérdidas y ganancias, asi como de las memorias e informes de los administradores y

de los organismos de fiscalizacion establecidos por la Ley;

b) La nédmina de los administradores, representantes legales y socios 0 accionistas;

\2

c) Los demas datos que se contemplaren en el reglamento expedido por la

Superintendencia de Compaiiias.

El balance general anual y el estado de la cuenta de pérdidas y ganancias estaran
aprobados por la junta general de socios 0 accionistas, segun el caso; dichos
documentos, lo mismo que aquellos a los que aluden los literales b) y c¢) del inciso
anterior, estaran firmados por las personas que determine el reglamento y se

presentaran en la forma que sefiale la Superintendencia.
2. DE LA CAPACIDAD

Art. 145.- Para intervenir en la formacion de una compafiia andénima en calidad de
promotor o fundador se requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo, no

podran hacerlo entre conyuges ni entre padres e hijos no emancipados.
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3. DE LA FUNDACION DE LA COMPANIA

Art. 146.- La compafia se constituirdA mediante escritura publica que, previo
mandato de la Superintendencia de Compafiias, serd inscrita en el Registro
Mercantil. La compariia se tendrd como existente y con personeria juridica desde el
momento de dicha inscripcion. Todo pacto social que se mantenga reservado sera

nulo.

Art. 148.- La compaiiia puede constituirse en un solo acto (constitucion simultanea)
por convenio entre los que otorguen la escritura; o en forma sucesiva, por

suscripcion publica de acciones.

Art. 149.- Seran fundadores, en el caso de constitucion simultanea, las personas
gue suscriban acciones y otorguen la escritura de constitucion; seran promotores, en
el caso de constitucidbn sucesiva, los iniciadores de la compafiia que firmen la

escritura de promocion.

Art. 150.- La escritura de fundacién contendra:

1. El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compafia y su voluntad de fundarla;

3. El objeto social, debidamente concretado;

4. Su denominacion y duracion;

5. El importe del capital social, con la expresién del nimero de acciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el
nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital,

6. La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes;
el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

7. El domicilio de la compafiia;

8. La forma de administracién y las facultades de los administradores;

9. Laformay las épocas de convocar a las juntas generales;

10. La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los
funcionarios que tengan la representacion legal de la compaiiia;

11. Las normas de reparto de utilidades;
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12. La determinacién de los casos en que la compafia haya de disolverse
anticipadamente; vy,

13. La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

Art. 151.- Otorgada la escritura de constitucion de la compafia, se presentara al
Superintendente de Compafiias tres copias notariales solicitandole, con firma de
abogado, la aprobacion de la constitucion. La Superintendencia la aprobara, si se
hubieren cumplido todos los requisitos legales y dispondra su inscripcion en el
Registro Mercantil y la publicacion, por una sola vez, de un extracto de la escritura y

de la razon de su aprobacion.

La resolucion en que se niegue la aprobacion para la constitucién de una compafiia
anonima debe ser motivada y de ella se podra recurrir ante el respectivo Tribunal
Distrital de lo Contencioso Administrativo, al cual el Superintendente remitira los

antecedentes para que resuelva en definitiva.

Art. 152.- El extracto de la escritura sera elaborado por la Superintendencia de
Compafiias y contendra los datos que se establezcan en el reglamento que

formularéa para el efecto.

Art. 153.- Para la constitucion de la compafia andnima por suscripcion puablica, sus
promotores elevaran a escritura publica el convenio de llevar adelante la promocién
y el estatuto que ha de regir la compafiia a constituirse. La escritura contendra,

ademas:

a) El nombre, apellido, nacionalidad y domicilio de los promotores;

b) La denominacién, objeto y capital social;

c) Los derechos y ventajas particulares reservados a los promotores;

d) El nimero de acciones en que el capital estuviere dividido, la clase y valor
nominal de cada accidn, su categoria y series;

e) El plazo y condicion de suscripcion de las acciones;

f) El nombre de la institucion bancaria o financiera depositaria de las cantidades a
pagarse en concepto de la suscripcion;

g) El plazo dentro del cual se otorgara la escritura de fundacion; y,

h) El domicilio de la compaifiia.
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Art. 154.- Los suscriptores no podran modificar el estatuto ni las condiciones de

promocion antes de la autorizacion de la escritura definitiva.

Art. 155.- La escritura publica que contenga el convenio de promocion y el estatuto
gue ha de regir la compairiia a constituirse, seran aprobados por la Superintendencia
de Compaiiias, inscritos y publicados en la forma determinada en los Arts. 151y 152

de esta Ley™?

“REQUISITOS Y TRAMITES CORRESPONDIENTES LUEGO DE LA
CONSTITUCION DE UNA EMPRESA.

1. Certificado de busqueda Mercantil y solicitud de reserva de nombre o razén
social.

Los tramites son efectuados en las oficinas de los registros publicos. Esto
consiste en verificar si no existe un nombre igual o similar al de la empresa que

se va a constituir.

2. Elaboracion de la Minuta
Este documento sefiala el tipo de empresa o sociedad, el estatuto que lo rige.
Datos del titular o socios.

= Nombre

= Domicilio

= Estado civil

* Nacionalidad
= QOcupacion

= RUC

Si el aporte del capital es en efectivo tendra que presentar una copia de la minuta
para abrir una cuenta en el banco de su preferencia y depositar como minimo el 25%
del capital social. Si es en bienes tendrda que adjuntar a la minuta un informe

detallado de enseres y su valor correspondiente.

BNACIONAL, C. (05 de noviembre de 1999). oas.org. Obtenido de oas.org:
www.oas.org/juridico/PDFs/mesicie4_ecu_comp.pdf
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3. Tramite Notarial

Minuta de constitucion de la empresa, original y copia simple.

Constancia de depdsito bancario de apertura de la cuenta corriente a nombre
de la empresa que se va a constituir.

Copia simple de los documentos de identidad de los otorgantes y conyuges
en caso de ser casados.

Pago de los derechos notariales.

La escritura publica de constitucion, el notario o el titular de la empresa tiene

que enviarla a registros publicos para su inscripcion.

4. Tramites en el SRI

En caso de empresas con personeria juridica, el representante o apoderado debera

presentar la copia simple de la escritura publica de constitucién. Inscrita en los

registros publicos y adjuntar los recibos de luz, agua o teléfono del domicilio fiscal

(donde esta ubicado el negocio).

Para inscribirse en el RUC llenara los formularios que corresponda segun el tipo de

régimen tributario en el que haya decidido acogerse. Ademas tiene que solicitar la

autorizacion de impresion de los comprobantes de pago.

5. Emision del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) permite que el negocio funcione

normalmente y cumpla con las normas que establece el cddigo tributario en materia

de impuestos. La emision del RUC requiere los siguientes requisitos:

Copia de la Cédula de Identidad

Acercarse a las oficinas del SRI

Proporcionar datos informativos como la direccion, teléfono
Tipo de negocio o actividad a la que se dedica

Firma y retira el RUC

Este trAmite no tiene costo monetario

6. Afiliacion ala Camara de Comercio

Para la afiliacion a la Camara de Comercio se requiere el cumplimiento de los

siguientes requisitos:
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= Copia del RUC

»= Copia del Nombramiento Representante Legal

» Cédulay Papeleta de Votacion del Representante Legal
* Planilla de Luz

» Pago de suscripcion en relacién al Capital Social

» Pago trimestral de las cuotas de aportacion o contribucién

7. Autorizacion y licencia de funcionamiento Municipal
En la municipalidad del distrito donde se instalara su negocio tendra que tramitar la

licencia de funcionamiento.
Tasa de habilitacién o permiso de funcionamiento

= Copia del RUC

= Copia del Nombramiento Representante Legal

» Cédulay Papeleta de Votacidon del Representante Legal
» Planilla de Luz

» Formulario de declaracion para obtener la patente

8. Permisos de Cuerpos de Bomberos

Es un documento que da la mencionada entidad del estado una vez que el personal
del Cuerpo de Bomberos haya inspeccionado el local en la cual basicamente se
revisa la instalacion y se asegura que tengas medios para prevenir y contrarrestar

cualquier tipo de incendio que se presente:

= Copia del RUC

= Copia del Nombramiento Representante Legal

= Copia de Cédula y Papeleta de Votacion del Representante Legal
* Planilla de Luz

» Pago de tasa o permiso, de acuerdo a la actividad econémica

9. Certificado de Salud

Es la realizacion de exdmenes médicos para comprobar la salud de sus empleados.
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10.Legalizacion de libros de planillas
Una vez inscrita debera llevar el libro de planilla de remuneraciones al Ministerio de
Trabajo o0 a su dependencia para que sea legalizada. Después dirijase al IESS y

solicite los formularios para la inscripcién.”*

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Campana publicitaria: Es hacer una recopilacion de todas las caracteristicas,
beneficios, etc. De una empresa, producto o servicio y darlos a conocer al mercado
que tenemos definido para la creacién o venta respectivamente a través de los

diversos medios publicitarios existentes.

Cobertura: Cantidad de personas o negocios a las que llega un categérico mensaje

publicitario.

Costo: Es la medida, en término monetarios, de los recursos utilizados para lograr
un objetivo planteado referente a un producto o servicio, es la cantidad de dinero

gue se necesita para fabricarlo o con que se fabrico.
Creativo: Es una persona experta en crear ideas publicitarias en tiempo y forma.

Entrevistas en profundidad: Se refieren al tipo de investigacién cualitativa con
temas especificos que necesitan la privacidad del dialogo para obtener resultados

mas afines a una investigacion determinada.

Idea creativa: La idea creativa hace surgir conceptos y nociones que antes no
existian pero a su vez el origen de estas ideas esta apoyado en otros anteriores; que

previamente no estan relacionadas pero son ya existentes.

Idea publicitaria: Es la diferente forma que toma la creatividad dentro de un

mensaje. La creatividad publicitaria se manifiesta en ideas publicitarias.

14FREIRE,, L., & SILVA, M. (2011). Proyecto:Creacidn de un centro integral del cuidado de belleza corporal.
Proyecto:Creacion de un centro integral del cuidado de belleza corporal. Milagro, Guayas, Ecuador.
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Identidad de marca: Una marca existe a partir de una identidad en la que se refleja
el deseo del fabricante de darle a més de personalidad un nombre al producto que

fabrica.

Marca: Es un valor agregado que se le da a un producto para que sea de facil

reconocimiento para el consumidor.

Marketing mix: ElI marketing mix de un producto estad formado por las siguientes
variables, mas conocidas como las “4p del marketing”, a saber: producto, precio,

promocion, plaza.

Mercado: Es un lugar en donde existe la oferta y la demanda seguida de

compradores y vendedores de un producto.

Merchandising: Es una herramienta del marketing que reldne a toda actividad que
orienta al consumidor a la adquisicién de un producto en el punto de venta. Nos
proporciona la mejor manera de colocar nuestro producto en la parcha para de esta

manera facilitar la accion de compra.

Producto: Es un bien o servicio que proporciona satisfaccién al consumidor y a su

vez reune las caracteristicas o atributos que permiten la fidelizacion del mismo.

Promocién: Es un conjunto de métodos que brinda la oportunidad de generar mas
ventas de un producto, mejorando la demanda ya existente, mayor rotacion de los

mismos y mejores resultados en cuanto a la relacion cliente-producto.

Propaganda: Es utilizada para dar a conocer ventajas y beneficios de un producto o
servicio sin fines de lucro o para la difusion de doctrinas o de un sistema de

principios que elevan el prestigio a una persona o institucion.

Publicidad: Es cualquier forma pagada para dar a conocer un producto y/o servicio
sobre algo o alguien transmitiendo a su vez detras del mismo un mensaje que motive

subliminalmente a la gente a adquirirlo.

Segmentacion: Es un proceso a través del cual dividimos un mercado en

segmentos homogéneos basandonos en diferentes variables y caracteristicas ya
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sean estas demograficas, psicolégicas, geograficas dependiendo del producto o se
vaya a ofertar.

Slogan: Es la frase que representa el contexto de la marca, este debe ser claro,

preciso y de facil recordacién para los consumidores.

Target: Es el publico objetivo al que se dirige una campafa publicitaria, este nos
permite conocer las actitudes de los consumidores frente a los anuncios publicitarios
lo que facilita optimizar recursos al momento de determinar sus diferentes gustos y

preferencias.

Publicidad BTL: Es una serie de técnicas y practicas publicitarias que pretenden
crear nuevos canales de comunicacion entre la marca y el consumidor. Sus siglas
BTL significan (Below the Line - debajo de la linea) y hacen referencia a las practicas
no masivas de comunicacion dirigidas a segmentos definidos del mercado. Para esto
se trata de utilizar imadgenes impactantes y creativas que establezcan formas

novedosas de contacto para difundir un mensaje publicitario

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis General

La difusién de bienes y servicios por parte de las empresas del canton Milagro incide

en el crecimiento de estos negocios.

2.4.2 Hipotesis Particulares
e La difusion de los productos que se ofertan en el mercado incide en las ventas
de los negocios.
e El uso de los materiales publicitarios incide en la rentabilidad de los negocios.
e La inversion en articulos publicitarios afecta a la captacion de clientes en los
negocios
e EIl conocimiento de la implementacion de articulos publicitarios influye en el

crecimiento de los negocios.
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2.4.3 Declaracion de variables

Hipotesis General
La difusion de bienes y servicios por parte de las empresas del cantén Milagro incide

en el crecimiento de estos negocios.

VARIABLE INDEPENDIENTE: Difusion de bienes y servicios.
VARIABLE DEPENDIENTE: Crecimiento del negocio

Hipotesis Particulares
e Ladifusion de los productos que se ofertan en el mercado incide en las ventas

de los negocios.

VARIABLE INDEPENDIENTE: Difusion de productos.
VARIABLE DEPENDIENTE: Ventas

e Eluso de los materiales publicitarios incide en la rentabilidad de los negocios.

VARIABLE INDEPENDIENTE: Materiales publicitarios.
VARIABLE DEPENDIENTE: Rentabilidad.

e La inversion en articulos publicitarios afecta a la captacién de clientes en los

negocios

VARIABLE INDEPENDIENTE: Inversion.
VARIABLE DEPENDIENTE: Captacién de clientes.

e EIl conocimiento de la implementacién de articulos publicitarios influye en el

crecimiento de los negocios.

VARIABLE INDEPENDIENTE: Conocimiento
VARIABLE DEPENDIENTE: Crecimiento del negocio.

2.4.4 Operacionalizacion de las variables
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Cuadro 1. Operacionalizacion de las variables

TIPO CONCEPTO INDICADORES
Bienes y servicios V.I. Bienes.- Objetos y cosas que
sirven para satisfacer las
necesidades.
Servicios.- prestaciones| .
Nivel o volumen de ventas
personales o publicas en
beneficio de los | Cantidad 0 nivel de
consumidores produccion
Crecimiento del negocio V.D. Crecimiento.- Modificaciéon o|Nivel de ventas
incremento de tamafo.
Numero o cantidad de
clientes
Margen de utilidad
Ventas en el negocio V.D. Negocio.- ocupacion, trabajo | Nivel de ventas
gue se realiza con fines
. Numero o cantidad de
lucrativos.
clientes

Margen de utilidad
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Materiales publicitarios V.1. Materiales Publicitarios.-| .,
Numero de contratos para
son ayudas visuales para -
Y P generar publicidad
promocionar un producto o la
empresa en si. Nivel de ventas
Rentabilidad del negocio V.D. Nivel de ventas
Numero o cantidad de
Negocio.- ocupacion, trabajo| .
clientes
gue se realiza con fines
lucrativos. Margen de utilidad
Clientes V.D. Clientes.-persona gue | Cantidad de clientes

accede a un producto o

servicio.

Nivel de ventas

Cantidad o niveles de
produccibn de elementos

publicitarios.

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

En este trabajo se usaran técnicas para una investigacion aplicada y descriptiva, y
de esa manera lograr una comprension clara y profunda del problema de

investigacion, para de esta forma lograr encontrar una solucién adecuada al mismo.

De la misma forma se usaran las técnicas necesarias para lograr tener una vision
clara de todo y ademas lograr reunir las suficientes pruebas que nos lleven a
encontrar una solucion adecuada, entre las técnicas pondremos énfasis en las

encuestas para obtener una gran cantidad de opiniones.

La investigacion es aplicada porque se efectuard un andlisis sobre el problema
planteado para presentar soluciones precisas y llevarlas a la practica, mejorando la

forma en que se desarrollan y crecen las empresas en el mercado milagrefio.

Es una investigacion Exploratoria porque se recurrirA a un trabajo de campo y
bibliograficos para recoger informacién que permita alimentar lo establecido en los
problemas de investigacion y por concerniente en las hipotesis, buscando una base

tedrica sobre cada variable y poder asi relacionarlas.

Descriptiva, la investigacibn asume la descripcion de cada variable y busca la
interrelacion de las mismas en un analisis de causa y efecto, lo que permitira llegar a

conclusiones acerca del fenbmeno investigado.

39



3.2 LAPOBLACION Y LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblacion

“‘La poblacién a la que se dirige la investigacion es a las pequefias, medianas y
grandes empresas de la ciudad de Milagro, segun la investigacion realizada por la

Universidad Estatal de Milagro el nimero de empresas registradas son de 2066."*

3.2.2 Delimitacion de la poblacion

El universo objeto de estudio es las microempresas dentro del perimetro Urbano de

la Ciudad de Milagro.

3.2.3 Tipo de muestra

El tipo de muestra que se implementara en el presente estudio es de tipo no
probabilistico porque serd exclusivamente a criterio del investigador; los datos se
recabaran de la Investigacion realizaba por la Universidad Estatal de Milagro el cual
nos proporciond las cifras de los negocios existentes y legalmente constituidos del

perimetro Urbano de la Ciudad de Milagro.

3.2.4 Tamaio de la muestra

Debido a que contamos con una poblacién finita y se conoce con certeza su tamafio
investigativo se ha determinado utilizar la siguiente férmula para establecer la

dimension de la muestra.

BMILAGRO, U. E. (2010). Estudio del desarrollo productivo y socioeconmico de la pequefias, mediana y
microempresas del Canton Milagro y cantones aledarios, y andlisis de factabilidad para la interaccion
institucional de Fortalecimiento. milagro.
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Npq

n=
(N-1) E2
tpPq
Z2
n: tamafio de la muestra.
N: tamanfo de la poblacion
p: posibilidad de que ocurra un evento, p= 0,5
q: posibilidad de no ocurrencia de un evento, g=0,5
E: error, se considera el 5%; E=0.05
Z: nivel de confianza, que para el 95%, Z=1,96

_ 2066-(0,5)(0,5)
n= (2066—1)0.052

516.50
n=7571625
3.84 + 0-25
_ 516.50
" =38
n = 324

El nimero de encuestas necesarias para realizar la investigacion sera de 324.
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3.2.5 Proceso de seleccion

Siendo la muestra probabilistica, es decir estd determinada por una poblacién finita,
la que fue determinada con la formula respectiva, buscaremos para las encuestas a

personas que estén dispuesta a colaborar con la investigacion.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS
3.3.1 Métodos tedricos

En el presente proyecto se aplicara los diferentes métodos tedricos como el
deductivo con el cual se procedera a analizar los diferentes fendmenos con el fin de
llegar a una conclusién; el inductivo que permitird estudiar lo que comprende el
marco tedrico ademas se realizara una sintesis, también se aplicara el método
comparativo el mismo que permitird relacionar las variables tanto dependiente como
independiente, se implementara el estadistico con el cual se procedera a tabular la
informacion, a la vez se introducira el analitico con el que se analizara el problema
en sus diferentes partes, adicional a esto se empleara el método hipotético el mismo
que permitird analizar las hipétesis mediante el disefio del cuadro de una verificacion

de las mismas.(verificacion de hipétesis).

3.3.2. Métodos empiricos

En el presente estudio se aplicara como método empirico la observacion orientado a
indagar los factores que intervienen en la generacion de nuevas oportunidades de

negocio.

3.3.3. Técnicas e Instrumentos

En el presente proyecto se aplicard como técnica esta herramienta mas utilizada

como es la encuesta.

Encuesta.- Es una de las técnicas que permite obtener informacion que se requiere

para realizar el estudio que se esta efectuando con la finalidad de conocer las

42



inquietudes y necesidades mediante un cuestionario de preguntas cerradas a los
clientes y empleados de la empresa.

3.4 Propuesta de procesamiento Estadistico de la Informacion.

La informacion obtenida mediante la aplicacion del instrumento de investigacion, en
este caso la encuesta, sera sometida a un tratamiento estadistico (tabulacién de la
informacion), se la realizara en el programa informatico de EXCEL para reflejar las
respuestas de forma precisa y se la presentard en cuadros y gréficos estadisticos
con el respectivo andlisis de cada una de las preguntas que se realizaron en la

encuesta.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Para poder comprobar lo antes descrito se ha realizado una investigacion

cuantitativa, es decir mediante la implementacion de encuestas, las mismas que se

muestran a continuacion:

1.- ¢Qué tiempo tiene funcionando su negocio?

Cuadro 2. Tiempo de funcionamiento del negocio

Alternativas ~ |Respuestas| Porcentajes
-'IFemenino 74
1 ab afios 20 6%
5a 10 afios 54 17%
=-'Masculino 250
1 a b afios 153 30%
5 a 10 afios a7 47%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Graficol. Tiempo de funcionamiento del negocio

Tiempo de funcionamiento de su
negocio

#Femenino 1 a 5 afios
® Femenino 5 a 10 afios
& Masculino 1 a 5 afios

M Masculino 5 a 10 afios

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Se puede determinar mediante las encuestas realizadas que un 64% de las
empresas del cantdon Milagro entre comerciales y agricolas funcionan hace 5 a 10

afos, mientras que el 36% funcionan desde 1 a 5 afios.

Analisis:

En Milagro existen numerosas empresas que han logrado mantenerse por mucho
tiempo, alcanzando un adecuado posicionamiento del mercado porgue poseen una
amplia y estable cartera de clientes, esto se debe a las diferentes estrategias que

implementan como son las promociones, descuentos y publicidad.

Se puede observar un crecimiento del sector empresarial en los ultimos afios, lo cual
se refleja en los multiples negocios que surgen dia con dia con el objetivo de

satisfacer las necesidades de los ciudadanos.
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2.- La actividad que realiza en su negocio corresponde al area:

Cuadro 3. Actividad Comercial

Alternativas ~ |[Respuestas Porcentajes
- Femenino 74
Agricola 23 7%
Comercial 51 16%
= Masculino 250
Agricola 132 41%
Comercial 118 36%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Grafico 2. Actividad Comercial

Actividad que realiza su
negocio

® Femenino Agricola
@ Femenino Comercial
™ Masculino Agricola

« Masculino Comercial

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Mediante las encuestas se determina que el 52% de los empresarios de las
diferentes empresas del canton Milagro se dedican sus negocios a la actividad
comercial, mientras que el 48% pertenecen a la actividad agricola.

Analisis:

Milagro posee un amplio mercado en el cual las personas cuentan con numerosos
negocios de distintas actividades entre las cuales estan las empresas comerciales
como son las de venta de electrodomésticos, ropa, vehiculos, comida, etc., y

agricola que se dedican a suministrar de diferentes insumos a los agricultores
milagrefos y de sectores aledafios.
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3.- De las siguientes alternativas cual considera usted es la mas importante

para el crecimiento de su negocio:

Cuadro 4. Alternativas de crecimiento del negocio

Alternativas ~ | Respuestas | Porcentajes
- Femenino 74
Captacion de nuevos clientes 54 17%
Incremento del stock de mercaderia 20 6%
- Masculino 250
Captacion de nuevos clientes 230 T1%
Incremento del stock de mercaderia 20 6%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréfico 3. Alternativas de crecimiento del negocio

Alternativas mas importantes
para el crecimiento de su negocio

®Femenino Captacion de
nuevos clientes

®@Femenino Incremento del
stock de mercaderia

& Masculino Captacion de
nuevos clientes

wMasculino Incremento del
stock de mercaderia

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Los empresarios consideran en un 88% que para poder obtener un crecimiento del
negocio se debe realizar una captacion continua de nuevos clientes y el 12% opinan
gue necesitan incrementar el stock de mercaderias con el fin de tener siempre
producto para los clientes.

Andlisis:

El crecimiento de un negocio depende de diferentes factores como es la captacion
de clientes, la calidad del producto y/o servicio, stock de mercaderia, innovacion,
publicidad entre otros, que ayudan a encaminar a un adecuado funcionamiento y

satisfaccion de las necesidades del cliente, obteniendo cada dia un incremento en la
rentabilidad del negocio.
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4.- En qué porcentaje considera usted que su negocio ha crecido en este

ultimo afio:

Cuadro 5. Crecimiento del negocio en este ultimo afio

Alternativas -~ |Respuestas| Porcentajes
- Femenino 74
1% - 25% 16 5%
25% - 50% 58 18%
= Masculino 250
1% - 25% 20 6%
25% - 50% 223 69%
50% - 75% [ 2%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréfico 4. Crecimiento del negocio en este ultimo afio

Crecimiento de su negocio
en este ultimo arno

2%

= Femenino 1% - 25%

= Femenino 25% - 50%

= pMasculino 1% - 25%

u Masculino 25% - 50%

i Masculino 50% - 75%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Mediante este estudio podemos determinar que el 87% de las empresas han crecido
en este ultimo afio entre el 25% al 50%, el 11% entre el 1% al 25% y el 2% de los
negocios su crecimiento ha sido entre el 50% al 75%.

Analisis:

Los diversos negocios que existen en Milagro han crecido en este ultimo afio, esto
se debe principalmente a la estabilidad econdmica del pais que ha permitido que las
personas puedan adquirir el producto o servicio que necesitan, mientras que los
empresarios han utilizado estrategias entre ellas de promocion y publicidad para
darse a conocer y ofertar su producto.
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5.- Para lograr la captacién de nuevos clientes que estrategias usted utiliza:

Cuadro 6. Estrategias que utilizan para la captacién de nuevos clientes

Alternativas ~ |Respuestas Porcentajes
- Femenino 74
Minguna 20 6%
Promociones 22 7%
Publicidad 32 10%
= Masculino 250
Minguna 20 6%
Promociones 34 10%
Publicidad 196 61%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Grafico 5. Estrategias que utilizan para la captacion de nuevos clientes

Estrategias que se utiliza para
captar nuevos clientes

Interpretacion:

® Femenino Ninguna

® Femenino
Promociones

& Femenino Publicidad

& Masculino Ninguna

4 Masculino

Promociones
& Masculino Publicidad

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Mediante la gréfica se determina que el 71% de los empresarios utilizan las distintas
estrategias de publicidad para poder obtener nuevos clientes y asi ampliar su
cartera, el 17% consideran que mediante las promociones atraen a nuevos clientes y
el 12% no realiza ninguna estrategia.

Analisis:

En Milagro se implementan especificamente estrategias de publicidad como son los
anuncios en prensa escrita, radio o televisiéon, volantes, tarjetas, letreros luminosos,
etc., tambien aplican las diversas promociones o descuentos.

49



6.- Las ventas que tiene su negocio son el resultado de la difusion de sus

productos y/o servicios:

Cuadro 7. El resultado de las ventas en su negocio

Alternativas -~ Respuestas Porcentajes
-'Femenino 74
De acuerdo 39 12%
En desacuerdo 20 6%
Indeciso 15 5%
= Masculino 250
De acuerdo 196 61%
En desacuerdo 20 6%
Indeciso 34 10%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréfico 6. El resultado de las ventas en su negocio

Resultado de las ventas en su
negocio

# Femenino De acuerdo

@ Femenino En desacuerdo
® Femenino Indeciso

¥ Masculino De acuerdo

u Masculino En desacuerdo

W Masculino Indeciso

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

El 73% de los empresarios estan de acuerdo que sus ventas son resultado de la
difusibn de sus productos y/o servicios, mientras que el 15% corresponde a
personas indecisas y el 12% estan en desacuerdo.

Andlisis:
En la actualidad un alto porcentaje de empresarios han concientizado que para
lograr unas ventas 6ptimas se debe realizar una difusibn de sus productos y/o

servicios mediante la utilizacion de los diversos articulos publicitarios, considerando
como estrategia primordial para lograr los diferentes objetivos de la empresa.
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7.- Cudles de las siguientes alternativas considera usted que esta afectando o
afectaria las ventas de su negocio:

Cuadro 8. Factores que afectan las ventas

Alternativas |~ |Respuestas Porcentajes
- Femenino 74
Competencia 37 11%
Falta de publicidad 37 12%
= Masculino 250
Competencia 74 23%
Falta de publicidad 176 54%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréfico 7. Factores que afectan las ventas
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Mediante la muestra se observa que el 66% considera que le afecta o afectaria a
las ventas del negocio él no implementar las diferentes estrategias de publicidad y el
34% cree que la competencia es el factor fundamental para que disminuyan las
ventas, porque constantemente ingresan nuevos competidores a este mercado.

Analisis:

Cada dia surgen nuevas empresas en Milagro porque consideran que posee un
mercado atractivo y rentable existiendo un alto nivel de competitividad, lo cual afecta
a las ventas de los negocios, esto se debe a que los empresarios no utilizan la
publicidad como herramienta fundamental para seguir captando a sus clientes y
promocionar su producto o servicio logrando mantener un adecuado
posicionamiento en el mercado y contrarrestar asi la agresiva competencia.
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8.- Considera usted que la difusion de los productos que comercializa es:
Cuadro 9. Conviccion de la difusion de los productos que comercializa

Alternativas ~ | Respuestas Porcentajes
= Femenino 74
Importante y necesario 3z 10%
Poco importante 42 13%
= Masculino 250
Importante y necesario 196 60%
Poco importante 54 17%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréfico 8. Conviccidn de la difusion de los productos que comercializa
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Por medio de la grafica se determina que el 70% mantienen una conviccién que la
difusion de sus productos o servicios es importante y necesarios para poder captar a
clientes, obtener un posicionamiento del mercado y generar mayores ventas,
mientras que el 30% consideran que es poco importante implementar la publicidad
en un negocio.

Analisis:

Con el transcurso del tiempo muchos paradigmas con respecto a la publicidad se
han roto, principalmente porque era considerada como un gasto y no una inversion,
los empresarios en la actualidad la consideran como estrategia primordial para lograr
introducirse en el mercado objetivo, alcanzar el posicionamiento y mantenerse en él.
Es importante el invertir en los distintos articulos publicitarios para difundir los

servicios o productos de una empresa, puesto que se ha comprobado que por medio

de ellos las ventas se incrementan por ende las utilidades del negocio también.
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9.- Su nivel de inversién en articulos publicitario es:

Cuadro 10. Nivel de inversion en articulos publicitarios

Alternativas -~ | Respuestas Porcentajes
- Femenino 74
Alto 15 5%
Bajo 42 13%
Medio 17 5%
= Masculino 250
Alto 34 10%
Bajo 54 17%
Medio 162 50%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Grafico 9. Nivel de inversion en articulos publicitarios
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

El 54% de los empresarios realizan una inversion media para la publicidad debido a
gue no cuentan con empresas en Milagro que brinden servicios completos, el 30%
establecen una inversion baja porque realizan publicidades especificas como
prensa, radio o televisién y 16% invierten en un alto nivel en los diversos articulos
publicitarios.

Andlisis:

Los empresarios milagrefios si utilizan la publicidad como medio de promocionar a
SuU negocio, pero unos invierten menos gque otros, esto se debe a que no cuentan
con empresas que brinden servicios completos los cuales satisfagan los
requerimientos de los clientes, teniendo que viajar hasta la ciudad de Guayaquil para
adquirirlos, tambien esto ocurre por el poco conocimiento de los distintos articulos

publicitaros que existen.
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10.- La captaciéon de clientes por parte de su negocio se ve afectada por el

nivel de inversion en publicidad:

Cuadro 11. La publicidad como medio para captar clientes

Alternativas - Respuestas Porcentajes
- Femenino T4
De acuerdo 17 5%
En desacuerdo 15 4%
Indeciso 42 13%
= Masculino 250
De acuerdo 174 54%
En desacuerdo 22 7%
Indeciso 54 17%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréfico 10. La publicidad como medio para captar clientes
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Mediante la encuesta se puede determinar que el 59% esta de acuerdo que el nivel
de inversion en publicidad influye para la captacion de clientes, mientras que el 30%
se encuentra indeciso y el 11% esta en desacuerdo.

Analisis:

Al decidir implementar publicidad para su negocio debe ser la adecuada, invirtiendo
en los articulos publicitarios necesarios para alcanzar los objetivos y metas
propuestas, en lo contrario no se obtendran los resultados deseados convirtiéndose

lo invertido en un gasto.
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11.- Su nivel de conocimiento acerca de la implementacion de articulos

publicitarios es:

Cuadro 12. Conocimiento de la implementacion de articulos publicitarios

Alternativas -~ | Respuestas Porcentaje
- Femenino 74
Alto 15 5%
Bajo 42 13%
Medio 17 5%
= Masculino 250
Alto 24 7%
Bajo 54 17%
Medio 172 53%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Grafico 11. Conocimiento de la implementacion de articulos publicitarios

Conocimiento acerca de la
implementacion de articulos
publicitarios

® Femenino Alto
@ Femenino Bajo
@ Femenino Medio
& Masculino Alto
& Masculino Bajo

« Masculino Medio

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Se observa mediante la grafica que el 57% de las empresas poseen un nivel de
conocimiento medio en articulos publicitarios, el 30% su nivel es bajo porque no
tienen interés en adquirirlos y el 13% tienen amplio conocimiento.

Andlisis:
En Milagro no existe asesoramiento por parte de empresas publicitarias para dar a
conocer los diversos articulos que existen y de los beneficios que representa para

una negocio el adquirirlos, ocasionando la poca demanda de estos servicios por el
desconocimiento de los empresarios.
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12.- Qué tipo de estrategia publicitaria actualmente estd aplicando en su

negocio:

Cuadro 13. Estrategia publicitaria actual

Alternativas - | Respuestas Porcentaje
- Femenino 74
Minguna 42 13%
FPrensa escrita 32 10%
= Masculine 250
Minguna 54 17%
FPrensa escrita 167 51%
Radial 29 9%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréfico 12. Estrategia publicitaria actual
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Mediante este estudio se ha podido determinar que el 61% de las empresas de
Milagro utilizan la prensa escrita como estrategia de publicidad, porque consideran
que es el medio adecuado para dar a conocer de sus productos y/o servicios, el 30%
no implementa ninguna estrategia en la actualidad y el 9% opta por la radio, debido
gue es un medio de publicidad econdmico y las personas siempre lo utilizan para
informarse.

Analisis:

Los empresarios milagreiios mayormente utilizan la prensa escrita y la radio como
estrategia para dar a conocer su negocio, porque consideran que son los medios
mas conocidos de publicidad y algunos de los demas articulos publicitarios son
empleados en fechas especificas como navidad, fin de afo, dia del padre, etc.
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13.- El crecimiento de los negocios existente en nuestro Cantdén podra mejorar
si se inicia la difusion de bienes y servicios utilizando los articulos

publicitarios adecuados:

Cuadro 14. Crecimiento de los negocios mediante el uso de articulos publicitarios

Alternativas -~ Respuestas Porcentajes
- Femenino T4
De acuerdo 32 10%
En desacuerdo 20 6%
Indeciso 22 7%
= Masculino 250
De acuerdo 207 B4%
En desacuerdo 20 6%
Indeciso 23 T%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Grafico 13. Crecimiento de los negocios mediante el uso de articulos publicitarios
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Mediante las encuestas se determina que el 74% de los empresarios estan de
acuerdo que el crecimiento de los negocios mejorara a través de la difusion de
bienes y servicios utilizando articulos publicitarios adecuados, el 14% estan
indecisos, el 12% en desacuerdo.

Andlisis:

La manera de obtener un mejor crecimiento en la rentabilidad del negocio es realizar
la difusion de los servicios y/o productos determinando los articulos publicitarios
idéneos que capten la atencion del cliente, logrando cumplir con las estrategias

planteadas.
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14.- Como considera la creacién de una empresa que brinde asesoria y
comercializacion de articulos publicitarios en el Cantén Milagro:

Cuadro 15. Necesidad de una empresa de asesoria y comercializacion de articulos

publicitarios
Alternativas ~ | Respuestas| Porcentaje
- IFemenino 74
Indiferente 42 13%
Muy necesario 32 10%
-IMasculino 250
Indiferente 54 17%
Muy necesario 196 60%
Total general 324 100%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Grafico 14. Necesidad de una empresa de asesoria y comercializacién de articulos
publicitarios
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Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Interpretacion:

Los empresarios consideran con un 70% que es muy necesario la creacion de una
empresa de asesoria y comercializacion de articulos publicitarios, mientras que el
30% le es indiferente la creacion de una nueva empresa.

Andlisis:

Milagro necesita de una empresa que brinde servicios completos de publicidad, en
donde los empresarios pueden obtener diferentes alternativas para captar o
mantener clientes y lograr un adecuado posicionamiento en el mercado generando

un alto crecimiento en las ventas.
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4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

La publicidad ha venido evolucionando con el transcurso del tiempo, adaptandose
cada dia a las nuevas exigencias del mercado, en las ciudades como Quito, Cuenca,
Guayaquil, etc. existe un amplio mercado pero al mismo tiempo el nivel de
competitividad es mucho mayor, teniendo que las empresas utilizar diversas

estrategias de marketing para lograr un posicionamiento idéneo en el mercado.

Las agencias publicitarias en las grandes ciudades recurren a la estrategia del
agente-vendedor para ofrecer un servicio mas personalizado, logrando difundir sin
alterar la informacién a sus clientes, mediante colaboradores capacitados y con
experiencia. Al mismo tiempo contratan a mercaderistas quienes se dedican a
investigar nuevos mercados, analizan los precios y calidad de los productos de los
competidores, para asi ofrecer productos y/o servicios que cumplan con los

requerimientos de los clientes y a precios accesibles.

Milagro es una ciudad donde se ha observado un crecimiento poblacional y cultural,
asi como un alto incremento en el desarrollo empresarial en los diferentes sectores
como el comercio, agricultura, agroindustria, etc., creando negocios pequefios,

medianos y grandes que generan cada dia diversas plazas de trabajo.

En la actualidad muchas de las empresas no pueden mantenerse en el mercado ya
que no cuentan con un posicionamiento idéneo para competir con otros negocios de
la mismas caracteristicas, esto se debe por varios factores como la calidad del
producto o servicios, precios, personal capacitado (atencion al cliente) vy
principalmente por no implementar la publicidad adecuada para dar a conocer de

SuS Servicios.

La reducida publicidad de las empresas se debe a que los empresarios mantenian
paradigmas equivocados, considerando que para captar al cliente era a través de
promociones y el precio, pero hoy en dia se ha logrado concientizar que el uso de
los diferentes articulos publicitarios es una inversion y no un gasto, convirtiéndose en

una estrategia fundamental para que el negocio obtenga el éxito deseado.
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En Milagro existen empresas que ofrecen este servicio pero pocas disponen de
articulos publicitarios completos, teniendo que buscar en otros mercados como

Guayaquil para satisfacer sus necesidades.

4.3 RESULTADOS

De acuerdo al estudio realizado por medio de la implementacion de las encuestas se
determina que los empresarios se encuentran insatisfechos al no contar con
empresas que ofrezcan articulos publicitarios completos, teniendo que buscar en
otros mercados estos servicios, porque de ellos depende la difusion de sus
productos y el crecimiento econémico del negocio.

Un gran porcentaje de microempresarios poseen poco conocimiento de los diversos
articulos publicitarios que existen y de los beneficios que implica adquirir estos
servicios para incrementar sus ingresos, esto se debe a que las empresas
publicitarias actuales que ofrecen dichos servicios no realizan la publicidad necesaria

para darse a conocer en el sector empresarial.

Muchos de los negocios no pueden obtener un apropiado posicionamiento del
mercado y mantenerse en él, porque implementan inadecuados materiales

publicitarios que afectan en la rentabilidad de la organizacion.

4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 16. Verificacion de Hipotesis

HIPOTESIS VERIFICACION

La difusién de bienes y servicios por parte
de las empresas del cantén Milagro incide

en el crecimiento de estos negocios.

Se verifica mediante las preguntas #6 y #13 esta
hipétesis. Los empresarios consideran que al
difundir sus productos y servicios por medio de las
diferentes estrategias de publicidad genera el

incremento en la rentabilidad del negocio.
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La difusion de los productos que se
ofertan en el mercado incide en las ventas

de los negocios.

Con la pregunta # 10 se comprueba esta hipotesis,
porque al no efectuar una adecuada inversion en la
difusion de sus productos no podran realizar una
eficiente captacion de clientes, por ende se ve

reflejado en los bajos ingresos del negocio.

El uso de los materiales publicitarios
incide en la rentabilidad de los negocios.

Los empresarios de la ciudad de Milagro consideran

que al optimizar las estrategias de publicidad
utilizando los articulos publicitarios adecuados se
obtendra mejores rendimientos del negocio, esto se

comprueba mediante la pregunta #10 y 13.

La
afecta a la captacion de clientes en los

inversibn en articulos publicitarios

negocios

Con la pregunta #10 se verifica la hipotesis porque el
nivel de inversion que implemente los empresarios
para la publicidad de su negocio dependera para la

cantidad de captacion de los clientes.

El conocimiento de la implementacion de

articulos publicitarios influye en el

crecimiento de los negocios.

Se confirma mediante la pregunta #11 la hipotesis,
porque para obtener rendimientos adecuados y
constantes del negocio hay que utilizar las diferentes
herramientas publicitarias que existen, logrando

captar el numero indicado de clientes.

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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CAPITULO V

PROPUESTA
5.1 TEMA

Creaciéon de una empresa de venta de articulos publicitarios en el canton Milagro

5.2 FUNDAMENTACION

La publicidad se puede definir en términos de los que juegan un papel importante en
llevar anuncios al consumidor. Los cuatro jugadores mas importantes en la

publicidad son:

e El anunciante.
e La agencia de publicidad.
e Los medios.

e Los proveedores.

Objetivos especificos de la publicidad.

Remediar la disminucion de la demanda primaria de un producto.
e Superar algun desprestigio.

e Ayudar a la fuerza de ventas.

o Llegar ala gente inaccesible un producto, una empresa, etc.

e Mejorar las relaciones de los detallistas.

e Entrar a un nuevo mercado o atraerlo.
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e Introducir un nuevo producto.
e Aumentar las ventas.
o Contrarrestar prejuicios o sustituirlos.

o Crear buenas relaciones de la empresa y mejorar su reputacion.

Importancia de la publicidad.

La Publicidad es Importante porque es parte de nuestro sistema de comunicacion,
ayuda a informar a la gente de la disponibilidad de productos y servicios,
proporciona informacién que ayuda a tomar una adecuada decisibn de compra e

informa a la ciudadania sus derechos y obligaciones.

Son varias las empresas que se dedican a brindar servicios y comercializar
productos publicitarios, ganandose un espacio en el mercado, tanto a nivel

internacional como nacional. Entre las empresas extranjeras mas exitosas tenemos:

‘“CREACION Y ESTRATEGIA DE MARCA

CONECEL S.A. naci6 en 1993 bajo la marca PORTA y en el afio 2000 pasoé a formar
parte del grupo América Movil. Como pionera en tecnologia celular digital en el pais,
la marca se posiciond rapidamente como lider en servicio e innovaciones
tecnoldgicas, implementando por primera vez en Ecuador el servicio de prepago, el
servicio de envio y recepcion de mensajes escritos, la tecnologia GSM, el e-mail
movil, el GSM/Turbo, la tecnologia EDGE, la red 3G, 3.5G y HSPA+, entre otros. En
2008 la marca suscribié el contrato de concesion para la prestacion del Servicio

Mévil Avanzado y Servicio Telefonico de Larga Distancia Internacional por 15 afios.

En 2011, PORTA cambio su nombre a CLARO, marca bajo lo cual opera América
Movil en 15 paises de la region. El cambio a CLARO impulsé un nuevo compromiso
por brindar los mejores servicios, invertir y ofrecer tecnologia de punta, asi como
integrar alin mas a la mayor comunidad de usuarios moviles en el Ecuador con la
mayor comunidad de América Latina. Durante los ultimos 18 afios el numero de
usuarios moviles de CLARO crecio de 13 620 a mas del10 millones de usuarios en el
2011.
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CRECIMENTO EMPRESARIAL

El crecimiento de una empresa se basa en los recursos y capacidades que una
empresa posea, buscando reclutar o retener personal con un alto talento para
obtener una adecuada productividad y la mejora de la posicion de la empresa en el

mercado.

“Histéricamente, las primeras explicaciones sobre el crecimiento empresarial las
encontramos en Pen rose (1959). Para esta autora, la empresa, a lo largo de su
historia, va generando internamente o adquiriendo en los mercados los recursos
necesarios para el desarrollo de su actividad. En este contexto, el crecimiento se
produce cuando en la empresa existen recursos infrautilizados u ociosos a los que
se intenta buscar utilidad y decide explotarlos, en vez de transferir su propiedad a
otro agente del mercado.”®

Realizar lo antes mencionado implica decidir ampliar la actividad comercial actual,
invertir para ingresas a nuevos mercados geograficos o utilizarlos para la creacion
de un nuevo negocio, esto trata de verificar el crecimiento empresarial mediante la
dotacién de recursos y capacidades de una empresa, lo cual es corroborado por

distintos autores.

Formas de Crecimiento Empresarial
El crecimiento empresarial puede ser: crecimiento interno y Crecimiento a la

empresa.

El crecimiento interno.- Esta estrategia empieza desde adentro de la empresa, en
donde se puede ser capitalizada con sus propios recursos 0 por contribuciones
adicionales de los socios para una optimizaciéon de la produccion, adquisicién de

tecnologia, capacidad de distribucion y ventas, etc.

El crecimiento externo.- Esta estrategia se la efectia fuera de la empresa,
implementando convenios, alianzas, etc. las cuales son contraidas para la mejora

del negocio.

®GARCIA SOTO, M. G. (s.f.). La Estrategia de Diversificacién. Recuperado el 24 de Enero de 2013, de
http://www.eumed.net/tesis-doctorales/mggs/1j.htm
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Difusion de bienes y servicios

La empresa es institucion conformada por un capital, talento humano como factores
principales para la productividad del negocio y puede clasificarse en industriales,
mercantiles que pueden sr con o sin fines de lucro, que tienen la necesidad de
difundir sus bienes y/o servicios para lograr un adecuado posicionamiento del
mercado, mediante la utilizacion de los diferentes estrategias publicitarias, logrando

incrementar sus ventas.

Los articulos publicitarios, también conocidos como articulos de merchandising, son
productos que cuentan con el logo o nombre de una marca o empresa, y que tienen

como principal objetivo el promocionar dicha marca o empresa.

Como estrategia de promocion, obsequian articulos publicitarios a los clientes lo que
permite conservarlos o retenerlos, y captar un mayor numero de éstos, con el
propdsito de estar cerca de ellos y recordarles permanentemente la marca o el
nombre del negocio.

Estos articulos publicitarios se pueden regalar a todos los clientes, o so6lo a algunos,
por ejemplo, a los principales clientes o a aquellos que cumplan con un determinado

nimero de compras.

Asimismo, pueden mandarlos a fabricar y obsequiarlos en cualquier momento, o en
casos especiales, por ejemplo, durante el lanzamiento de alguna camparfa

publicitaria o en épocas especiales como festividades.

Algunos articulos publicitarios comunes que se obsequian a los clientes son
boligrafos, lapiceros, llaveros, destapadores, gorras, camisetas, pines, bolsos entre
otros.

Sin embargo, para que esta estrategia de promocién sea efectiva no es aconsejable
regalar los primeros productos que se nos vengan a la mente, sino aquellos que
estén relacionados con el giro del negocio y que sean utiles para el publico objetivo,
no es recomendable invertir en productos baratos y de mala calidad, pues daria la
empresa una mala imagen; se debe buscar articulos fuera de lo comun y no recurrir
a articulos que las empresas suelen regalar por monton y los clientes suelen perder
0 botar con facilidad.
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5.3 JUSTIFICACION

La difusion es una necesidad vital para una organizacién que tiene algo que ofertar,
en la actualidad estamos en un medio en donde el consumidor cambia a cada
minuto sus exigencias y esto conlleva a las empresas a utilizar los articulos

apropiados para lograr una difusion efectiva.

Mediante el estudio realizado se puede determinar que en el canton Milagro hay un
gran numero de empresas que se dedican a diferentes actividades comerciales, pero
muy pocas de ellas no son reconocidas en el mercado, esto se debe al
desconocimiento de las herramientas que existen para informar, recordar y asi

competir dentro del ambito local.

Los empresarios implementa la publicidad como estrategia fundamental para captar
a sus clientes e incrementar sus ingresos, pero muchos de ellos se encuentran
insatisfechos porque no cuentan con empresas que ofrezcan servicios publicitarios
completos teniendo que viajar a la ciudad de Guayaquil para contratar estos
servicios, por eso es necesario la creacion de una empresa de venta de articulos
publicitarios que ayudara a mejorar la satisfaccion de la demanda y al mismo tiempo
al crecimiento de la rentabilidad de los negocios, ofreciendo una diversidad de

productos de calidad que cumplan con los requerimientos de los clientes.

5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo General de la propuesta:

Crear una empresa que comercialice articulos publicitarios, mediante la aplicacion
de lineamientos estratégicos de gestidn, mercadoldgicos y financieros, para

potenciar el éxito del negocio.

5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta:

e Indagar y conocer la normativa existente para la creacion de la empresa.
e Elaborar la Filosofia Corporativa: visién, mision, valores y objetivos.
e Disefiar la estructura de la empresa a través de un organigrama.
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Determinar el perfil del cargo y sus funciones, mediante la creacion de

.
manuales

e Realizar un Analisis de Competitividad, Aspectos Internos y Externos del
negocio.

e Realizar una proyeccion financieras, determinando los recursos necesarios
para su funcionamiento.

e Buscar créditos financieros que permitan la factibilidad para la creacion y

funcionamiento de la empresa.

5.5 UBICACION

La empresa estara ubicada en territorio ecuatoriano, en la provincia del Guayas,

cantén Milagro, en la avenida Carlos Julio Arosemena y Pdte. Aurelio Mosquera

Narvaez
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Figura 4. Ubicacion de la empresa

Fuente: Mapa Google

Tipo de empresa: Privada

Direccion: Avenida Carlos Julio Arosemena y Pdte. Aurelio Mosquera Narvaez
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Ventajas de la ubicacién:

Se contara con una buena ubicacion porque estard situado en una zona transitada,
ya que por sus alrededores se encuentra la terminal terrestre y una institucion
educativa conocida en la localidad y tenemos una adecuada visibilidad para las

personas del cantén Milagro.

5.6 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Factibilidad Administrativa:

Esta propuesta es administrativamente factible porque requiere establecer la filosofia
corporativa formando lineamientos claros y precisos que encaminen a un adecuado
funcionamiento de la organizacion, asi mismo hay que realizar una estructura
organico-funcional detallando los puestos de trabajo y cada una de sus funciones
con el objetivo que todos cumplan con sus tareas sin cometer errores, esto permitira

tener un personal eficiente y eficaz.

Factibilidad Presupuestaria.-

Este proyecto es presupuestariamente factible porque se debe determinar los
recursos necesarios para su funcionamiento, el aporte propio y el financiamiento por
parte de una entidad bancaria, requiere establecer una proyeccion de los costos y
gastos del negocio, evaluar el mercado para fijar el sistema de precios y el monto de

ventas.

Factibilidad Legal.-

Este negocio debe cumplir con cada una de las normas establecidas por la ley con
respecto a facturacion, permisos de funcionamiento, salud, bomberos, regirse a la
ley de regulacion de publicidad y contenido, informacion basica comercial. Este tipo
de empresa no tiene ningun tipo de restricciones lo cual le permite que sea

legalmente factible.
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Factibilidad Técnica.-

El negocio es técnicamente factible porque la inversion que se realizar4d en
maquinarias y los equipos de trabajo es de alta de tecnologia, con el fin de satisfacer
los requerimientos y necesidades de los clientes, para esto se trabajara con un
personal capacitado y con experiencia, que sepan el adecuado funcionamiento de

estos equipos.

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA
5.7.1 Actividades
5.7.1.1 Nombre de la empresa:

JOXER PUBLICIDAD

5.7.1.2 Filosofia Corporativa

Mision:

Ser una empresa que provee articulos publicitarios con los estandares mas altos de
calidad y proporcionar la asesoria necesaria al mercado, contribuyendo en el
desarrollo y crecimiento de los negocios, mediante un trabajo responsable, honesto y

creativo.

Vision:
Ser reconocidos como una empresa que busca satisfacer a los negocios a nivel
local, en venta de articulos publicitarios, mediante la constante innovacion y

adaptacion de las exigencias del mercado, en un tiempo de tres afos.
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Valores:

Calidad: Trabajar con productos y servicios innovadores, cumpliendo con excelencia

los requerimientos de los clientes.

Compromiso: Asumir las obligaciones contraidas con responsabilidad, generando
resultados optimos.

Confidencialidad: No difundir la informacion de las estrategias publicitarias a otros

negocios.

Creatividad: Utilizar los equipos necesarios para plasmar las necesidades de los

clientes en una forma Unica, con disefios innovadores.

Responsabilidad Social: Trabajar pensado en la sociedad y en la conservacion del

medio ambiente.

Trabajo en equipo: Realizar las tareas en conjunto, con una eficiente comunicacion

logrando alcanzar los objetivos deseados.

5.7.1.3 Estructura Organico- Funcional

Gréfico 15. Estructura Organico

Gerencia

Departamento de Departamento de
Marketing v Disefo v Produccién

Vendedores

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Gréfico 16. Estructura Funcional

Gerencia
Contador Secretaria
Jefe de Ventas Jefe de Disefio
Vendedores Disenadores

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Manual de Funciones

Cuadrol7. Manual de Funciones

Area: Gerencia

Supervisa: Departamento de Marketing y Ventas, Departamento de Disefio y

Produccion.

Reporta: Ninguno

Requisitos Minimos:

Titulo universitario de carreras afines.

Experiencia minima 2 afios en las funciones asignadas.
Masculino o Femenino

Edad entre 30 a 45 afos

Eficiente, eficaz y responsable con su trabajo
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Naturaleza del Trabajo:

La Gerencia es la encargada de dirigir y gestionar los asuntos de la organizacion

buscando que se cumpla las diferentes metas fijadas, optimizando los recursos que

posee la empresa tanto lo material, como el talento humano, logrando obtener

adecuados margenes de utilidad.

Principales Funciones:

Encargado de la convocatoria y seleccion del personal para la empresa
Establecer las diferentes tareas del personal

Verificar el cumplimiento de las tareas encargadas.

Plantear diversas estrategias para alcanzar los objetivos de la organizacion.
Negociacion y pago a proveedores y personal.

Realizar diferentes operaciones bancarias y legales de la empresa.

Verificar y tomar la decision junto con al departamento de Disefio y
Produccion de los diferentes trabajos.

Realizar los pedidos a los proveedores de los materiales (productos
publicitarios)

Revision e ingreso al sistema de facturas de ventas y proveedores
Facturacion de los servicios

Elaboracion de roles pago de los empleados
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Area: Ventas

Supervisa: Dos personas

Reporta: Gerencia

Requisitos Minimos:
e Titulo universitario de carreras afines.
e Experiencia minima 2 afios en las funciones asignadas.
e Masculino o Femenino
e Edad entre 28 a 45 afos

e Eficiente, eficaz y responsable con su trabajo

Naturaleza del Trabajo:

Este departamento es el encargado de las relaciones publicas y mercadeo de la
empresa, estableciendo y ejecutando diferentes estrategias que ayuden a un
adecuado posicionamiento de la empresa, ofreciendo nuestros productos y servicios

con un alto nivel de calidad humana.

Principales Funciones:

e Elaboracion y desarrollo de una plan de marketing

e Seguimiento al plan de imagen de la empresa

e Asesoramiento a los clientes para escoger el producto publicitario adecuado
para su empresa

e Realizar una investigacion constantemente de los nuevos requerimientos de
los clientes

e Supervisar el cumplimiento de las tareas asignadas de los vendedores

e Difusion personalizada de los articulos publicitarios

e Realizacion de informes de gestion comercial mensualmente.

e Trabajar en conjunto con el departamento de disefio y produccion.
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Area: Produccion

Supervisa: Operarios

Reporta: Gerencia

Requisitos Minimos:
e Titulo universitario de carreras a fines.
e Experiencia minima 1 a 2 afios en las funciones asignadas.
¢ Masculino o Femenino
e Edad entre 25 a 45 afios

e Eficiente, eficaz y responsable con su trabajo

Naturaleza del Trabajo:

Este departamento es el encargado de establecer e implementar la creatividad e
innovacion en los disefio de los productos publicitarios requeridos por los clientes y

de la organizacion, y llevar un control del stock de la materia prima.

Principales Funciones:

e Elaborar los disefios de los productos y servicios de publicidad que ofrece la
empresa.

e Proponer ideas de innovacién para los requerimientos de los clientes y de la
organizacion

e Elaborar los disefios de los productos publicitarios bajo las exigencias de los
clientes

e Llevar un control del stock de los diferentes articulos que se necesitan para
ofrecer nuestros servicios.

e Realizar las solicitudes de requisicién de materiales (productos publicitarios) y
entregar la solicitud a Gerencia.

e Trabajar coordinadamente con el gerente de Marketing y ventas.
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Area: Ventas

Supervisa: Ninguno

Reporta: Departamento de Marketing y Ventas

Requisitos Minimos:
e Estudios superiores a carreras a fines del cargo
e Experiencia minima la 2 afios en ventas
e Masculino o Femenino
e Edad entre 22 a 40 afos

e Eficiente, eficaz y responsable con su trabajo

Naturaleza del Trabajo:

Son los encargados de la venta de nuestros productos y servicios por el canton

Milagro y sectores aledafios.

Principales Funciones:
e Difundir y vender los servicios de la empresa en el canton Milagro y sectores
aledafios.
¢ Responsable del cumplimiento de los pagos de los clientes
e Cumplir mensualmente con las metas establecidas de venta
e Realizar reportes de ventas mensualmente

e Coordinar diversas actividades con el Gerente de la empresa
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Area: Administrativa

Supervisa: Ninguno

Reporta: Gerencia

Requisitos Minimos:
e Titulo universitario de CPA
e Experiencia minima 3 afio en las funciones asignadas.
e Femenino
e Edad entre 30 a 50 afios

e Eficiente, eficaz y responsable con su trabajo

Naturaleza del Trabajo:

Es la persona encargada de organizar la contabilidad de la empresa, manejando la
parte tributaria y seguro social, llevando un control adecuado de la documentacion

que implica todo estos procesos.

Principales Funciones:
e Declaraciones tributarias
e Pago de impuestos y tributos
¢ Afiliaciones al Seguro Social.
e Pago de planillas del seguro.
e Realizar los diferentes estados financieros de la empresa (balances, estado

de perdida y ganancia, flujo de efectivo, etc.)

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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5.7.1.4 Andlisis de Competitividad y de Aspectos Internos y Externos del negocio

Andlisis de Competitividad de Mercado (5 Fuerzas de Porter)

Bic
Publiprint
Imprenta Delgado
Trofeos Marianita
Fae Sport

Cuadro 18. Las 5 Fuerzas de Porter

LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Poder

Publiprint
Disan Communications
Publiciprom

Amenazas

RIVALES DEL MERCADO
Jonth Grafos
Visual

Megociador

Tuning Adhesivos
Multiprintt

Poder

F

Amenazas

Producto Sustituto
Television
Radio
Prensa Escrita
Internet

Megociador

Grandes, Medianas y pequeihas
empresas del Canton Milagro y
sectores aledarnos

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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RIVALIDAD DEL MERCADO

Cuadro 19. Rivalidad del mercado

FACTORES ALTO MEDIO BAJO
PRECIOS X
VARIEDAD X
POSICIONAMIENTO X
CANTIDAD DE COMPETIDORES X
TOTAL 4
PORCENTAJE 100%

Fuente: Investigacion de Mercado

La rivalidad del mercado es media, debido a que no existen muchas empresas que
ofrezcan una variedad de productos publicitarios que cubran los requerimientos de

los clientes, convirtiendo en un mercado atractivo.

POSIBLES COMPETIDORES (BARRERAS DE ENTRADA)

Cuadro 20. Barreras de entrada

FACTORES ALTO MEDIO BAJO
PRECIOS X
POSICIONAMIENTO X
VARIEDAD X
TOTAL 3
PORCENTAJE 100%

Fuente: Investigacion de Mercado

La tendencia al ingreso de posibles competidores es media, esto se debe a la poca
competencia que existe de empresas que ofrezcan un servicio completo, quien
ingrese a este mercado necesita brindar a los clientes una variedad de productos de

gran calidad.
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AMENAZA DE SUSTITUTOS

Cuadro 21. Amenaza de sustitutos

FACTORES ALTO MEDIO BAJO
PRECIOS X
TENDENCIA A CAMBIAR X
DIVERSIDAD DE PRODUCTOS X
TOTAL 2 1
PORCENTAJE 67% 33%

Fuente: Investigacion de Mercado

La amenaza de sustitutos es alta, esto se debe a la tendencia de cambiar de los
clientes que buscan diferentes medios para difundir los servicios de sus empresas,
pero el consumir cada dia es mas exigente y necesitan de los diversos productos

publicitarios para captar su atencién, haciendo que exista una alta demanda.

PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES

Cuadro 22. Poder de Negociacién de Compradores

FACTORES ALTO MEDIO BAJO
PRECIOS X
VARIEDAD DEL PRODUCTO X
CALIDAD X
TOTAL 2 1
PORCENTAJE 67% 33%

Fuente: Investigacion de Mercado

Como son productos que cada dia se vuelven necesarios para que los empresarios
puedan obtener una adecuada captacion de clientes y mejorar la rentabilidad de sus
negocios, su demanda es alta y los factores como el precio, variedad y calidad del

producto son fundamentales en el momento de tomar la decision de adquirirlos.

79



PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Cuadro 23. Poder de Negociacion de Proveedores

FACTORES ALTO MEDIO BAJO
COSTOS X
CALIDAD DEL PRODUCTO X
CANTIDAD DE PROVEEDORES X
TOTAL 1 2
PORCENTAJE 33% 67%

Fuente: Investigacion de Mercado

Los proveedores tienen un poder medio, lo cual es favorable y significa que no

controlan el mercado, ademas manejan comodos precios y accesibilidad a créditos.

NIVEL DE ATRACTIVIDAD DEL SECTOR INDUSTRIAL

Cuadro 24. Nivel de atractividad del sector industrial

FUERZAS ACTUAL FUTURO
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Rivalidad del mercado 4 X
Posibles competidores 3 X
Amenazas de sustitutos 2 1 X
Poder de negociacion de compradores o clientes 2 1 X
Poder de negociacion de proveedores 1 2 X
TOTAL 5 12
PORCENTAJE 29% 71%

Fuente: Investigacion de Mercado

El nivel de atractividad de este sector industrial es media, lo cual nos permite

ingresar sin muchos inconvenientes a este mercado y considerar a este tipo de

negocio rentable por la demanda que existe de estos productos, siempre y cuando

se establezcan diferentes estrategias y mejorando las falencias existen de nuestros

competidores:
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e Dar a conocer nuestra variedad de producto

e Asesoramiento de los productos adecuados para cada empresario

e Calidad de servicio.

e Garantia de los productos

e Precios preferentes en relacion a competidores externos (de la localidad)

e Infraestructura adecuada.

Analisis FODA

Es la herramienta esencial y Util para que el negocio tenga una mayor efectividad,
facilitando a sistematizar la informaciébn que posee la organizacibn y generar

estrategias que permitan alcanzar los objetivos establecidos.

Factores Internos

Cuadro 25. Factores Internos

Fortalezas Debilidades
Local Propio Poco capital
Personal capacitado y con experiencia No contar con planes de contingencias
Calidad de los productos Politica de créditos
Ubicacion del negocio Infraestructura inadecuada
Variedad de productos y servicios
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Factores Externos

Cuadro 26. Factores externos

Oportunidades Amenazas
Crecimiento del mercado Ingreso de nuevos competidores
Crecimiento de la demanda Competencia desleal
Periodos festivos Nuevas Leyes Gubernamentales

Poder adquisitivo de los empresarios

Poca competencia con servicios completos

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréfico 17. Areas de Iniciativa Estratégica Ofensiva
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Grafico 18. Areas de Iniciativa Estrategica Defensiva
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Cuadro 27. Estrategias FO-FA-DO-DA

ESTRATEGIAS FO-FA-DO-DA

OPORTUNIDADES
CRECIMIENTO DEL MERCADO

EXPANDIR EL MERCADO A NIVEL LOCAL Y SECTORES ALEDANOS

CRECIMIENTO DE LA DEMANDA

PERIODOS FESTIVOS

PODER ADQUISITIVO DE LOS EMPRESARIOS

POCA COMPETENCIA CON SERVICIOS COMPLETOS

AMENAZAS
INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES

COMPETENCIA DESLEAL

NUEVAS LEYES GUBERNAMENTALES

FORTALEZAS
LOCAL PROPIO

PERSONAL CAPACITADO Y CON EXPERIENCIA
CALIDAD DE LOS PRODUCTOS
UBICACION DEL NEGOCIO

VARIEDAD DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

FO
1.~ Visitar personalmente a los empresarios para dar a conocer los diferentes
praductos y servicios que ofrece la empresa.

2 - Alcanzar un posicionamiento en el mercado mediante la eficiencia y eficacia
de nuestros servicios, complementandolo con un personal capacitado.

3.- Disponer de una amplia gama de productos y servicios con un alto nivel de
calidad.

4 - Dar asesoramiento a los clientes de los productos adecuados para la difu-
sidn de sus servicios.

FA
1.- Buscar dieferentes proveedores lo que permitira compelir en precios, varie-
dad de productos y/o servicios.

2 - Establecer planes de innovacion en los productos y servicios con cada una
de las exigencias de los clientes, con el fin de safisfacer sus necesidades.

3.- Medir y mantener constantemente la calidad de los productos y servicios
para contrarrestar asi la competencia.

4 - Actualizar al personal especialmente en leyes gubernamentales, demos-
trando a los clientes ser una empresa responsable, al ofrecer productos o
servicios que cumplan con las diferentes normativas de ley.

DEBILIDADES
POCO CAPITAL

NO CONTAR CON PLANES DE CONTINGENCIA

POLITICA DE CREDITOS

INFRAESTRUCTURA INADECUADA

DO
1.- Buscar un financiamiento en las entidades bancarias de la localidad para
invertir en los recursos necesarios para ofrecer un servicio de calidad.

2 - Establecer diferentes estrategias principalmente de marketing mix lo cual
nos permita un adecuado posicionamiento en el mercado.

3.- Suministrarnos de un stock de productos especificamente en periodos festi-
vos, logrando satisfacer la demanda.

4 - Invertir en la adecuacidn de las instalaciones acorde a los diversos produc-
tos y servicios que se van a ofrecer

DA
1.- Realizar publicidad constante en los diferentes medios de comunicacion
mas conocidos de la localidad para dar a conocer nuestros servicios.

2.- Hacer uso de la pagina WEB y redes sociales para la difusin de los produc-
tos y establecer alianzas estratégicas con las diferentes empresas del pais

3.- Establecer alianzas con otras empresas publicitarias de Guayaquil para
disponer de productos y servicios que no posee la empresa, con la finalidad
de satisfacer los requerimientos de los clientes.

4 - Realizar reuniones con los empresarios de los negocios de los sectores
aledarfios para ofrecer nuestros servicios, logrando captar nuevos mercados
y ampliar nuestra cartera de clientes.

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallan
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5.7.1.5 Estrategias de Marketing Mix

Actividades

La empresa “JOKER PUBLICIDAD”, se dedicara a ofrecer a los empresarios

del canton Milagro diferentes articulos publicitarios que cumplan con los
requerimientos de los clientes, los cuales ayudaran a la difusion de sus servicios y

por ende a incrementar la rentabilidad econémica de los negocios.

Esta empresa brindara asesoramiento a sus clientes para determinar el producto
adecuado que tendria el mejor impacto dentro del mercado dependiendo de los
resultados deseados, trabajando con valores establecidos y con un alto nivel de
eficiencia y eficacia en sus servicios, para ello se planea efectuar una serie de
actividades estratégicas que lleven a su posicionamiento y aseguramiento de su

permanencia en el mercado.

Entre esas estrategias estan las relacionadas con el marketing mix y el efectuar una

proyeccion financiera que demuestre la factibilidad del negocio.

PLANO OFICINAS

Figura 5. Distribucion de la Empresa
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Estrategias de Marketing Mix:
a. Estrategias en relacién al Producto:

Nombre de la empresa:
JOXKER PUBLICIDAD
Slogan:

“Innovando tus ideas”

Logotipo:

4
JO KER

PUBLICIDAD

Figura 6.Logotipo

Entre los servicios que ofrecera esta:

Figura 7. Roll up

Fuente: quito.olx.com.ec
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e Tarjetas de Presentacion

TARJ
PRESENTACION

Figura8. Tarjetas de Presentacion

Fuente: starcido2010.blogspot.com

e Sobres

r _.-,)

SOBRES =<®

Figura 9. Sobres

Fuente: starcido2010.blogspot.com

e Dipticos y Tripticos

DIPTICOS Y TRIPTICOS
FiguralO. Dipticos y Tripticos

Fuente: starcido2010.blogspot.com
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Figurall. Volantes
Fuente: volantespublicitarios.com

e Afiches

st Lhrs
Figura 12. Afiches

Fuente: guada-rusa.wikispaces.com

e Boligrafos

Figura 13. Boligrafos

Fuente:www.bicworld.com
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http://www.bicworld.com/
http://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=afiches+publicitarios&source=images&cd=&cad=rja&docid=LJ0bZEsNF19qqM&tbnid=CMB2gAzXQdcyQM:&ved=0CAUQjRw&url=http://guada-rusa.wikispaces.com/Afiches+publicitarios+de+los+70&ei=OqgfUeyhB4Wi9QSqwIDgCw&bvm=bv.42553238,d.eWU&psig=AFQjCNFA63lT16G4XnmU6TX74TRUpM7tmg&ust=1361115537596206

e Pendrive

Figura 14. Pendrive

Fuente: www.bicworld.com

e Llaveros

Figura 15. Llaveros

Fuente:www.bicworld.com

e Encendedores

Figura 16.Encendedores

Fuente: www.bicworld.com
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http://www.bicworld.com/

Figura 17. Termos

Fuente: www.bicworld.com

Vasos térmicos

Figura 18.Vasos térmicos

Fuente: www.bicworld.com

Gorras

Figura 19. Gorras

Fuente: articulospublicitarios.info
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http://articulospublicitarios.info/images/grab/bordados_lg.jpg

e Camisetas estampadas

e Figura20. Camisetas estampadas

Fuente: articulo.mercadolibre.com.co

e Camisetas tipo polo bordadas

Figura2l.Camisetas tipo polo bordadas

Fuente: bogotacity.olx.com.co

Horario de atencion:
La empresa funcionara en los horarios de lunes a viernes de 08:00 am a 18:00 pm y

los sabados de 08:00 am a 15:00 pm.

b. Estrategias de Precio:
Al ser un negocio nuevo Yy distribuidor autorizado se ha determinado ingresar al
mercado con precios accesibles para el cliente, trabajando con una lista especifica
de valores establecida por los proveedores, evitando asi algun tipo de alteraciones
en los precios.
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http://www.google.com.ec/imgres?q=camisetas+estampadas&hl=es&tbo=d&biw=1093&bih=503&tbm=isch&tbnid=fu5ZbkO31sez8M:&imgrefurl=http://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-403905510-camisetas-estampadas-super-heroes-capitan-america-batman-etc-_JM&docid=1uYKMgE9O_znFM&imgurl=http://bimg1.mlstatic.com/camisetas-estampadas-super-heroes-capitan-america-batman-etc_MCO-F-3251179046_102012.jpg&w=1200&h=1200&ei=DKYfUda9GIP48wTQrYCoAQ&zoom=1&ved=1t:3588,r:34,s:0,i:252&iact=rc&dur=5783&sig=103025659882298255678&page=3&tbnh=183&tbnw=174&start=28&ndsp=18&tx=86&ty=72
http://www.anuncioses.com/151/posts/20_Ropa_Zapatos_y_Complementos/332_Ropa_de_Trabajo/99317_Ropa_publicitaria_Camisetas_Polo_T_shirt_Chalecos_Chaquetas_.html

Precios de penetracion de mercado:

Cuadro 28. Precios de penetracion de mercado

PRODUCTOS OFRECIDOS PRECIOS
Roll up (80 x 200 cm) $55,00
Tarjetas de Presentacién (millar) $60,00
Sobres (millar) $235,00
Dipticos y Tripticos (millar) $140,00
Volantes (millar) (media hoja) $80,00
Afiches (millar) (43 x 63cm) $340,00
Boligrafos1(desde 250 unidades) $118,00
Boligrafos 2 (desde 250 unidades) $135,00
Boligrafos 3 (desde 250 unidades) $140,00
Pendrivel (desde 25 unidades) $350,00
Llaverosl (desde 100 unidades) $275,00
Encendedores J5 (desde 100 unidades) $100,00
Termos (desde 50 unidades) $387,50
Vasos Térmicos (desde 50 unidades) $255,00
Gorras (unidad) $6,00
Camisetas estampadas (unidad) $6,00
Camisetas tipo polo bordadas (unidad) $9,00

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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c. Estrategias de Plaza o de Distribucion:
La empresa para brindar un servicio accesible a los clientes se emplearan
estrategias de Plaza o de Distribucion directa, sin emplear intermediacion, mediante
el contacto presencial o via telefonica con los empresarios para obtener unas ventas
Optimas y ofrecer un adecuado asesoramiento acerca de los productos, esto es por

medio de nuestro personal de ventas.

d. Estrategias de Promocion:

Estrategias de Venta:
e Nuestras ventas seran directas con los clientes, es decir, sin intermediarios, a
través de un personal capacitado de ventas.
e Se ofrecera garantia en serigrafia y en cualquier defecto de fabricacion e

impresion por un periodo de un afio una vez adquirido el producto.

Estrategias de Publicidad:

Se emplearan una agresiva promocion de publicidad para difundir los productos y
servicios de la empresa utilizando los diferentes medios de comunicacién radiales y
escritos, también se manejaran las diferentes redes sociales, para ello se

seleccionaran a los de mayor acogida, a continuacién se especifican:

Cuia Radial:

Joker Publicidad venta de Articulos Publicitarios Nos ponemos a su disposicion
como una empresa comercializadora de articulos publicitarios y asesoria a nuestros
clientes, dandoles a conocer las mejores alternativas en publicidad, adaptandonos a
las diferentes exigencias del mercado.

Atendemos de Lunes a Viernes de 8:00am a 18:00pm y sdbados de 8:00am a
15:00pm, estamos ubicados en la Ciudad de Milagro en la Av. Pdte. Carlos Julio
Arosemena y Pdte. Aurelio Mosquera Narvaez

Encuéntranos en Facebook como Joker Publicidad Ecuador, visitanos en nuestra
pagina web jokerpublicidad.es.tl y siguenos en twitter como @jokerpublicitye.
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Anuncios en prensa escrita, especificamente en prensa La Verdad, periddicos que

tienen gran acogida en dentro del canton y sectores aledafios:

—————

JO KER

PUBLICIDAD

Innovando tus ideas...

Llaveros - tripticos - pendrive - boligrafos - camisetas - termos
papeleria institucional - encendedores - gorras - estampados

Direccion: Av. Carlos Julio Arosemena y
Pdte. Aurelio Mosquera Narvaez,
Milagro / Guayas
Contactos: 0993173095 /0981232110
Facebook: Joker Publicidad Ecuador
Twitter: @jokerpublicidadecuador

Figura 22. Anuncio
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Folletos, lo que corresponde a Dipticos, los mismos que se distribuirdn a todos

nuestros clientes potenciales:

DIPTICO TIRO

UBICACION

Cmamos vhicados o1 B province Sl Gawyms, aaetdo vMilagr,
W A8 Aroueviens y Acke. Arebs Moaguery hviar

J L
AL ()

Adeas para plasmar Aas
Icado en ¢of drea puoNdiarka

Figura 23. Diptico

Correo Electrénico:

jokerpublicidad2013@hotmail.com
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Pagina Web:

[EJ Blogger enbo: x ¥ RG washington's | x ¥ 53 Hotmail - joke: %

C' [ jokerpublicidad.es.t w & =

jokerpub

a pagina

» Home

Nos ponemos a su disposicién como una empresa
comercializadora de articulos publicitarios y asesoria a
nuestros clientes, dandoles a conocer las mejores
alternativas en publicidad, adaptandonos a las
diferentes exigencias del mercado.

= Contacto

DOOKIDOS 15 KDedS ST PRBMAr AaS
DECESAIONCS 00l MEICAI0 €0 o FET PUDICIEY

Figura 24. Pagina Web

Facebook

'B Blogger en borrader Escritor % 1 RE washingeor's Profile | RedGe % 1 53 Hotmal - jokerpublicidadzn . x Y Joker Publicidad Ecuador % W) ==
<« C | [ www.facebook .com/pages,/Joker-FUblicidad-Ecuador (4459384587 18522 w7 A =
T sQuieres que Google Chrome guarde t contrasefa? [Guardar contrasefia ] [Jamés para este sitio l x
faceboolk Configuracin = Sal

Panel de administracion | Editar la pagina ~  Crear audiencia ~ Ayuda ~ | | Mostrar | Administrador de anu|

| anora

/ 42 afadir una portada
Joker Publicidad Ecuador ERd
T I < I ' :,R_ Sé el primero en declr que ke gusta,

® Servicios profesionales
@ Carlos Julio Arosemena v Aurelio Mosquera, 090501, Milagro I / -

m

w098 123 2110
@ Afiade tu horario

Informaién Fotos

[=] Estado Foto / ¥ideo Evento, Hito +

Escribe algo....

Figura 25. Facebook
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Twitter

Slguenos en Twitter:

'B Blogger en borrador:Escritar X X RG washington's Profile | RedGa D) £ =4 Hotmail - jokerpublicidad201” % Y W Twitter x

&« C' | & Twitter, Inc. [us]| https://twitter.com

>

£) Inicio (@ Conecta #F Descubre ! Cuenta Buscar

n jokerpublicidadecuad Aqui tienes algunas personas que podrian gustarte
‘er mi pagina de perfil Seguir:
Actualizar - Vertodos

0 0 0

Tendencias - Cambiar

#JustinvouAreTheBestidolinTheWorld
#EuroclubFriday
#LesMeilleursMensonges
#FelizDiaDeLaMujer

Happy International Women's Day ¥ Seguir W Segquir W Seguir
#TheBiggestLies

SampiyonlukYolundayiz SaldirBegiktag

Hiiiiiiii Harry Tweets

Abbiati

Top 10

Tyra Banks & DOMENICA M... & Fanny Lu &

m

Figura 26. Twitter

Estrategias de Relaciones Publicas:

e Se brindara ayuda en forma eventual con actos de solidaridad.
e La empresa participara como auspiciante en 2 eventos importantes en la

ciudad de Milagro y en sectores aledafios, anualmente.

Todas estas estrategias son con el objetivo de dar a conocer a los empresarios del
cantdn Milagro y sectores aledafios nuestros servicios y los beneficios que implica
adquirir los diferentes productos publicitarios para el crecimiento econdmico de sus
empresas, empleando una publicidad clara y especifica, utilizando los diferentes

medios de comunicacion.
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5.7.2 Recursos, analisis financiero

Dentro de este estudio se ha determinado realizar un presupuesto financiero en el
cual se establecerd los activos necesarios para iniciar el funcionamiento de la
empresa, asi como los gastos, costos e ingresos que el negocio debe generar para
obtener una adecuada rentabilidad y verificar mediante los diferentes indicadores

financieros la factibilidad del proyecto.

Este estudio financiero se trabajara con una variacion del 5% en los ingresos y
gastos y con una proyeccion de 5 afos, esto se debe a diferentes factores como la
inflacion anual del pais, la politica, catastrofes climaticas, terrorismo, etc. que
pueden alterar los valores establecidos, en base a esos aspectos se presentan los

incrementos en las tablas correspondientes.

Cuadro 29. Variacion

VARIACION INGRESOS 5%
VARIACION GASTOS 2%

Elaborado por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 30. Activos Fijos

JOXER PUBLICIDAD
ACTIVOS FIJOS
CANTIDAD DESCRIPCION C. UNITARIO C. TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
4 ESCRITORIOS 250,00 1.000,00
4 SILLAS EJECUTIVAS 45 00 180,00
3 SILLAS DE ESPERA 35 00 105,00
2 ARCHIVADORES 120,00 240,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 1.525,00
EQUIPOS DE OFICINA
1 TELEFONO CON LINEA 120,00 120,00
2 TELEFONO 30,00 60,00
2 CALCULADORAS SUMADORAS 50,00 100,00
1 DISPENSADOR DE AGUA 120,00 120,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 400,00
EQUIPO DE COMPUTACION
4 COMPUTADORAS DE ESCRITORIO 500,00 2.000,00
1 IMPRESORA MULTIFUNCIONAL 80,00 80,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTACION 2.080,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
1 AIRE ACONDICIONADO 1.200,00 1.200,00
3 EXTRACTORES DE AIRE 35,00 105,00
1 ADECUACION DEL LOCAL 8.000,00 8.000,00
TOTAL DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS 9.305,00
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
13.310,00

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 31. Depreciacion de Activos Fijos

DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION VALOR DE PORCI:E;;TAJE DEPREI.;:L-}CIOE DEIiRE CP—ECIO
ACTIVO DEPRECIACIO MENSUAL N ANUAL

MUEBLES Y ENSERES 1.525,00 10% 12,71 152,50

EQUIPO DE COMPUTACION 2.080,00 33% 57,20 686,40

EQUIPQ DE OFICINA 400,00 10% 3,33 40,00

MAQUINARIAS Y EQUIPOS §.305,00 10% 77,54 830,50

TOTAL 13.310,00 150,78 1.809,40

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 32. Inversion del Proyecto

INVERSION DEL PROYECTO
MUEBLES Y ENSERES 1.525,00
EQUIPO DE COMPUTACION 2.080,00
EQUIPO DE OFICINA 400,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 9.305,00
CAJA - BANCO 8.000.00

TOTAL DE LA INVERSION 21.310,00

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 33. Financiamiento del Proyecto

FINANCIACION DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL 21.310,00
Financiado 53% 11.310,00
Aporte Propio 47% 10.000,00

21.310,00

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 34. Tasa de Interés

TASA

TASA ANUAL INTERES PRESTAMO

17,00%

017
0,17

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 35. Préstamo Bancario

PRESTAMO BANCARIO

Prestamo Bancario

11.310,00

1.922,70

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 36. Tabla de Amortizacién Mensual

FINANCIAMIENTO

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO CAPITAL INTEEES PAGO SALDO

- 11.310,00
1 120,86 160,23 281,08 11.189,14
2 122 57 158,51 281,08 11.066,57
3 124 31 156,78 281,08 10.942 27
4 126,07 155,02 281,08 10.816,20
5 127,85 153,23 281,08 10.688,35
5] 129,66 151,42 281,08 10.558,68
7 131,50 149,58 281,08 10.427,18
8 133,36 147,72 281,08 10.293,82
9 135,25 145,83 281,08 10.158,56
10 137,17 143,91 281,08 10.021,39
11 139,11 141,97 281,08 9.882 28
12 141,08 140,00 281,08 9.741,20
13 143,08 138,00 281,08 9.598,11
14 145,11 135,97 281,08 9.453,00
15 147 17 133,92 281,08 9.305,84
16 149,25 131,83 281,08 9.156,59
17 151,36 129,72 281,08 9.005,23
18 153,51 127 .57 281,08 8.851,72
19 155,68 125,40 281,08 8.696,03
20 157,89 123,19 281,08 8.538,14
21 160,13 120,96 281,08 8.378,02
22 162,39 118,69 281,08 8.215,63
23 164,69 116,39 281,08 8.050,93
24 167,03 114,05 281,08 7.883,90
25 169,39 111,69 281,08 7.714.51
26 171,79 109,29 281.08 7.542 11
27 174,23 106,86 281,08 7.368,49
28 176,70 104,39 281,08 7.191.79
29 179,20 101,88 281,08 7.012.59
30 181,74 99,35 281,08 5.830,86
31 184,31 96,77 281,08 65.646.54
32 186,92 94,16 281,08 6.459 62
33 189,57 91.51 281,08 §.270,05
34 192,26 88,83 281,08 6.077.79
35 194,98 86,10 281,08 5.882 81
36 197,74 83,34 281,08 5.685,07
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37 200,54 80,54 281,08 5.484 52
38 203,39 77,70 281,08 5.281,14
39 206,27 74,82 281,08 5.074,87
40 209,19 71,89 281,08 4.865,68
41 212,15 68,93 281,08 4.653,53
42 215,16 55,93 281,08 4.438,37
43 218,21 62,88 281,08 4.22017
44 221,30 59,79 281,08 3.9088 87
45 224 43 56,65 281,08 3.774.44
46 227 .61 53.47 281,08 3.546.83
47 230,84 50,25 281,08 3.315,99
48 234.11 46,98 281,08 3.081.89
49 237 .42 43,66 281,08 2.844 46
50 240,79 40,30 281,08 2.603,68
51 244 20 36,89 281,08 2.358.48
52 247 66 33,43 281,08 2.111.82
53 25117 29 92 281,08 1.860,66
54 254 72 26,36 281,08 1.605,93
55 258,33 22,75 281,08 1.347 60
56 261,88 19,09 281,08 1.085,61
a7 265,70 15,38 281,08 819,91
58 269 47 11,62 281,08 550,44
59 273,28 7.80 281,08 27716
60 27716 3,93 281,08 -0.,00
11.310,00 5.554,96 16.864,96

Cuadro 37. Tabla de Amortizacion Anual

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

FINANCIAMIENTO

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO CAPITAL INTERES PAGO SALDO
- 11.310,00
1 1.612,40 1.922,70 3.535,10 8.697,60
2 1.886,50 1.648 59 3.53510 7.811,10
3 2.207.21 1.327 89 3.535,10 5.603,89
4 2.582 44 952 66 3.53510 3.021,45
5 3.021,45 513,65 3.535,10 -0,00
11.310,00 6.365,49 17.675,49

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 38. Detalle de Gastos

JOKER PUBLICIDAD
DETALLE DE GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRENOVIEMBRIDICIEMBRE ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
1|GERENCIA 65000| 65000 B5000| BG000| 6R000| 6S000|  B5000| 650,00 £5000| 650,00 650,00 65000| 780000 705600 B11512| BI7742| 844207
1|DEPARTAMENTO DE VENTAS 40000 40000| 40000| 40000| 40000| 40000| 40000| 400,00 40000| 400,00 400,00 40000 480000| 489600| 499392 500380| 519567
1|DEPARTAMENTO DE DISENO Y PRODUCCION 40000 40000| 40000| 40000| 40000| 40000| 40000| 400,00 40000 400,00 400,00 40000 480000| 489600| 409392 500280| 519567
2| VENDEDORES 63600 63600| 63600 63600 63600 63600 6I600| 63600 63600 636,00 636,00 63600 763200 778464 794033| 8.09914| 826112
1|/CONTADORA 12000|  12000] 12000| 12000 12000] 12000 12000] 12000 120,00 120,00 120,00 12000 144000 146880 149818 1.528,14 1.588,70
APORTE PATRONAL 253 45 253 45 263 45 253 45 253 45 253 45 263 45 253 45 263 45 263 45 253 45 253 45 304139 310222 316426 3.227 56 320210
VACACIONES 86,92 86,02 86,92 86,92 86,02 86,92 86,92 86,92 86,92 86,02 86,92 86,92 104300 106386 1.085,14 1.106 84 1.128,08
DECIMO CUARTO 1.500,00 150000 162180| 165424 1687,22 172107
DECIMO TERCERO 208600 208600 212772 217027| 2.21368| 225795
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 254637 | 2.546,37| 2.546,37| 4.13637| 2.546.37| 2.546,37| 254637 254637 254637 | 254637|  254637| 463237 34.232,39| 34.917,04| 3561538 36.327.68| 37.054.4
GASTOS DE GENERALES ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMER |oCTUBRE |NOVIEMBR |DICIEMBR | aNO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENERGIA ELECTRICA 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 12,00 624 24 636,72 64946
AGUA 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 120,00 12240 124 85 127 34 12989
TELEFONO 2500 25,00 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 300,00 306,00 2,12 318,36 32473
2|TELEFONIA CELULAR 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 612,00 624 24 636,72 649 46
SERVICIO DE INTERNET 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 3500 35,00 35,00 3500 35,00 420,00 428 40 436,97 44571 454 62
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 240,00 244 80 24970 254 69 259,78
UTILES DE OFICINA 2500 25,00 2500 2500 25,00 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 300,00 306,00 32,12 318,36 32473
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 1271 1211 1271 1271 1271 127 1271 1271 1271 127 1271 1271 152 50 152 50 152 50 152 50 152 50
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION 57,20 5720 57,20 57,20 5720 57,20 57,20 57,20 5720 57,20 57,20 57,20 686,40 686,40 686,40 686,40 686,40
DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA 333 333 323 333 3,33 33 333 333 223 32 333 333 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS 77 54 77 54 77 54 77 54 71 54 77 54 77 54 77 54 771 54 77 54 77 54 77 54 930,50 930,50 930,50 930,50 930,50
GASTOS DE CONSTITUCION 500,00 510,00 520,20 530,60 541,22
TOTAL GASTOS GENERALES 36578 36578 36578| 36578| 36578| 36578| 36578 36578 36578 38578 365,78 36578 |  4.889.40| 495100 5.01383| 507792 514329
GASTO DE VENTAS ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBR | oCcTUBRE [NOVIEMBR DICIEMBR | ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS5
PUBLICIDAD 15000|  15000| 15000| 15000 15000| 15000( 15000| 15000 150,00 150,00 150,00 15000|  1.80000| 183600 187272 1.910,17 1.948,38
TOTAL GASTOS DE VENTAS 150,00 150,00| 150,00 150,00| 150,00 150,00 150,00| 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1.800,00|  1.836,00| 1.872,72| 191047 1.948,38
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS | a06215] 306215 306215 aes21s| aoe215] 30e215] 306215 306215|  aoe21s| aoe215]  3os215| sassas| a0s2e7s| ar70404| azs0r93] 4331s7e|  adnensn]

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 39. Costo de Ventas

(COSTO DE VENTAS

CANT. DETALLE PRECIO ENERO |FEBRERO (MARZO |ABRIL |MAYQ (JUNIO |JULI0 |AGOSTO SEP'I'JIMOCTUBR]NOVIEIM[BDICIEMEJ ANOL | ANOI | ANO3 | A%O4 | ANOS
5 ROLLUP(@x e 0o |0 o gt ot 0o 000 t5000 000 g0l 00 fOO0| fe0000| 1800|142 131017 19488
5 TARJETAS DE BRESENTACION (ui) B0 U5 0 ) s s 500 1500 1500 B0 50| 00 1M fEO000) 1E000| 1R0ED| 150181 163G
5 SOBRES () mo | 600 a0 o] oo eongol e G000 G000 OO0 eogal Gooo) elo| 7O TN T4 TR0 17O
5 DIPTICOS ¥ TRPTICOS ud) 000 | 00 a0 o a0g o0 A0 4000 4000 400 4000 400 00 00| 48600 49933 S09E0| S1eEET
5 |VOLANTES (i) (i ho) an | 0o w2000 2000 2000 000 2000 2000 2000 000 2000 200 244800 26%| 254690 250784
3 AFICEES (i) (53 ) W00 | BN s e so0) s 0l 0 000 s0 0N 0| 0N 00| GEB00| B68f| STNR| GMEN
5 BOLIGRAFOS ! (fest 20 ey R0 | 00 40 4o aogol sop0| o000 4000 4000 40 00 40 40p LM 50840| EeTT| spM| SEE
5 [BOLIGRAFOS ) des 20 wiades) w00 | 0 s | a0 sl gm0 amN 0 amm) 4N s 40 S0m| 58100 5908|048 6169%
5 BOLIGRAFOS 3 fest 20 ey woo | 400 om0 oo 000 0o 4000 4000 000 400 w000 4o om0 SSTE0| B17%| 6290 BB
& PENDRIVE | (desde 5 it wg | W00 w00 w00 %000 wolo| 0ol 0N 9000 %000 9000l SeDDD| R0O0| 1MEDON| 117E0AD| 14| 0258|1489
4 [LLAVEROS | (este 10 ey o | T oo o T g o0 TN TN T T TN 70| S0 881280 899%6| 168s| 932
4 ENCENDEDORES S (dede 00 wiaded) B0 a0m oo | oo oo w00 w00 00 W0 00 00| u| R0M| I600| S54| 280%| 28876
B TERMOS (et 9 widaes) 000 | 15000 f5E000] sE000| tas000) feE00| teEO00) fREOO0) fSEDQ0 000 fREOQ0) 1SE000| (00| 9SR0000| 189T200| 1936144 197847 1B
§|VASOS TERMICOS (fste S wiat) 2400 | 102000 10000 102000] 1020000 102000] 102000 10000 102000 02000 102000 10000 102000 1224000] 1248480] 1273450 1298819| 1224897
00 |GORRAS (uitad) 0| s s som| s s 0N 0l 00 G0 0N g0l BN 0| BE00| Ae8fs| BINR 5MEN)
180 |CANISETAS ESTANPADAS fuitad) 450 | e e e o emu| enN GEN G0 B0 GN GEN| M| S0 BI0| 84| 85T BTN
{00 |CAMISETAS TIPO POLO (i) W 0w om0 7ol 70g0 00| 700N 7000 TONOD o0 700D 70000 7O0pa|  sA000| BE800| 87N%| 8Y415| 904

TOTL 97500 967500| 96500 7SO 6700 6TSO0| 97500 967SO0 SETSO0 6TAMO| 967500 SGTEO| 11610000 11842200 12079044 100628 16T

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 40. Presupuesto Ingresos

JOXER PUBLICIDD
PRESUPUESTO DE INGRESOS

INGRES0S POR VENTA UNDADES| PU. | ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO EPTIEMBR]OCTUBRENOVIEMBRDICEMBRY %01 | A%02 | %03 | %04 | A¥os
ROLL UP (803200 ) 5 %0 | 70| mm| 7| mEm| w0 Em| 70| 50| sw0| 2500 i) 7500 3000|4500 3685 380fs| 40ie7
TARIETAS DE BRESENTACION (uil) 5/ 6000 | a000| 00| 00| 3000|0000 %000| 0000| 0000 %0000 00| 30000| 000| 360000| 37000 290 4645|435
SOBRES (uilr) 5| 2600 | 1100 170| 17500] 1700| 1s00| 17500 (47s00| 17500 147500] 117500 147500| 117500] 1410000| 1480500| 1554525 1637250 | 1713884
DIPTICOS Y TRIPTICOS (adx) 514000 | Too00| 7o000| Toogo| To0go| 70ooo| 7oo00| 700m0|  7T000| 700go|  7000| 70000| 70000 4000|8800 926100) 972408| 10210%
VOLANTES () (e o) 58000 | 4000| 00| 4000 4000|4000 4000| 40000| 4000 4000|4000 4000|0000  480000| 504000 52000 5556g0| 56UL
AFICHES (ndl) (1 3cn) 3 W00 | 102000 10000| 102000 10000| 102000 102000| 102000 10000) 102000| 102000| 102000] 102000) 1224000] 1285200 1340480| 1416935| 14877 R0
BOLIGRAFOS I (dede 29 widades) 511800 | G000 5000| Go000| s000| 5000| 000| 50000| 000 50000| 000 5000|000  708000| 7400 780570 81e5%9| 860578
BOLIGRAFOS 2 (fede 250 wiadss) 5| (300 | 600 00| 600 0| G500 670|600 6700 6500| eTSO0|  67500|  e7SO0|  B10000| 850500 8025| 937T6| 984560
BOLIGRAFOS 3 (desde 23 wiadss) 5/ 1000 | 70| 70| Toogo| 7oooo| 70| 7ooon| 7oogo| 70000 7oogo| 7oa00| 70000| 7on0o| 4000|8800 826100) 972405| 10210%
PENDRIVE ! (esde 25 widades) 4] 3000 | 140000 140000| 140000] 140000| 140000 140000| 140000| 140000| 140000| 140000| 140000| 140000| 1680000| 1764000 1852200| 1944810| 2042051
LLAVEROS 1 (desde 100 idedes) 4 7500 | 110000| 110000| 110000| 110000| 110000| 110000 {110000| 110000 110000| 110000 110000| 110000 1320000| 138A000| 1455300 1528055 16048
ENCENDEDORES IS (fsde 10 widades 1100 | 00| 40| 4000| foo| 40m| 400 40m| 4000 4000|000 40| A000| 480000| 50000 5000 556g0| s8UA
TERMOS (desde 5 widads) 5 750 | 199750| 19AD| 199750| 19AD| 199730| 19E0| 194750| 1997E0| 19750| 193780 1970| 1997E0| 225000| 241250| 26013 B8] 8202
V4505 TERAICOS ({esde 0 widades) 5| 2500 | 125500 127500| 125500] 120500| 127500| 12500| 127500| 127500 12700| 127500 127500| 127500 1530000| {60500| 1998825 1774156| 185075
GORRAS (widd) 100 600 | e0000] 60000| 60000) 6000| 60000 000| G000 00| G000 o0o0| G000 eo000|  72000| 7s000| 79800| 83%4%0| 875065
CAMISETAS ESTAMPADAS (mided) 5 60 | o000] 0p| %000] og0| 900] ogo| 90| 0| snto| smooo| 9000 ooon| 1sm| 11300| 1900| 1250%| BT
CAMISETAS TIPO POLO (iidad) 00 90 | 9000) 0| %000| ogo| 9000| ogo| 9000|900l Soogo| oon| 90000  ooon| 1080M0| 1134000 f190700| 12502%| 130747

TOTAL DE INGRESOS 1434750| 14347,50| 14.34750| 14.34750| 1434750 14.34750| 1434750 14.34750| 1434750 1434750 14.34750| 14.34750| 17217000 | 180.778,50| 189.817,43 199.308,30| 200.273,71

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 41. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
DATOS
Y x

ventas 172.170,00 172.170,00
costo fijos 40.921,79 157.021,79
Costos variables 116.100,00 116.100,00

PE= CF = 4092179

1- CV 0,32567

PE= = 125655,51

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Gréafico 19. Analisis de Costos

ANALISIS DE COSTOS

B ventas
B costo fijos

Costos variables

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Gréfico 20. Punto de Equilibrio

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 42. Estado de Pérdida y Ganancia Proyectado

JOXER PUBLICIDAD

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS TOTAL
VENTAS 172.170,00 18077850 189.817.43 19930830 20927371 95134793
(-) COSTO DE VENTAS 116.100,00 11842200 12079044 12320625 12567037  604.189,06
UTILIDAD BRUTA 56.070,00 62.356,50 69.026,99 76.102,05 83.603,34  347.158,87
COSTOS INDIRECTOS 4092179 4170404 4250193 4331578 4414591 21258944
UTILIDAD OPERACIONAL 1514821 20.652,46 26.525,06 32.786,27 39.45743  134.569,43
(-) GASTOS FINANCIEROS 192270 184859 132789 95266 51385  6.36549
UTILIDAD ANTES PART. IMP  13.22551 19.003,87 25.197,7 31.83361 38.94378  128.203,95
PARTICIPACION EMPLEADOS 198383 285058 377958 477504 584157 1923059
UTILIDAD ANTES DE IMPTO  11.24169 16.153,29 21.417,59 27.058,57 33.102,22 108.973,35
IMPUESTO RENTA 258559 371526 492605 622347  TH1351 2506387
UTILIDAD NETA 865610 12.438,03 1640155 2083510 2548871  $3.909.48

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 43. Balance General

JOKXKER PUBLICITDAD
BALANCE GENERAL

CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5§
ACTING CORRIENTE
CAJTA BANCOS 5.000.00 21.422 51 3577987 54 013,38 T6.365.34 103.101.56
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 8.000,00 21.422,51 35.079,87 54.013,39 76.368,34 103.101,56
ACTIVOS FIJOS 13.310,00 13.310.,00 13.310.,00 13.310.,00 13.310.00 13.310.,00
DEPRECIAC. ACUMULADA 1.809.40 3.618.,80 5428 20 T.237.60 9.047.00
TOTAL DE ACTIVO FIJO 13.310,00 11.500,60 9.691,20 7.881,80 6.072,40 4.263,00
TOTAL DE ACTIVOS 21.310,00 32.923,1 45,471,007 61.895,19 82.440,74 107.364,56
PASIND
CORRIENTE
PEESTAMO 11.310.00 9.697.60 781110 5. 603,89 3.021.45 -0.00
PARTICIPACION EMPL. POR. PAGAR - 1.983.83 2.850,58 377958 4. 77504 5841 57
IMPUESTO ALA RENTA POE. PAGAR - 268559 371526 4 926,05 622347 7.613.51
TOTAL PASIVO 11.310,00 14.267,02 14.376,94 14.309,51 14.019,96 13.455,08
PATRIMONIO
APORTE CAPITAL 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000.00 10.000,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO - 8.656.10 12.438.03 16.491 55 20.835.10 26.488.71
UTILIDAD ANOS ANTERIORES - - 8.656.10 21.084 13 37.585.68 58.420.78
TOTAL PATRIMONIO 10.000,00 18.656,10 31.094,13 47.585,68 68.420,78 93.909,48
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 21.310,00 32.923,11 45.471,07 61.895,19 82.440,74 107.364,56
0.00 0.00 0.00 0,00 0.00

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 44. Flujo de Caja Proyectado

JOKER PUBLICIDAD
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S TOTAL
INGRES0QS OPERATIVOS
VENTAS 172.170,00 180.778,50 189.817.43 199.308,30 209.273.71 951.347.93
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 172.170,00 180.778,50 189.817.43 199.308,30 209.273.71 951.347,93
EGEESOS OPERATIVOS
INVERSION INICIAL 21.310,00 - - - -
GASTO DE ADMINISTRATIVOS 34.232.39 34.917.04 35.615.38 36.327 68 37.054 24 178.146,72
GASTODE VENTAS 1.800,00 1.836.00 1.872.72 1.910,17 1.948,38 9.367.27
GASTOS GENERALES 3.080,00 3.141.60 3.204,43 3.268.52 3.333.89 16.028,44
COSTOS DE VENTAS 116.100,00 118.422,00 120.790,44 123.206,25 125.670,37 £04.189,06
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS - - 1.983.83 2.850.58 3.779.58 4.775.04 584157
PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA - - 2.585.59 3.715.26 4.926,05 6.223.47 7.613.51
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS 21.310,00 155.212,39 162.886,05 168.048.81 173.418,25 179.005,39 821.186,58
FLUJQ OPERATIVO -21.310,00 16.957,61 17.892,45 21.768,62 25.890,05 30.268,32 112.777,05
INGRESOS NO OFERATIVOS - - - -
PEESTAMO BANCARIO 11.310,00 - - - -
TOTAL ING. NO OFPERATIVOS 11.310,00 - -
EGRES0OS NO OPERATIVOS
INVERSIONES
PAGO DE CAPITAL 1.612.40 1.886.50 2.207.21 2.552.44 3.021.45 11.310.00
PAGO DE INTERESES 1.922 70 1.648.59 1.327.89 952 66 513,65 £.365.49
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS 3.535,10 3.535,10 3.535,10 3.535,10 3.535,10 17.675,49
FLUJO NETQ NO OPERATIVO 11.310,00 -3.535,10 -3.535,10 -3.535,10 -3.535,10 -3.535,10 17.675,49
FLUJO NETOQ -10.000,00 13.422,51 14.357,35 18.233,52 22.354,95 26.733,22 95.101,56
SALDO INICIAL 8.000,00 21.422,51 35.779,87 54.013,39 76.368,34
FLUJO ACUMULADO 21.422,51 35.779,87 54.013,39 76.368,34 103.101,56

TIR DEL NEGOCIO
86%

TIR DEL INVERSIONISTA
69%

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 45. indices Financieros

INDICES FINANCIEROS
DESCRIPCION INV.INICIAL | ANOL | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO3
Flujos operativos -21.310,00 16.95761 |17.89245) 21.76862 | 25.890,06 | 30.26832
INDICES FINANCIEROS
DESCRIPCION INV.INICIAL | ANOL | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO3
Flnjos netos -21:310,00 1342251 |14.357,35) 18.23352 | 2235495 | 2673322

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 46. Tasa de Descuento

TASA DE DESCUENTO

TASA DE DESCUENTO

16,00%

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 47. Tasa de rendimiento Promedio

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO |MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUJOS 112.777.05
ANOS 5
INVERSION INICIAL 21.310,00
TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 105,84%

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 48. VAN & TIR

SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 70.571.85
VAN POSITIVO 45.261,85
INDICE DE REENTABILIDAD LR, MAYOR A 1 1,43

RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 43,26
TASA INTEENA DE REETOENO DEL NEGOCIO 85,53%
TASA INTEENA DE REETOENO DEL INVERSIONISTA 69.40%

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 49. Ratios Financieros

RATIOS FINANCIEROS
VENTAS 172170,00
COSTO DIRECTO 116.100,00
COSTO INDIRECTO 40921,79
FLUJO WETO 13422 51
PAGO DE DIVIDENDOS 1612.40
GASTOS FINANCIEROS 192270
GASTOS PERESONAL 34232 39
ACTIVOS FITOS NETOS 11.500,60

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
Cuadro 50. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
EN DOLARES 125655 51
EN PORCENTAIE 72,98%

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 51. Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
POSITIVO 18233 52
INDICE DE LIQUIDEZ MAYOR A1 9,32
WVALOR AGEEGADO SOBEE VENTAS MENOE. A 50% 21,00
INDICE DE EMPLEO 2,98

%

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 52. Datos

DATOS
ACTIVO CORRIENTE 21.422 51
ACTIVOS TOTALES 32923 11
UTILIDAD NETA 8.656,10

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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Cuadro 53. Rendimiento de Liquidez

RENDIMIENTO DE LIQUIDEZ
RIESGO DE LIQUIDEZ MENOR AL 30% 0,3493 | 34,93%

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 54. Rendimiento Corriente

RENDIMIENTO CORRIENTE

EENDIMIENTO COFRIENTE MAYOR A 12% 0,2629 | 26,29%

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes

Cuadro 55. Razones

RAZONES
UTILIDAD OPERATIVA 112.777,05
GASTOS FINANCIEROS 6.365 49
INWVERSION INICTAL 21.310,00
UTILIDAD NETA 83.909 48
WVALOFE DEL CREDITO 11.310,00
WVENTAS 951.347 93
COSTO DE VENTA 816.778,50
TOTAL DEL ACTIVO 4 263,00

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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5.7.3 Impacto

La nueva empresa de venta de articulos publicitarios “JOKER PUBLICIDAD’

tendrd un impacto positivo para el sector empresarial del cantén Milagro, porque
ofrecera diferentes productos y servicios publicitarios que ayudaran a un mejor

posicionamiento del mercado a los microempresarios de la localidad.

Se asesorard a los empresarios sobre los articulos publicitarios idéneos para sus
empresas, concientizdndolos de los beneficios que implica adquirir estos servicios, lo

gue generara un incremento en la rentabilidad del negocio.

Esta empresa contribuird con nuevas fuentes de trabajo para los ciudadanos
Milagrefios, asi como ayudara al crecimiento econdémico del cantén porque

aumentara la competencia y la oferta para los microempresarios crecera.

5.7.4 Cronograma

Cuadro 55. Cronograma

DURACION (SEMANAS)

ACTIVIDADES W2 3 4 5 6 1 8 9 1 1

12

Permisos de funcionamiento

Establecer proveedores

Compra de activos e insumas

Adecuacion de las instalaciones

Contratacion de personal

Capacitacion de personal

Establecer estrategias de posicionamiento del mercado

Publicidad en los diferentes medios de comunicaciin

Inauguracidn de la empresa

Elaborador por: Johanna Cabrera y Kerly Magallanes
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5.7.5

La propuesta sera evaluada a través de los siguientes indicadores:

v

v

Lineamiento para evaluar la propuesta

Incremento de las plazas de trabajo

Alianzas estratégicas con los proveedores

Rentabilidad sobre la inversiéon

Margenes de utilidad de la empresa

Pronto pago del endeudamiento de la inversion

Liquidez de la empresa
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CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacidn, se pueden establecer las

siguientes conclusiones:

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

En el cantén Milagro existen un gran numero de empresas que se dedican a
diferentes actividades comerciales, pero muy pocas son reconocidas en el
mercado, esto se debe al desconocimiento de las diversas herramientas para

difundirse dentro del &mbito local.

Hay escasos presupuestos para la adquisicion de articulos publicitarios

debido a los bajos niveles de venta.

La publicidad en el sector empresarial es considerada como estrategia
fundamental para la captacion de clientes e incrementar sus ingresos, pero
muchos de los empresarios se encuentran insatisfechos porque no cuentan
con empresas que ofrezcan servicios publicitarios completos teniendo que
viajar a Guayaquil a contratar estos servicios.

Un gran porcentaje de empresarios desconocen de la existencia de estas

empresas en Milagro, porgue no realizan la publicidad necesaria para darse a

conocer en el mercado.
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RECOMENDACIONES

El negocio propuesto posee grandes posibilidades de éxito, pero para lograrlo se

aconseja cumplir con los siguientes lineamientos:

% Invertir en la creacibn de una nueva empresa de venta de articulos
publicitarios, los cuales cumplan con los requerimientos del cliente, para asi

satisfacer las necesidades de los empresarios.

« Difundir la importancia y los beneficios que implica utilizar las herramientas

publicitarias para el crecimiento econémico de los negocios.
s Emplear técnicas de marketing electronico y los diferentes medios de
comunicaciéon locales para dar a conocer a los microempresarios nuestros

productos y/o servicios.

« Contratar personal debidamente capacitado, que con sus ideas y experiencias

aporten al desarrollo y evolucion de la empresa.
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ANEXO 1

“STAT
oF 25

e
*

ENCUESTA
UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

UNIDAD ACADEMICA CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
COMERCIALES

INGENIERIA EN MARKETING

Encuesta dirigida a los comerciantes del Cantén Milagro.
Objetivo: Recopilar informacién confiable para determinar cémo incide en el crecimiento de

los negocios, la escasa difusidn de los bienes o servicios que ofrecen en el mercado.

Instrucciones: Marque con una x dentro del recuadro donde considere su respuesta.

SEXO INSTRUCCION EDAD

Masculino E Primaria E 18 a 28 afios C\
Femenino E Secundaria E 29 a 39 afnos E
Universitaria E 40 afios 0 mas |:|

1. Qué tiempo tiene funcionando su negocio?

1 a5 afos E
5a 10 afos \:|
10 afios 0 mas [ ]

2. La actividad que realiza en su negocio corresponde al area:

Comercial
Industrial
Agricola

Servicio

HRERERE
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3. De las siguientes alternativas cual considera usted es la mas importante para el
crecimiento de su negocio:

Captacion de nuevos clientes |:|
Incremento del stock de mercaderia | ]

Mejoramiento de infraestructura I:l

4. En qué porcentaje considera usted que su negocio ha crecido en este ultimo afo:
1% - 25%
25% - 50%
50% - 75%

75% - 100%

HRERERE

5. Para lograr la captacion de nuevos clientes que estrategias usted utiliza:

Promociones
Publicidad

Otros

HRERERE

Ninguno

6. Las ventas que tienen su negocio son el resultado de la difusion de sus
productos y/o servicios:

De acuerdo

Indeciso

HREnE

En desacuerdo
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7. Cudles de las siguientes alternativas considera usted que esta afectando o
afectaria las ventas de su negocio:

Falta de publicidad
Competencia

Falta de estrategias

UL

8. Considera usted que la difusion de los productos que comercializa es:

Importante y necesario |:|
Poco importante ]

Innecesario [::]

9. Su nivel de inversion en articulos publicitarios es:

Alto
Medio

Bajo

HRERERE

Nulo

10.La captaciéon de clientes por parte de su negocio se ve afectada por el nivel de

inversion en publicidad:

De acuerdo
Indeciso

En desacuerdo

HREnE
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11.Su nivel de conocimiento acerca de la implementacion de articulos publicitarios
es:

Alto
Medio
Bajo

Nulo

HREpERE

12.Qué tipo de estrategia publicitaria actualmente esta aplicando en su negocio:
Publicidad televisiva
Prensa escrita
Radial
Internet

Otras

IRERERNRERE

Ninguna

13.EIl crecimiento de los negocios existentes en nuestro Canton podra mejorar si se
inicia la difusion de bienes y servicios utilizando los articulos publicitarios
adecuados:

De acuerdo
Indeciso

En desacuerdo

Hpipl

14. Como considera la creacion de una empresa que brinde asesoria y
comercializacion de articulos publicitarios en el Canton Milagro:

Muy Necesario
Innecesario

Indiferente

L
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Poca iniciativa para la
implementacion de articulos
promocionales.

Falta de capital para
hacer inversion en la
implementacién de
articulos

nromaocinnales

ANEXO 2
ESPINA DE ISHIKAWA

Falta de analisis de la importancia
gue conlleva la utilizacion de
articulos publicitarios.

Falta de creatividad

Falta de concientizacion.

Falta de motivacion

Desinterés.

/

Locales con venta limitada de
ublicidad.
Falta de liquidez. P
/
Falta de profesionales en el

campo publicitario.

Escaso mercado especializado en la venta de
articulos promocionales v publicitarios.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DE
VENTA DE ARTICULOS
PUBLICITARIOS Y PROMOCIONALES
EN LA CIUDAD DE MILAGRO.

Falta de
articulos

divulgacion sobre

publicitarios y

Falta de tecnologia.

Falta de conocimiento y
modernizacion.
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ANEXO 3

ARBOL CAUSA - EFECTO

Poca iniciativa para la
implementacion de
articulos
promocionales.

Falta de analisis de la
importancia que
conlleva la utilizacion
de articulos
publicitarios.

Falta de conocimiento y
modernizacion.

Escaso mercado
especializado en la
venta de articulos

promocionales y

publicitarios.

Falta de capital para
hacer inversiéon en la
implementacién de

articulos

MILAGRO.

DE ARTICULOS PUBLICITARIOS Y

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE VENTA
FROMOCIONALES EN LA CIUDAD DE

Perdida de participacion
en el mercado.

Clientes desmotivados.

Disminucién de ventas y
ganancias.

Propietarios buscan
articulos publicitarios
fuera del mercado local

Escasa adecuacion
publicitaria en localesy
activacidn de promociones.
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ANEXO 4

MATRIZ DE PROBLEMATIZACION

TEMA

Estudio de factibilidad para la
creacién de una empresa de
venta de articulos publicitarios
y promocionales.

PROBLEMA

En la actualidad los
establecimientos de la ciudad
de Milagro no cuentan con la
publicidad necesaria para dar a
conocer sus productos o
servicios a sus clientes.

FORMULACION

¢Coémo incide en el crecimiento
de los negocios el poco
conocimiento y utilizacién de
articulos publicitarios y
promocionales?

OBJETIVOS GENERALES

Identificar las razones de la
falta de motivacion y
desinterés por parte de los
comerciantes en la utilizacion
de articulos publicitarios y
promocionales para sus
negocios.
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Matriz de Problematizacién

TEMA

Estudio de factibilidad para la
creacién de una empresa de
venta de articulos publicitarios
y promocionales.

SUB-PROBLEMAS

La poca innovacion y
creatividad publicitaria en los
negocios hace que mantengan
un mercado limitado.

Temor de invertir en articulos
publicitarios y promocionales,
por parte de los comerciantes
de la Ciudad de Milagro.

Falta de asesoria de una
empresa  especializada en
articulos publicitarios y
promocionales.

Publicidad mal enfocada.

SISTEMATIZACION

¢De qué manera afecta a los
negocios la falta de innovacién
constante de promociones en
sus productos?

¢Que ocasiona el uso
inadecuado de los materiales
promocionales?

¢A qué se debe el desinterés
delos comerciantes ante la
utilizacion de articulos
publicitarios y promocionales?

¢Como se ven afectadas las
ventas en los negocios, cuando
existe desconocimiento de
implementacion de articulos
publicitarios y promocionales?

OBIJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar en que incide la falta de
innovacion de articulos publicitarios y
promocionales en los negocios

Analizar el poco interés que tienen los
comerciantes milagrefios en la
implementacion de promocionales.

Determinar los motivos que conllevan
a los comerciantes a sentir desinterés
en la utilizacion de articulos
publicitarios y promocionales.

Identificar las causales que provocan
el desconocimiento de los
comerciantes sobre el uso de articulos
publicitarios y promocionales.
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ANEXO 5
PERMISOS

Solicitud para Registro de Patente
Personas Naturales

L 8 & & 4

GOBIERNO AUTONOMO
DESCENTRALIZADO MUNICIPAL DEL CANTON
SAN FRANCISCO DE MILAGRO

PRIMERA VEZ D RENOVACION D

DATOS DEL CONTRIBUYENTE

APELLIDOS NOMBRES
PATERNO MATERNO 1er NOMBRE 2do NOMBRE Ru.C.

DIA MES ARO

No. CEDULA DE CIUDADANIA

DATOS DEL SOLICITANTE

DIRECCION DEL ESTABLECIMIENTO No. TELEFONO(S) No. FAX No. CASILLA
ESTA OBLIGADO LEGALMENTE A LLEVAR CONTABILIDAD FECHA DE INICIO DE LA ACTIVIDAD ECONGMICA CAPITAL PROPIG_(ACTUALIZADO)
EN MILAGRO =

pia Afio

«Q =0

CLASIFICACION DOMICILIARIA PARA PERSONAS NATURALES QUE EJERCEN ACTIVIDADES COMERCIALES, INDUSTRIALES O FINANCIERAS EN EL CANTON MILAGRO

$.

CLASEA. DOMICILIO LEGAL EN EL CANTON SIN INSTALACIONES O LOCALES DENTRO DEL CANTON O

CLASE B. DOMICILIO LEGAL EN EL CANTON CON UNA O MAS INSTALACIONES O LOCALES DENTRO DEL CANTON O

CLASE C. NO DOMICILIADAS LEGALMENTE EN EL CANTON Y CON UNA O MAS INSTALACIONES O LOCALES DENTRO DEL CANTON O
ACTIVIDAD PARA EL CASO DE PERSONA EXONERADA

oniRoL D e G s C] No. DE RESOLUCION DE EXONERACION

FINANCIERA G ARTESANAL D ESPECIFIQUE,

FECHA DE EMISION DE RESOLUCION
ESPECIFICAR ACTIVIDAD PRINCIPAL

INFORMACION ESTADISTICA
ESTAAFILIADO A ALGUNA CAMARA DE PRODUCCION? CANTIDAD DE TRABAJADORES

s (] vo (] 12 [ 201500 ]
asricutura ] construccion () moustRia [ 2150 (] wasoesor ()
comercio [ PEQUERADUSTRIA ) sz () st-200 [] : G

O USAR (USO EXCLUSIVO DE LA INSTITUCI

DECLARAMOS DE MANERA LIBRE, VOLUNTARIA Y BAJO JURAMENTO, QUE LA LIQUIDADO POR: RELIQUIDADO POR:
INFORMACION PROPORCIONADA SE SUJETA ESTRICTAMENTE A LA VERDAD
DEJANDO CONSTANCIA QUE NOS SOMETEMOS A LAS SANCIONES PENALES Y
TRIBUTARIAS, PARA EL CASO DE INCURRIR EN FALSEDADES.

SOLICITANTE / REPRESENTANTE LEGAL

OBSERVACION.- ESTE FORMULARIO SE UTILIZARA EN LOS SIGUIENTES CAsOs:

1.- PARA LAS PERSONAS NATURALES NO OBLIGADAS POR LA LEY A LLEVAR CONTABILIDAD
2.- CUANDO EL PAGO DE LA PATENTE MUNICIPAL SE REALICE POR PRIMERA VEZ O RENOVACION

L LA PATENTE MUNICIPAL NO AUTORIZA EL FUNCIONAMIENTO DE LOCAL ALGUNO, POR LO TANTO, TRAMITE LA TASA DE HABILITACION —l

IMPIGM. GYE
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S N I=mpresa I'l.ll)llca

“COMPROBANTE .|
: DElNGRESOAVCAJA

TASAS GENERALES
INSPECCION .

23-EN8-13 01:04 B
SELLOY FIRMA DEL CAJERO

-or Financiero -

Do Empresa Publica LA
Cuerpo de Bomberos de Mllagr ~
¥ ("‘ -

S OIC/©)
COMPROBANTE
'DEINGRESO A CAJA

RECAUDACIO

28 ENE 2013

CANCELADO
GIA AT o

1

. 28-ENE-13 01:06 M|
SELLOY HRMA DEL CAJERG

i Financiero

e 8 L4 kra TS ENNSNERASRVANARER UL NN
;
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rerry €

1T JrxllHI!nllluljuunnnlllununlnlnxl(nnllnuunnn

SDAS

Sodiracitn b Agus s

* ok ok ok Kk
e ACOBERNOAUTONOMO -
£ DEXTRTRALIZAD MUNKIPAL DX CANTON
SAN FRANCISCO,DEMILAGR® &)
COMPROBAN
DE INGRESO A CAJA

CONTRIBUYENTE™

Direccion

- -~

MAY
-
' ! 8
VALORRECIBIDO |-
EFECTIVO §. wrmmanninang 00 |- g
CHEQUES §, *rmannannag 00 E 8 |
N/Cy/o ‘ L] E
TRANSFER : = H
:gzlAlliDO §. HenaaanaaE E |

TESORERO MUNICIPAL

CUERPO DE DOMBEROS
RDC. 0363512310001

DE MILAGEO

O O T T T LT CE I LT

CUERPO DE BOMBEROS MILAGI
R.U.C.: 0968513910001

Direccién:
Teléfono: 2970-351 (Emergencia 102)
2974-283 (Oficina) * Milagro - Ecuador
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSOCNAS NATURALES

NUMERC RUC:
APELLIDOS Y NOMBRES:

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS,

1

...le hace bien al pais!

‘No ESTABLECIMIENTC 001 ESTADO  ABIERTO MATRIZ

NOMBRE COMERC!AL

ACTIVIDADES ECONOMICAS

DIRECCIGN ESTABLECIMIENTO:

Province: GUAYAS Canton e S
’ Referencig

No. ESTABLECIMI

NOMBRE CcON

AT A

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

FEC. INICIC ACT. 10/54/1867
FE”~ l’)rDDE

FEC RENIICIO

NUINeE”

FEC. INICIO ACT. 03/08/2010
FEC CIERRE

FEC RENICIO .

Frovincie: GUAYAS Cartan M AGRD) Parmquia: MILAGRO Ceila: OF MEDO Numero: /N §

Peafaranca

Telsfan

o Domicilio

¢ ciony ELOY ALFARO

/"N
‘
FIRAMA D1 CONTRIDVENTT SEm™ -!:‘w NE RENTAS INTERNAS
Uswerio. DKAM160707 Lagar de 3 ENF E Fecha y hora 48.31

SRi.aovec
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES b}
PERSONAS NATURALES ’
NUMERO RUC: 0911450092001 «le hace bien al pais!

APELLIDOS Y NOMBRES: CORCONEL NOBOA JOSE DAVID

NOMBRE COMERCIAL

CLASE CONTRIBUYENTE YTROS OBLIGADO LLEVAR CONTARILIDAD: R
CALIFICACION ARTESANAL: NUMERO

FEC NACIMIENTO 15/05/18568 FEC. ACTUALIZACION 28/03/2012
FEC INICIO ACTIVIDADES 10/04/1987 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA

FEC. INSCRIPCION 20/04 11 0G7 FEC REINICIO ACTIVIDADES

. ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL

VENTA AL POR MENOR DE MOTOCICLETAS Y TRINEOS MOTORIZADOS

DOMICIL!IO TRIBUTARIO:

Provincia: GUAYAS Cantan: ML AGRO Parroguia: MILAGRO Calle: 25 DF DICIEMBRE Numern: SIN intersaction: 26 DE
SEPTIEMBRF Refarencia. A TRES CUADRAS DF LA LINIVERSIDAD AGRARIA Teléfann: 042740044

DOMICILIO ESPECIAL P

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

* ANFX0O DE COMPRAS Y RETENCIONES FN A FUCNTE POR OTRCS CONCEPTOS -

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA

* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE .
* DECLARACION MENSUAL DE VA

#DE EST:QBLECWENTOS REGISTRADGS: del OOt &l 002 ABIERTQS: 2
JURISDICCION: REGIONAL LITORAL SUR GUAYAS 4 CERRADOS

o

.

7 B [ -
F1R{iA DEL CONTRIBUYENTT SERVICIO DF RENTAS INTERNAS

12 13:48:31

Lugar de amisidn. SAS Facha y hara; 28/03

Pagina 1 de 2 Ri.aovecr
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ANEXO 6
TARJETA DE PRESENTACION

TARJETAS DE PRESENTACION

Kerly Magallanes Ronquillo
Gerenie —".l.‘.lr'r'llr'll;ﬁl'tl\.]

JF‘UBLICIDAD

J R Johanna Cabrera Guevara
Gerente Comercial

e Movil: 0003173005
Faceboo er Publicidad Ecuador
Twitter: @jokerpublicidadecuador
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ANEXO 7

FOTOS
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ANEXO 8
THE PLAGIARISM CHECKER

CAPITULO |

/ D El verificador de plagio

< ' [ [ www.dustball.com/cs/plagiarism.checker/

LE‘:;‘] Esta pagina se ha traducido del l inglésvl al [espaﬁol v] lMustrar origiﬂall x

mejorada defeccidn y precisa plagio. Aprenda mas.

2 The Plagiarism Checker

El detector de plagio ha analizado los siguientes segmentos de texto, y no encontro
ningun caso de plagio:

Texto que se analiza Resultar
Actividades productivas del Cantén Milagro si comenzaron a desarrall Aceptar
Expuesto anteriormente fundamenta el Por Que es Importante Que los Aceptar
Milagro esta caracterizado Por Tener Gente trabajadora, creativa y e Aceptar
Actualidad Los Establecimientos de la ciudad de Milagro no difunden Aceptar
Mismo Modo resulta Imprescindible Que los Comerciantes mejoren S...  Aceptar
Analizar las Diversas tools y Articulos Publicitarios y Como. Ellas Aceptar
Lado, heno escasos Presupuestos Para La Adquisicion de Articulos .. Aceptar
Circunstancias Anteriores pueden Llevar un negocio negocios los, un Aceptar

Resultados : No se sospecha de plagio

Retroceder

© Ayuda Burbuja € 2002-2010 por Brian Klug - Contacte

i

CAPITULOQO I

/ D El verificador de plagio

€« & D wwwdustballtom cs/plagiarism, \checker/ — J? Q

LE“;A] Esta pagina se ha traducido del l inglés -] al l espafiol v] . l Mostrar orlginall X

mejorada deteccidn y precisa plagio. Aprenda mas.

2 The Plagiarism Checker

El detector de plagio ha analizado los siguientes segmentos de texto, y no encontro
ningun caso de plagio:

Texto que se analiza Resultar
Agencia de publicidad: Los Anunciantes Agencias Independientes co Aceptar
Regular, PROMOVER y ejecutar las Acciones correspondientes pérra Aceptar
Consiste en los Datos, Instructivos, Antecedentes indicaciones o Cont...  Aceptar

,

Superintendencia la aprobard, si si hubieren Todos Cumplido los Req Aceptar
Agquel Cuyas Han Sido Clausulas establecidas unilateralmente Por El...  Aceptar
Histéricamente, las Primeras explicaciones Sabre el Crecimiento Em Aceptar

CLARQ COMO Lider en Telecomunicaciones Maviles en Ecuador, M Aceptar
PUBLICIDAD is an Mezcla de Conacimientos Especializados QUE IN...  Aceptar

Resultados : No se sospecha de plagio

Retroceder

@ Ayuda Burbuja ® 2002-2010 por Brian Klug - Contacto
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j/ [} Elverificador de plagio %

CAPITULO 1l

S=nio®

&« C' | [} www.dustball.com/cs/plagiarism.checker/

LE‘:_QJ Esta pagina se ha traducido del [ingIéSv

al [ espafiol .] . l Mostrar origmall

mejorada deteccion y precisa plagio. Aprenda mas

82 The Plagiarism Checker

El detector de plagio ha analizado los siguientes segmentos de texto, y no encontrd

ningln caso de plagio:

Texto que se analiza

Informacién abtenida MEDIANTE la Aplicacion del Instrumento de Inv
Misma forma si usaran las Técnicas necesarias parrafo Tener lograr
Presente Estudio Se aplicard Como Método empirico la OS Observa..
Investigacion exploratoria PORQUE si recurrird a Un frabajo de campo
Siendo la Muestra probabilistica, es Decir no estéd determinada Por Una
, Nimero de Encuestas necesarias pérrafo Realizar la Investigacion d..
Universo Objeto de Estudio es las Microempresas Dentro del perimetro
Presente Proyecto si aplicara los Diferentes Metodos tedricos COMO...

Resultar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar

Resultados : No se sospecha de plagio

%8 =

m

Retroceder
@ Ayuda Burbuja © 2002-2010 por Brian Klug - Contacto
/ [ Elverificador de plagio %
& C' [ www.dustball.com/cs/plagiarism.checker/
L%:;\] Esta pagina se ha traducido del [inglés- al [ espafiol v |. iMnstraroriginall

mejorada deteccion y precisa plagio. Aprenda mas.

© Ayuda Burbuja

P The Plagiarism Checker

El detector de plagio ha analizado los siguientes segmentos de texto, y no encontré

ningun caso de plagio:

Texto que se analiza

Importante el Invertir en los distintos Articulos Publicitanios parrafo Dif
Milagro no existe Asesoramiento Por instancia de parte de Empresas.
Estrategia publicitaria actualmente estd aplicando en Su Negocio:
publicidad ha Venido evolucionando con el transcurso del Tiempo, ad.
Actualidad de las Naciones Unidas alto porcentaje de Empresarios Q
parcentaje de Microempresarios poseen Poco Conocimiento de los
MUCHOS de los Negocios no pueden Obtener des apropiado Posici..
Agencias Publicitarias en las Grandes Ciudades recurren a la Estrate .

Resultar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar
Aceptar

Resultados : No se sospecha de plagio

Retroceder

@ 2002-2010 por Brian Klug - Contacto

m
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/[ Elverfficader de plagio

x

CAPITULO V

& C' [ www.dustball.com/cs/plagiarism.checker/

L;fﬁ] Esta pagina se ha traducido del I ingIéSvl al I espanol =

@ Ayuda Burbuja

. [Mostrar criginal]

mejorada deteccion y precisa plagio. Aprenda mas.

0 The Plagiarism Checker

El detector de plagio ha analizado los siguientes segmentos de texto, y no encontrd
ningUn caso de plagio:

Texto que se analiza Resultar
Asesoramiento a los Clientes prrafo escoger el Producto publicitario Aceptar
Proyecto es factible presupuestariamente PORQUE si debe determin Aceptar
Realizar Una Investigacion constantemente de los Nuevos Requenimi...  Aceptar
Compromiso: Asumir las Obligaciones contraidas con Responsabilid. Aceptar
propuesta es administrativamente factible PORQUE Requiere establ...  Aceptar
Negocio Propuesto posée Grandes Posibilidades de Exito, parr Pero Aceptar
Histéricamente, las Primeras explicaciones Sobre el Crecimiento Em...  Aceptar

Competencia con Servicios Completos de Nuevos INGRESO compet...  Aceptar

Resultados : No se sospecha de plagio

Retroceder

@ 2002-2010 por Brian Klug - Contacto

m
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