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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacién presenta un modelo de negocio para
la implementacion de un medio publicitario utilizando paneles
electroluminiscentes en lugares estratégicos de la ciudad de Guayaquil

generando anuncios publicitarios de gran impacto en el afio 2015.

Los avances de la tecnologia y el mundo de la publicidad caminan a
pasos agigantados, muchas son los medios para promocionar marcas,
productos y servicios, entre otros; sin embargo, aquellos medios que logran
impactar a gran escala y con costos moderados son los que pueden

permanecer en el mercado, sin que queden obsoletos.

Este estudio busca proporcionar a la empresa DIMPRESS un plan de
negocios que le permita la comercializacion e introduccién eficiente de los
PANELES ELECTROLUMINISCENTES en el campo de la publicidad. Para
atacar el mercado guayaquilefio con este producto innovador y de alto
impacto visual. Para ello el estudio se compone de 6 capitulos, los cuales
hacen referencia a la segmentacion, investigaciéon de mercado, descripcion
del producto, planes estratégicos, evaluacion financiera y plan de

responsabilidad social.

Finalmente presenta las conclusiones y recomendaciones referentes

al estudio.

Palabras claves: modelo de negocio, medio publicitario, paneles
electroluminiscentes, lugares estratégicos, anuncios publicitarios de

gran impacto.
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ABSTRACT

This paper presents a business model to implement an advertising
medium using electroluminescent panels in strategic locations in the city of

Guayaquil generating high impact advertising in 2015.

Advances in technology and the world of advertising walk rapidly,
there are many ways to promote brands, products and services, among
others; however, means those who manage large-scale impact and moderate

costs are those that can stay in the market without obsolete.

This study seeks to provide the company DIMPRESS a business plan
that will enable the commercialization and introduction of efficient
electroluminescent panels in the field of advertising. To attack the
guayaquilefio market this innovative product and high visual impact. This
study consists of six chapters, which refer to the segmentation, market
research, product description, strategic plans, financial assessment and plan

of social responsibility.

Finally presents conclusions and recommendations for the study.

Keywords: business model, advertising medium,

electroluminescent panels, strategic locations, high-impact advertising.
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INTRODUCCION

Segun (King, 2005) la publicidad es parte importante de la cultura y
economia de la sociedad, pues ninguna transaccion se ejecuta en este
mundo sin el uso de un medio publicitario, es por ello que el presente estudio
traza su investigacion en la importancia del marketing y la publicidad en el

mundo de los negocios.

En la actualidad, la publicidad se enmarca y avanza acorde al
desarrollo del entorno politico, econémico y cultural de un pais, debido a que
las barreras en estos aspectos son lo que diferenciaran la transcendencia de
un medio o mensaje en una nacion, un claro ejemplo de ello son las barreras
gue existen en Ecuador con relacion al consumo de cigarrillos y su objetivo
de reducir el consumo de estos productos de caracter dafiino para la salud
humana. Esto demuestra la fuerza y poder de convencimiento de una

publicidad en la adquisicion de un producto por parte del consumidor final.

En Ecuador, durante el afio 2014, se ha reformado la Ley de
Comunicacion, con lo cual las empresas se han visto en la necesidad de
reformar y cambiar sus actividades con relacién a la utilizacion de publicidad
de origen extranjero, con lo cual las compafiias o agencias de marketing y
publicidad nacionales visionan nuevas oportunidades para desarrollar

mejores servicios en este campo.

Por otra parte, en el Ecuador las empresas pequefias, medianas y
grandes tienen el deber de ser mucho mas productivas en su gestion
publicitaria; por lo cual, a mas de la utilizacion de medios masivos o
tradicionales (de alto costo), necesitan nuevas alternativas que les permitan
tener un mayor acercamiento al consumidor final a un menor costo o
inversion.Por esta razén, una nueva propuesta alineada a los servicios o
productos publicitarios se debe fundamentar en la idea de que mientras mas
llegada al publico un producto tenga, mas conocido se hara y; por lo tanto,

mas interés despertara en el consumidor para ser adquirido.



De este modo, la tarea de la publicidad (y de ahi su importancia) es
convertir a un producto, un objeto, un bien o un servicio en algo que se
distinga de la competencia y que le permita llegar a un determinado tipo de
publico, lo que se conoce como (Top of mind) estar en el primer lugar de
eleccion del consumidor, para lo cual es necesario utilizar medios adecuados

en lugares especificos.

Frente a esto, el presente estudio plantea la comercializacion de un
medio publicitario innovador y de bajo costo, que puede ser instalado en
lugares estratégicos de la ciudad de Guayaquil con la finalidad de generar

anuncios publicitarios de gran impacto en la mente de los consumidores.

DESCRIPCION DEL PROYECTO

Se plantea la creacion de un modelo de negocio para la
implementacion de un medio publicitario en lugares estratégicos de la
ciudad de Guayaquil, de tal manera que se generen anuncios de gran
impacto. Es importante destacar que este nuevo servicio se alineard vy
agregara al portafolio de productos que actualmente posee la empresa
DIMPRESS.

Esta compariia, constituida e inscrita para desarrollar actividades
publicitarias en el afio 2002, nace de una motivacion personal al ver que en
Ecuador no se desarrollan nuevas tecnologias publicitarias, especialmente si
se compara con paises del primer mundo; por el contrario, s6lo se utilizan
tecnologias tradicionales para publicitar, lo cual muchas veces genera altos
costos y bajos rendimientos. Es por ello que DIMPRESS tiene la siguiente

filosofia empresarial:

Misidon:Ofrecer a sus clientes tecnologia moderna y experiencia en la
comunicacion para el desarrollo de ideas y conceptos publicitarios

impactantes y de alta calidad.



Vision:En el corto plazo alcanzar el mas alto nivel de satisfaccion de
nuestros clientes que buscan medios y productos publicitarios innovadores y

de alto impacto.

Objetivo corporativo: Gestionar, disefiar y generar ideas y productos
de publicidad para la obtencién de mejores rendimientos en la promocion de

las empresas, servicios o productos.

La empresa se enfoca en promocionar soluciones tecnolégicas
modernas de alto impacto publicitario y con bajo costo, un ejemplo de ello es
la utilizacion y comercializacion de la tecnologia LED, la cual esta tomando
fuerza en el medio por ser de bajo consumo eléctrico,lo cual proporciona un
ahorro considerable de energia. DIMPRESS se proyecta como una empresa
innovadora en el campo publicitario, desarrollando productos luminosos de
alto impacto y amigables con el medio ambiente,para estar alineados al

mercado global y asi; en un futuro, poder ampliar su mercado meta.

En consecuencia, el presente estudio se direcciona a la
comercializacién de paneles electroluminiscentes, lo cual cumple con todas

las caracteristicas previamente mencionadas en los parrafos anteriores:

llustracion # 1: Paneles electroluminiscentes en la publicidad

Fuente: Flexmedia (2014)
Elaborado por: Autores

Acorde a la imagen detallada anteriormente se puede observar que los

paneles electroluminiscentes son laminas muy finas y flexibles que permiten



la emisién de luz de forma estatica o animada, en cualquier secuencia de
disefio grafico. La materia prima sera adquirida através de la importacion y
compra directa a la empresa FLEXMEDIA, la cual opera desde Miami -
Estados Unidos, donde produce los paneles mas brillantes a nivel mundial

con la mayor longevidad.

Cabe destacar que la razon por la cual se ha considerado la
implementacion de este medio publicitario es para satisfacer la demanda de
soluciones publicitarias innovadoras en espacios no tradicionales como
pilares, pisos, parabrisas, ventanas, puertas de acceso, rotulacién vehicular
(Buses, taxis, motos Yy triciclos de personas con discapacidad fisica, entre
otras). Esto generara un ahorro considerable para las empresas
guayaquilefias,lo cual contribuira a la mejora de los indicadores de
rentabilidad y; con ello, la obtencion de mejores beneficios para sus
colaboradores. Para DIMPRESS este nuevo producto y servicio se concibe
como una oportunidad de crecimiento, permitiendo la ampliacién de su
portafolio de productos y demanda de trabajadores, lo cual contribuye a la
generacion de fuentes de empleo. Finalmente, se un producto amigable con

el medio ambiente.

JUSTIFICACION

El mundo de la publicidad es muy cambiante y; aunque se estima que
este campo ya esta desarrollado, actualmente los esfuerzos se destinan a
encontrar nuevos insumos que mejoren los existentes, ocasionando que el
mercado evolucione en sus ofertas tradicionales con relacion a los anuncios
publicitarios y; de esta manera, busque nuevas tecnologias. Es por eso que
con el pasar de los afios en lo que concierne al desarrollo publicitario

estéatico y en paneles, la tendencia ha sido la siguiente:



Tabla # 1: Tendencia de la utilizacion de paneles y afiches de publicidad en
Ecuador 1980 — 2014.

Anos Técnica Costos | Impacto
1980 Afiches en Papel Bajo medio
1990 letreros de Nedn Altos Alto
2000 Letreros de tubos fluorescente Medio Alto
2001 Impresion digital Altos Alto
2002 Letras corporeas con Neén Altos Alto
2009 Letras corpéreas con LED Altos Alto
2010 — Actualidad Pantallas LED Altos Alto
Actualidad Introduccion paneles electroluminiscentes Medio Alto

Fuente: (Salas et al., s. f.)
Elaborado por: Autores

Como se observa el Nedn fue reemplazado por las luces Light-
EmittingDio de (diodo emisor de luz) (LED), si bien es cierto el LED era mas
costoso que el Nedn, otorgaba mejores beneficios en el impacto visual de la
publicidad. Actualmente, sucede algo parecido entre las tecnologias LED y la

electroluminiscencia.

La electroluminiscencia causa un fenbmeno 6ptico y eléctrico, en el
cual un material emite luz en respuesta a una corriente eléctrica que fluye a
través de sus sensores, la luminosidad que causa tiene un mayor impacto en
la mente de las personas; motivo por el cual, su luz es mas llamativa que la

emitida por un insumo de Nedn o LED.

Adicionalmente, su facil manipulacion hace que los paneles
electroluminiscentes se acoplen a cualquier requerimiento, lo cual en el

campo de la publicidad se concibe como un gran valor agregado.

Es por ello que se desarrolla una investigacién para contrarrestar la
problematica de las empresas locales con relacion a la ausencia de medios
publicitarios no tradicionales de alto impacto visual, en consecuencia, se
busca introducir en el mercado guayaquileiio una tecnologia muy
interesante, la cual permitird desarrollar productos publicitarios de alto
impacto y de bajo consumo eléctrico, esta tecnologia conocida como

electroluminiscente puede desarrollar un sinnidmero de aplicaciones

5



trabajando con tan solo 12 voltios de energia. Por tal razon, se plantea el
desarrollo de este modelo de negocio, el cual permitird ser pioneros en el
mercado publicitario al brindar a las empresas un producto y servicio

altamente rentables.

OBJETIVO GENERAL Y OBJETIVOS ESPECIFICOS

OBJETIVO GENERAL:

Incrementar las ventas de DIMPRESS en un 20% anual con la introduccion y
oferta de un nuevo producto o medio publicitario a través de los Paneles

electroluminiscentes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Definir el mercado meta y la segmentaciéncon relacion a los paneles
electroluminiscentes y; ademas, conocer las motivaciones vy
necesidades de las empresas guayaquilefias, a las cuales se

direccionara la presente propuesta.

e |dentificar las caracteristicas de este nuevo medio publicitario para
darlas a conocer a las empresas comerciales de productos y servicios

en la ciudad de Guayaquil.

e Crear un plan comercial para posicionar a DIMPRESS como la
principal empresa en ofertar servicios y productos publicitariosa través

de los paneles electroluminiscentes.

e Desarrollar un estudio de factibilidad del proyecto para conocer si

financieramente el proyecto es viable.



CAPITULO |
SEGMENTACION

1.1. MERCADO META

El mercado meta al cual se enfoca DIMPRESS con este nuevo producto o
medio publicitario a través de los paneles electroluminiscentes, esta formado

por empresas pequenas, medianas y grandes:

1. Que comercialicen productos y servicios.
Que estén ubicadas en la ciudad de Guayaquil.

3.  Que gusten y necesiten invertir en publicidad para dar a conocer sus
productos y servicios.

4. Que se alineen a la utilizacion de nuevos sitios para publicitar; por
ejemplo, en pilares de centros comerciales, paradas de buses, buses
urbanos y taxis, entre otros.

5. Que busquen ahorro y eficacia en sus campanas publicitarias.

1.2. MACRO SEGMENTACION:

Para definir la macrosegmentacion se han considerado las siguientes

variables:

Clientes que se espera satisfacer: empresas guayaquilefias pequenias,

medianas y grandes que comercialicen productos y servicios.

Necesidad que se busca cubrir: servicios de publicidad innovadores que
permitan a los clientes tener presencia en lugares estratégicos de la ciudad

de Guayaquil para generar anuncios de gran impacto.

Tecnologia a utilizar:Paneles electroluminiscente, condiciones de

iluminaciéon ambiental como medio publicitario.



1.3 MICROSEGMENTACION:

Segun (Garcia Bobadilla, 2008)se indica que para una buena
microsegmentacion se deben considerar las siguientes estrategias de

segmentacion:

Tabla # 2:Segmentacion geogréfica

Nacionalidad: Ecuador

Region, provincia, ciudad:  |Guayaquil

Mas de 100.000 empresas dedicadas a la

Densidad: comercializacién de productos y servicios en
Ecuador.

Tipo de poblacion Suburbana y urbana.

Tipo de clima Calido y templado.

Idioma Espafiol.

Constitucion del Ecuador y Ley de

Leyes segun region o
comunicacion.

Comportamiento cultural Baja y media inversién en publicidad.

Fuente: (Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, 2014)
Elaborado por: Autores

La segmentacion geografica permite la divisibn del mercado
geograficamente, es por ello que para el presente producto se ha
considerado inicialmente la comercializacion en la ciudad de Guayaquil, la
tiene una densidad de mas de 100.000 empresas (micro-empresas,
pequeifias empresas, medianas empresas y grandes empresas). Cabe
sefalar que esta ciudad se caracteriza por contar con un clima calido —

templado y el idioma oficial es el espafiol.

Este segmento geografico se caracteriza por que la inversion en
publicidad es considerada de baja a media, dependiendo del tipo de

empresa.



Tabla # 3:Segmentacién psicografica

Empresas con utilidades media baja, media intermedia,

Clase social . L : ) :
media alta, alta inferior, alta intermedia, alta superior.

Personalidad |Liderazgo y ambicion de captar mas mercado.

Empresas dedicadas a la comercializacion de bienes, que
Estilos de vida |inviertan y tengan interés de publicitar en lugares
estratégicos y no convencionales de la ciudad de Guayaquil.

Fuente: (Universidad Cat6lica de Santiago de Guayaquil, 2014)
Elaborado por: Autores

La segmentacion psicografica considera variables de clase social, estilo
de vida y personalidad. Por tal motivo al referirnos a clase social se hace
mencion, en este caso a los ingresos de las empresas. La personalidad se
ha considerado si son agresivos 0 no en sus estrategias de captacion de
clientes y buscan liderar el mercado. Mientras el estilo de vida ha sido
direccionado al giro de negocio de los clientes que se desean captar; en
consecuencia, se definié aquellas empresas dedicadas a la comercializacién de

bienes, que inviertan y tengan interés de publicitar en lugares estratégicos y no
convencionales de la ciudad de Guayaquil

Tabla # 4. Segmentacién demogréfica

Tipo de poblacion: |[Empresas comerciales.

Edad: Mas de un afio en el mercado.

Clase social: Que generen utilidades.

Ingresos: Utilidades anuales mayores a $10.000.

Patron de gasto Inversion en publicidad minimo de $500 al mes.
Nacionalidad Nacionales y multinacionales.

Fuente: (Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, 2014)
Elaborado por: Autores

Al utilizar la segmentacion demografica se pretende fraccionar el mercado en
grupos, a partir de variables como edad, sexo, ingresos y ocupacién, entre
otros.



Es asi que la poblacion a la cual se direcciona este nuevo producto es
a las empresas comerciales nacionales o multinacionales, que tengan mas
de un afio en el mercado y que generen utilidades mayores a 10.000
dolares. Adicionalmente, es importante que inviertan minimo $500 en

publicidad al mes, 6sea un total de $6.000.

Tabla # 5:Segmentacién conductual (por actitudes o comportamiento)

indice de uso Medio y alto.

Situacion de compra Ordinaria y eventual.

Uso final Varia con el producto o campafia publicitaria
programada.

Lealtad al canal Medios no tradicionales.

Sensibilidad al precio Indlfgrgnte, baja sensibilidad, alta
sensibilidad.

Sensibilidad al servicio Alta.

Sensibilidad a la publicidad  |Personalizada.

Medio y alto impacto. Dirigida al consumidor

Beneficios esperados )
final.

Clase de comprador Comprador periodico y recurrente.

Fuente: (Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, 2014)
Elaborado por: Autores

Este tipo de segmentacion permite profundizar mucho mas en las
caracteristicas del cliente ideal. Dentro de las variables que se considera se
espera captar clientes que requieran nuestros productos con frecuencias
media y alta, que busquen mejorar sus estrategias publicitarias y que

requieran de servicios novedosos para innovar en sus estrategias.

Se espera que el comprador sea recurrente y periddico. Con alta
sensibilidad al servicio y que busque medios publicitarios personalizados, no
tradicionales, es decir que busca un medio BTL de alto impacto en los

consumidores.

10



i.4 PERFIL DEL CONSUMIDOR

En concordancia a lo expuesto anteriormente, el perfil del consumidor es el

siguiente:

Tabla # 6:Perfil del consumidor

Empresas que comercializan productos y servicios en la ciudad de
Guayaquil.

Empresas con utilidades media baja, media intermedia, media alta, alta
inferior, alta intermedia, alta superior. Utilidades anuales mayores a
$10.000.

Empresas que buscan publicitar en medios no tradicionales y que desean
un alto impacto en sus campafas publicitarias.

Empresas que cuenten o no con departamentos de marketing.

Empresas que tengan mas de dos afos en el mercado.

Empresas nacionales o multinacionales.

Elaborado por: Autores
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CAPITULO I
INVESTIGACION DEL MERCADO

2.1 ANALISIS PEST:;

(Armstrong, 1998) indica que el andlisis PEST es una herramienta
fundamental para conocer los aspectos mas relevantes del entorno donde se
desempenia la empresa o el producto. En base a lo referido, se procede a
sefalar los principales indicadores que intervienen, tales como las variables

politicas, econdmicas, sociales y tecnoldgicas a nivel pais:

Gréafico # 1: Andlisis PEST - DIMPRESS

Gobierno. Estabilidad politica. Restricciones a
importaciones. Cambios leyes de aduana.

Crecimiento econdmico/Crecimiento PIB. Aporte
representativo de la publicidad en la economia pais.

Plan Nacional del Buen Vivir y empleo.

Producto nuevo en mercado ecuatoriano.

Fuente: (Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, 2014)
Elaborado por: Autores
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A continuacién se procede a presentar el analisis PEST:

e Econdmicos

Ecuador muestra un crecimiento sostenido en su economia, el crecimiento

anual del Producto Interno Bruto se establece entre un 3 y 5% anual.

Segun un informe de (Diario Hoy, 2014) se indica “que el rubro de
publicidad a nivel nacional constituye cerca USD 408 millones en todo

el pais”.

e Politicos

El pais ha vivido en los Ultimos 8 afios una época de estabilidad politica. A
nivel politico, no existe ninguna restriccibn para traer los paneles

electroluminiscentes, deben ingresar como piezas Display, la partida es la

siguiente:
Gréfico # 2: Partida arancelaria
O A B s P o
CAPITULO 49: Productes cditoriales, de la prensa y de las demds industrias graficas; textes manuscrites o
PRODUCTO COMUNITARIO (COMPL): 0000

UNIDAD FISICA: i

Tributes
Impuestos VYalork
Ad_Valorem 30
FONDO_DESARROLLO_INFA_FDI 0.5
IMPUESTO_VALOR_AGREGADOD_IVA 12

Fuente: (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2013)
Elaborado por: Autores
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Se conoce también que acorde a lo indicado en la Ley de
Comunicacion capitulo V, las agencias y empresas dedicadas a la publicidad
se ven beneficiadas debido a que sus servicios seran mas demandados.
Esto da paso a la creacion de nuevas ofertas de alta calidad, elaboradas en
territorio nacional.

Dos de los factores preocupantes serian los constantes cambios en
relacion a las leyes aduaneras y las restricciones a las importaciones; sin
embargo, se prevé que la partida en mencibn no tendrd ningun

inconveniente en el futuro.

e Tecnolbgicos

La tecnologia que se busca introducir en el mercado ecuatoriano con
los paneles electroluminiscentes no existe. Cabe sefalar que actualmente no

existen barreras para la importacion de dichos paneles.

e Sociales

El Plan Nacional para el Buen vivir fue asumido oficialmente en el pais
a raiz de la vigencia de la ConstitucionPolitica de la Republica del Ecuador
en el afio 2008. Con este se garantiza los derechos consagrados en la Carta
Magna, en los articulos que van desde el 12 al 34, aquise encuentra el
Derecho del Agua y Alimentacion, el Derecho a la Comunicacién e
Informacién, Derecho a la Cultura y Ciencia, Derecho a la Educacion,
garantizando un desarrollo holistico, Derecho al Habitad y Vivienda, Derecho
a la Salud, Derecho al Trabajo y Seguridad Social y; ademas, el Derecho a

la Naturaleza.

Este plan se compone de 8 objetivos clave, los cuales deben ser el eje
de todo emprendimiento y proyecto; por tal motivo, con el desarrollo de este
estudio se pretende contribuir al cumplimiento del objetivo numero 6:
“Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de formas”,

pues se fomentara fuentes de empleo.
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Tabla # 7:Andalisis PEST

. Mu . - Mu
Perfil PEST y Negativo | Inherente | Positivo , y
negativo positivo
X
X

™

Fuente: (Armstrong, 1998)
Elaborado por: Autores

De acuerdo al andlisis PEST realizado, se logra observar que los
factores externos que tienden a influir en un modelo de negocio, se
inclinan positivamente hacia la propuesta planteada. Es de esta manera
gue los factores politicos actualmente muestran datos muy favorables, se
prevé que exista estabilidad del gobierno durante los préximos 3 afios, lo

cual al corto y mediano plazos muestra un ambiente econdmico estable.

A nivel social los indices de pobreza van en descenso; no obstante,
dependerda mucho de la gestibn del Gobierno y; ademds, existen
proyectos tecnoldgicos a largo plazo que de alguna manera pretenden
dar la seguridad a las nuevas inversiones de que el Ecuador tiene un

mercado estable para la generacién de proyectos y emprendimientos.

2.2 ANALISIS PORTER

Este analisis permite evaluar el entorno en el cual se desempefaran
los paneles electroluminiscentes. (Porter, 2003) indica que el andlisis

integra los siguientes factores:
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e Ingreso de nuevos competidores

El ingreso de DRIMPRESS a este segmento tiene barreras
relativamente BAJAS; lo cual podria permitir el ingreso de nuevos
competidores, ya sean empresas posicionadas dentro del mercado del
marketing y la publicidad o nuevos emprendedores. En este caso las
estrategias y el posicionamiento que se pueda lograr es un factor
importante a la hora de ejecutar la comercializaciéon de los paneles
electroluminiscente.Por lo antes expuesto el ser pionero y posicionarse

adecuadamente en el mercado son los factores claves para el éxito.

La amenaza es MEDIA.

e Negociacion con el proveedor

El proveedor de los paneles electroluminiscentes esta dispuesto a
firmar un contrato de distribucién autorizada con DRIMPRESS, es por ello
gue se tiene un alto poder de negociacién con el proveedor; sin embargo, al
no tener mas proveedores podria aumentar la amenaza, por lo que se
recomienda conversar con otros fabricantes para minimizar el riesgo.Es
importante llegar a acuerdos claros con los locales comerciales o sitios

donde se ubicaran las publicidades.

El nivel de amenaza es MEDIO.

e Negociacion con los compradores

Al ser los paneles electroluminiscentes un medio publicitario nuevo,
existe un poder de negociacion por el lado de la oferta; no obstante, al
ser una idea con muchos beneficios para las empresas que necesitan
publicitar, se concibe en una situacion donde se debe plantear un Ganar
— Ganar.Sin embargo, de no interesarle la idea al consumidor, se

considera que este podria simplemente optar por otro tipo de publicidad.

El nivel de amenaza es MEDIO.
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e Ingreso de productos sustitutos

No existen productos sustitutos al momento; no obstante, en un
futuro pueden crearse otras tecnologias similares con mas beneficios,
por lo que es importante que DIMPRESS se mantenga informada y a la
vanguardia de los cambios o avances en el mercado en el cual se

desempenia.

El nivel de esta amenaza es BAJA.

e Rivalidad entre los competidores

En el Ecuador el marketing y la publicidad se encuentran en proceso
de desarrollo, por lo que aun hay mercado para todos; no obstante,

existen varias comparias en esta linea.

Aunque existen varias empresas de marketing y publicidad, el
ofertar productos diferentes, innovadores y que no se encuentren en el

mercado es un punto esencial para captar una porcién del mercado.

No obstante, en un mediano plazo la competencia podria ofertar el
producto también. Esto quiere decir que esta amenaza es de
nivelMEDIO.

Tabla # 8:Resumen andlisis PEST

Atractivo de la Industria.
(MERCADO PUBLICITARIO EN EL ECUADOR9

Fuerzas Comparativas
Actual Futuro
Bajo |Medio | Alto Bajo |[Medio | Alto
1 Amenaza de entrada de 1 1
nuevos competidores
5 Poder de negociacioén de los 1 1
proveedores
3 Poder de negociacion de los 1 1
compradores
4 Amenaza de ingreso de 1 1
productos sustitutos
5 La Rivalidad entre los
competidores
Atractivo Promedio 1 4 0 0 2 3

Fuente: (Armstrong, 1998)
Elaborado por: Autores
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Como se puede observar actualmente la amenaza de entrada de
nuevos competidores es media, el producto es muy conocido y existen
pocas empresas que han desarrollado esta tecnologia, en un futuro se
espera que salgan otras alternativa; motivo por el cual, la introduccion del

producto depende mucho de las estrategias comerciales.

Los proveedores en la actualidad esperan globalizar este producto;
sin embargo, es necesario tener un contrato para ser distribuidores
autorizados, de no obtener el certificado autorizado la amenaza es ALTA,

pues el proveedor tendra el control.

Los compradores tienen el poder de negociacion, pues en el
mercado aln no existen estas alternativas; en consecuencia, se

considera que el consumidor puede elegir.

Finalmente la rivalidad podria ser alta en un futuro, pues el campo
de la publicidad esta creciendo a pasos acelerados y podria saturarse; no
obstante, el Gobierno ha abierto varias puertas con la Ley de

Comunicacion; motivo por el cual actualmente la amenaza es MEDIA.

2.3 POBLACION Y MUESTRA:

La poblacién a la cual se direcciona esta investigacion esta dada
por las empresas creadas y que cuentan con matriz en la ciudad de
Guayaquil, ya sean estas nacionales o multinacionales. Segun datos de
la (Intendencia Nacional de Gestion Estratégica - SIC, 2012) de la
Superintendencia de Compafiias en Guayaquil, existen 42.758 empresas
en funcionamiento.Para determinar el nimero de los elementos de la
muestra, se utilizé la férmula aplicada a poblaciones grandes o infinitas,
debido a que el tamafio del universo a estudiar supera a los 100.000
elementos; y desde el punto de vista estadistico este tipo de poblaciones
son consideradas infinitas, el modelo estadistico para determinar el

tamafio de la muestra es el siguiente:
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N 42.758 |Tamafio del universo
Desviacion 0,5  |Desviacion estandar de la poblacion
Error 5% Error muestral deseado. Diferencia entre el resultado obtenido entre ny N.
Confianza 95%  |Probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean ciertos
t 1,96  |Esuna constante que depende del nivel de confianza que asignemos segun la distribucién normal.
no 384,16 |Tamafio de la muestra esperado
n 380,74 |Tamario de la muestra deseado
% 1%  |Porcentaje de la muestra sobre el total de la poblacion

Distribucion Normal estandar N(0,1)
Nivel de confianz  75% 80% 85% 90% 95% 97,50% 99%
Volor de t 1,15 1,28 1,44 1,65 1,96 2,42 2,58

En consecuencia, el tamafio de la muestra es de 384, lo que
significa que ese es el numero minimo de encuestados que deben
participar en el levantamiento de informacién. Cabe destacar que se
encuestara a directores de marketing, jefes financieros o duefios de

empresas, quienes validaran la presente propuesta.

La utilizacion de encuestas para la recoleccion de datos validos para el plan

de negocios presenta las siguientes ventajas:

Este instrumento representa bajo costo.

o La informacién que es obtenida es mas exacta y de mejor calidad,
debido a que los autores buscan ser precisos en las preguntas y tratan

de obtener respuestas claras para el estudio.

e Se logra incluir métodos cientificos y objetivos de medicion para corregir

errores, de darse el caso.

e Representa una mayor rapidez en la obtencion de datos, tabulacion y

presentacion de resultados.
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e La encuesta como instrumento es una de las técnicas mas utilizada vy;

ademas, permite obtener informacién de todo segmento poblacional.

o Existe una posibilidad y facilidad para estandarizar datos, lo que permite
su tratamiento mediante herramientas como Excel (informatico) y el

posterior analisis estadistico.

La encuesta esun “estudio observacional en el que el investigador
busca recopilar datos por medio de un cuestionario previamente disefiado,
sin modificar el entorno ni controlar el proceso que esta en observacion”
Robert Johnson & Patricia Kuby (2005).

Se procede a realizar un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas
a la muestra estadistica resultante segun la poblacion de estudio; integrada
por personas del medio y empresas relacionadas a la Publicidad, con el fin
de conocer su opinion y valoracion referente al producto nuevo que se

pretende insertar en el mercado guayaquilefio.

Los autores definieron la encuesta con preguntas estructuradas, con la

finalidad de alcanzar los objetivos planteados. (VER ANEXO 1).

2.4 PRESENTACION DE LOS RESULTADOS:

La herramienta utilizada para el levantamiento de informacién es la
encuesta, la cual se aplicard a los trabajadores encargados de los
departamentos de Marketing de las organizaciones 0; en el caso de que
no tengan departamento de Marketing, a los propietarios o persona
encargada. Los resultados seran tabulados en EXCEL, para

posteriormente ser presentados en cuadros y graficos.
Finalmente, se analizaran los resultados de cada pregunta.

A continuacién se presenta el analisis de las preguntas mas

represe ntativas:
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Aspecto # 1: Tipo de encuestados.

Tabla # 9:Tipo de empresa

Pequena 130 34%
Mediana 189 49%
Grande 65 17%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Grafico # 3: Tipo de empresa

49%

34%

17%

Pequefia Mediana Grande

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Los datos recolectados fueron seleccionados en un 49% de
empresa medianas, seguidas de un 34% de pequefias empresas y un
17% de empresas grandes. En Ecuador, la mayor participacion
empresarial le corresponde a las organizaciones pequefias.



Aspecto # 2: Utilizacion de publicidad en la gestién de marketing y ventas
de las empresas.

Tabla # 10:¢,En su empresa se invierte en publicidad?

Si 320 83%
No 64 17%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Grafico # 4: ¢ En su empresa se invierte en publicidad?

83%

17%

Si No

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Al analizar los datos se observa que un 83% de las empresas
encuestadas si invierten en publicidad,tan solo un 17% no considera este
rubro dentro de su gestion comercial, pues el tipo de negocio 0 su
presupuesto no lo permites.

Se podria inferir que 8 de cada 10 empresas en Ecuador invierten
en publicidad.
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Aspecto # 3: Uso de medios publicitarios en las empresas.

Tabla# 11: ¢Qué tipo de medios publicitarios utilizan?

Tra@qonales (Television, radio, 79 2504
periodico).

No tradicionales (Eventos, pancartas
moviles, letreros luminosos)

Ambos 31 10%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

210 66%

Grafico # 5: ¢ Qué tipo de medios publicitarios utilizan?
66%

25%

10%

Tradicionales (Television, No tradicionales (Eventos, Ambos
radio, periddico). pancartas moviles, letreros
luminosos)

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Los datos confirman que los medios tradicionales normalmente son
utilizados por empresas grandes y por algunas organizaciones medianas,
en este caso corresponden a un 25%. Un factor favorable para la idea de
negocio que se presenta en este proyecto es que muchas compafias
buscan medios no tradicionales para publicitar, pues estos se
caracterizan por tener un costo moderado acorde a las necesidades y
presupuestos en general. Un 10% confirmé utilizar ambos medios.

En general, los datos dejan buenas expectativas para el
lanzamiento del nuevo producto.



Aspecto # 4: Inversion anual en publicidad.

Tabla # 12:¢ Cuéanto invierte anualmente en publicidad?

Menos de $1.200 32 10%
De $1.200 a $2.000 22 7%
De $2.001 a $3.000 5 2%
De $3.001 a $5.000 56 18%
De $5.001 a $7.500 110 34%
De 7.500 en adelante 95 30%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Grafico # 6: ¢ Cuanto invierte anualmente en publicidad?

34%
30%

18%
10%
7%
I

Menosde DeS1.200a De S$S2.001a De$3.001a DeS$5.001a De 7.500 en
$1.200 $2.000 $3.000 $5.000 $7.500 adelante

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

La informacion resulté muy variable; sin embargo, al analizar los
datos se encuentra que el 82% de los participantes tienen inversiones en
publicidad que superan los 3.000 délares anuales y pueden llegar;
dependiendo del tamafio de la empresa, hasta los 50.000 délares por
producto. Un 10% de empresas pequefias invierten minimo 100 délares
en publicidad anualmente.

La mayor participacion se encuentra entre $5.000 y $7.500 al afio.
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Aspecto # 5: Objetivos de publicitar.

Tabla # 13:Cuando realiza una publicidad o contrata una agencia publicitaria
para una campafa, ¢,qué busca?

Inryovamon, Iummo&dq@, impacto ylsgal, 185 58%
bajos costos de inversion y alto transito.

Que no sea costoso. 35 11%
Que sea visto por un medio masivo. 100 31%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Gréfico# 7: Cuando realiza una publicidad o contrata una agencia publicitaria
para una campafa, ¢,qué busca?

58%

31%

11%

Innovacidn, luminosidad, Que no sea costoso. Que sea visto por un medio
impacto visual, bajos masivo.
costos de inversion y alto
transito.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Se evidencia que el producto propuesto se encuentra en lo que el
mercado busca mayoritariamente, pues un 58% indica que al publicitar
busca innovacion, luminosidad, impacto visual, bajos costos de inversién
y alto transito, que es lo que se pretende ofertar con los paneles

electroluminiscentes.



Aspecto # 6: Conocimiento de los paneles electroluminiscentes.

Tabla # 14:¢Ha escuchado de los paneles electroluminiscentes y su
utilizacion en el campo publicitario?

Si 19 6%
No 301 94%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Grafico # 8: ¢ Ha escuchado de los paneles electroluminiscentes y su
utilizacién en el campo publicitario?

94%

6%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Se puede evidenciar que en Ecuador esta tecnologia aun no llega, un

95% desconoce de este producto.

Esto demuestra que de introducirse al mercado debe tener estrategias

agresivas de ventas, las cuales sean personalizadas para que el cliente

entienda de qué se trata de este medio publicitario y cual es su impacto

esperado.



Aspecto # 7: Compra de paneles electroluminiscentes.

Tabla# 15: ¢Considera que su empresa estaria dispuesta a invertir en un
medio publicitario que le permita poner su marca en nuevos sitios para
publicitar; por ejemplo, en pilares de centros comerciales, paradas de buses,
buses urbanos y taxis, entre otros?

Si 313 98%
No 7 2%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Grafico #9: ¢Considera que su empresa estaria dispuesta a invertir en un
medio publicitario que le permita poner su marca en nuevos sitios para
publicitar; por ejemplo, en pilares de centros comerciales, paradas de buses,
buses urbanos y taxis, entre otros?

98%

2%

Si No

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Un 98% de los encuestados respalda la propuesta y estarian
dispuestos a contratar este medio publicitario, un 2% indica no hacerlo y;
al indagar, se encontré que existen productos que acorde a sus politicas
internas no pueden publicitarse en este tipo de medios. En conclusion,

existe una gran demanda.
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Aspecto # 8: Finanzas.

Tabla #16: Si le presentan un servicio o medio publicitario no tradicional mas
beneficioso econ6micamente que otros existentes, ¢ usted lo contrataria?

Si 313 98%
No 7 2%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

Gréfico # 10: Si le presentan un servicio o medio publicitario no tradicional
mas beneficioso econdémicamente que otros existentes, ¢usted lo
contrataria?

98%

2%

Si No

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autores

El 98% de los participantes indican que si le presentan un servicio o
medio publicitario no tradicional mas beneficioso econédmicamente que
otros existentes, si lo contrataria. El 2% restante no invierte en publicidad

no tradicional.
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2.5 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS
RESULTADOS

Luego de presentar los resultados se puede evidenciar que la la
implementacibn de un medio publicitario utilizando paneles
electroluminiscentes en lugares estratégicos de la ciudad de Guayaquil
generando anuncios publicitarios de gran impacto es una gran

oportunidad de negocio.

Al consultar a representantes de las distintas empresas de
Guayaquil se not6 la alta aceptacion con relacién a la idea planteada,
pues la publicidad resulta ser un factor muy importante para las distintas
organizaciones existentes, tanto asi que 8 de cada 10 empresas en
invierten en publicidad.

Existe un gran interés de las empresas por utilizar medios no
tradicionales para publicitar, pues estos se caracterizan por tener un
costo moderado acorde a las necesidades y presupuestos en general. La
mayor parte de los participantes encuestados indicaron que

anualmenteinvierten entre $5.000 y $7.500 en este rubro.

Lo que buscan las compafilas al publicitares innovacién,
luminosidad, impacto visual, bajos costos de inversién y alto transito, que
es lo que se pretende ofertar con los paneles electroluminiscentes. Esta
tecnologia aun no se oferta en Ecuador; por tal motivo, es desconocida.
Por ello al introducirse al mercado debe tener estrategias agresivas de
ventas, las cuales sean personalizadas para que el cliente entienda de

qué se trata este medio publicitario, su impacto y beneficios.

Los encuestados han demostrado el interés y aceptacion; por lo

cual, debe comercializarse y promocionarse el producto.
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CAPITULO 1lI
EL PRODUCTO

3.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

Los paneles electroluminiscentes, técnicamente son laminas que
permiten la conversién de la energia eléctrica en energia de luz,para ello
se requiere la activacion de una sustancia, no conductor, de fésforo
dieléctrico, con una corriente alterna. Su estructura es parecida a la de
un sandwich de bulbo eléctrico plano que integra varias capas plasticas
gue conducen o0 no energia. Para su funcionamientoque el fosforo esta
laminado entre dos capas para que emite energia luminosa, por medio de

electricidad.

llustracién # 2: Paneles electroluminiscentes composicién

Fuente: Flexmedia (2014)
Elaborado por: Autores
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La tecnologia existe desde 1930, pero es en los ultimos afios
cuando la calidad de disefios y materiales han mejorado hasta el punto
de que ahora es viable y muy factible para su aplicacién en la industria

de la publicidad.

llustraciéon # 3: Paneles electroluminiscentesletrero animado

CFloronc
“Extra &

Fuente: Flexmedia (2014)
Elaborado por: Autores

Es asi que cuando una imagen de alta calidad, tanto en resolucién
como en textura se pone en el panel o sobre la luz que esta emite, se
ilumina causando un efecto de retro iluminacion animada como se

observa en la imagen anterior segun la secuencia.

Al ser un medio luminoso de alta calidad, es considerado un medio
publicitario de alto impacto visual, que puede ser utilizado en distintas
superficies de espacios publicosgracias al material del cual estan
elaborados, debido a que los paneles son de facil manipulacion y se
pueden adherir a cualquier superficie, sean estos para interiores o
exteriores. Cabe destacar que segun varios autores un letrero animado
vale mas que mil palabras, pues segun (King, 2005) trasforma un poster,
logo, letrero o lonas en un deslumbrante anuncio alumbrado y animado

es esencial en la publicidad.
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La Tecnologia Electro-luminiscente produce unadelgada, flexible y

dindmica impresion iluminada.

llustracion # 4: Paneles electroluminiscentesflexibilidad

Fuente: Flexmedia (2014)
Elaborado por: Autores

Estos paneles dadas su propiedades pueden ser utilizadas en
posters iluminados y animados, stand para ferias comerciales, murales,
lonas, ropa, insignias y botones, articulos de seguridad industrial o vial,
material POP, displays, cajas de luz y vallas, entre otros.

llustracion # 5: Paneles electroluminiscentesuso camisetas

IPEPS]

=

Fuente: Flexmedia (2014)
Elaborado por: Autores
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Es por ello que se pueden usar para campafias publicitarias moviles
0 estéaticas, como letreros, anuncios, material POP, o simplemente como
un BTL.

llustraciéon # 6: Paneles electroluminiscentesuso externo

Fuente: Flexmedia (2014)
Elaborado por: Autores

Estos paneles pueden ser colocados tanto en ascensores, bafios,
pilares, escaleras, pasillos, tachos de basura y vehiculos, entre otros;

como en la vestimenta de personas o animales.

llustracion # 7: Paneles electroluminiscentesuso vehicular

Fuente: Flexmedia (2014)
Elaborado por: Autores
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Como se demuestra los paneles electroluminiscentes se pueden
utilizartambién para publicidad en puntos de venta, publicidad al aire libre
y aplicaciones de vending (méaquinas auto expendedoras), asi como

también en muchas otras aplicaciones personalizadas.

. Colores paneles: Rojo, Azul y Blanco.

. Dimensiones: variadas desde un A4.

. Voltaje de entrada: DC 12V.

. Esperanza de vida: 5000 horas.

. Temperatura de trabajo: -10 ° C a +60 ° C.

El arte de la publicidad corre por parte de DIMPRESS, los paneles
son importados.

3.2 CADENA DE VALOR:

Segun (Ferrell & Hartline, 2012) la cadena de valor integra y describe
todas las actividades claves en la produccion, distribucion y ventad del
producto o servicio. La cadena de valor para la comercializacion de los

paneles electroluminiscentes se divide de la siguiente manera:
Actividades primarias:
Logistica interna:

e Buena comunicacion con el proveedor.

e Pedidos quincenales.

e Buena comunicacion con el agente aduanero.

e Revision de los paneles electroluminiscentes cuando sean
receptados.

e Elaboracion de disefios acorde a las expectativas de los clientes.

e Convenios de trabajo con los clientes y las entidades que nos
alquilen los espacios publicos para instalar los paneles.

e Almacenaje 6ptimo de los paneles electroluminiscentes.
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Operaciones:

Recepcién y elaboracion de la solicitud de trabajo.

Disefio del arte para la campafa contratada por el cliente.
Aprobacién del arte por parte del cliente.

Facturacion.

Instalacion del arte en el panel electroluminiscente.

Entrega o instalacién del panel electroluminiscentes al cliente, ya
sea en el espacio contratado o personalmente.

Firma de recibi conforme por parte del cliente y cumplimiento del

contrato de trabajo.

Logistica externa:

Es importante tener un registro de todos los trabajos, rutas de
instalacion y desinstalacién para que los operarios objetivamente
ejerzan sus actividades diarias.

Acordar con los duefios de los espacios los horarios de instalacién
y desinstalacién de los paneles electroluminiscentes.

Marketing y ventas:

Dado que es un producto-servicio que se ajusta a las necesidades
del cliente, las estrategias deben ser personalizadas. Es decir que
la atencién es personalizada acorde a las necesidades de
promocion del cliente en el disefio del arte.

Se desarrollan cronogramas de trabajo que deben ser socializados
con los clientes.

Se cuenta con una pagina web donde se muestren los disefios.

Servicios:

El servicio preventa y postventa es totalmente personalizado,

pues los disefios seran seleccionados y aprobados por el cliente.
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Actividades de apoyo:

e Todas las areas estan adecuadas en la empresa para elaborar los
paneles electroluminiscentes con el arte publicitario.
e Personal enfocado y capacitado, acorde a las funciones que

desarrollaran.

e Buena programacion de stock de paneles y otros insumos

utilizados.

Graficamente la cadena de valor queda de la siguiente manera:

Grafico # 11: Resumen de la cadena de valor

RECURSOS HUMANOS.
Noémina. Comunicacién organizacional. Capacitacién. Convocatoria, seleccion y
contratacion

ACTIVIDADES DE SOPORTE

COMPRAS
Planificacion de compras. Gestion de proveedores.

Interna DIFUSION

Manejo de Desarrollo Asesoria Presencia en

[}
<
74
<
=
I 2o . . .
o proveedores. tecnolégico publicitaria. medios de
2 Importaciones.In comunicacion
2 stalacion Desarrollo del privados — propig,
g producto e
= instalaciéon
O
<
Resultados
especificos

;
Elaborado por: Autores
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3.3 FODA:

El analisis FODA segun (Kotler & Armstrong, 2008) es una
herramienta que ayuda a plasmar la situacion actual en la que se
encuentra la empresa. A continuacion se detalla el analisis situacional

FODA: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
FORTALEZAS:

1. Trayectoria en el mercado de la publicidad.

2. El mercado requiere y demanda este tipo de servicios y productos,
sin importar el tamafio de la empresa contratante.

3. No existen productos similares en el mercado.

4. Maquinaria utilizable en el proceso de elaboracion de este
producto.

5. Solvencia financiera para invertir en este proyecto.

6. Interés de los Gerentes — propietarios de la empresa en la
integracion del producto.

7. El producto se adapta a cualquier requerimiento, por lo cual su

utilizacion es diversa.

OPORTUNIDADES:

1. Existe un mercado que demanda estos bienes.

2. Proveedor requiere de distribuidor autorizado, con buena relacion
empresarial interna.

3. La Ley de Comunicacion promueve muchas oportunidades para el

desarrollo del mercado publicitario nacional.
DEBILIDADES:

1. Personal no capacitado en la elaboracion, instalacion y gestion de
este producto.
2. Dependencia del proveedor. DRIMPRESS no es fabricante directo.
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AMENAZAS:

1. Permision del Proveedor para interrumpir el contrato de
distribucion.

2. Inconveniente con la entrega y/o despacho desde el proveedor.

3. Barreras a la importacion a este producto.

4. Competencia inicie con la importacion este producto y se oferte
también a través de este medio publicitario.

FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Ambos factores son internos de la organizacién, acorde a lo
expresado para disminuir el riesgo de las debilidades se debe capacitar e
inducir al personal acerca de este nuevo producto. Por otra parte la
gestion y relacién con el proveedor debe ser en lo posible lo mas formal

hablando en forma legal.

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Ambos factores son externos, en este caso las oportunidades
detalladas potencializan los resultados que se esperan obtener del
proyecto, con relaciéon a la rentabilidad; sin embargo, una de las
amenazas latentes es que el proveedor nos quite el derecho de
distribucion, para lo cual se recomienda que la empresa dependiendo de
los resultados obtenidos comience a fabricar estos paneles

nacionalmente.
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CAPITULO IV
PLANES ESTRATEGICO

4.1 PLAN DE VENTAS

4.1.1FUERZA DE VENTAS

La fuerza de venta segun (Tracy, 2011) es el conjunto de lideres que
ejecutan un rol de actores activos para comercializar el producto
promocionado, indica que antes se solia pensar que la fuerza de ventas de
una empresa soélo cumplia con un rol de vender; sin embargo, en la
actualidad la fuerza de ventas tiene funciones que se encaminan también a

la satisfaccion de los clientes y el posicionamiento de la empresa.

Por lo antes mencionado la fuerza de ventas representa una pieza
clave para la eficiente comunicacion entre la empresa y sus clientes. Esta
compuesta por los colaboradores que dedican su actividad laboral diaria a la
venta de los productos de la empresa y las actividades que esta trae

consigo.

La empresa se conforma por una persona dedicada a las ventas; sin
embargo, de ejecutar la propuesta esta deberia ser complementada por dos
vendedores mas.Es por ello que para el fin propuesto en el presente
documento, se considera implementar una fuerza de ventas compuesta por

2 colaboradores adicionales.
Entre sus funciones basicas se encuentran:
1. Buscar constante y permanente nuevos clientes.

Realizar un andlisis de posibles futuros clientes, para posteriormente
buscarlos y lograr una relacion laboral con estos, a fin de comercializar el

producto.
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Esta funcion es bésica para los vendedores y requiere de mucho
esfuerzo, ya que es necesario que se posea cierta informacién del grupo
objetivo del producto; por ejemplo, gustos, capacidad de pago Yy

necesidades, entre otras.

Para lo cual es importante que la fuerza de ventas cuente con el apoyo
de la empresa, sin dejar de lado la creatividad que deben emplear para

lograr esta relacion.

2. Comunicar.

Se basa en emplear medios de comunicacion eficientes de la manera
correcta para lograr informar y convencer al cliente con respecto a las
bondades que brinda el producto ofertado.Entre estos medios se ubican los

folletos, catélogos, presentaciones e informacion entre otros.

Para emplear una correcta comunicacion es necesario que los
vendedores posean herramienta de trabajo y sobretodo el conocimiento del

producto y su aplicacioén.
3. Vender.

Esta es la actividad principal de la fuerza de ventas, se basa en lograr
la comercializacion del producto, para esto es necesario que el personal de
esta area esté consciente de la importancia de los siguientes puntos, pues

estos ayudaran a cumplir eficientemente esta actividad:

e Comunicacion oral.

e Aspecto personal.

e Capacidad de responder eficientemente ante dudas y criticas
del producto ofertado.

e Culminar el acercamiento positivamente (cierre de venta).
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4. Servicio al Cliente.

Siendo este uno de los principales puntos para lograr la plena
satisfaccion del cliente, se basa en la atencion que la fuerza de ventas
brinda ante la aparicion de consultas, dudas, inconvenientes o simplemente
un seguimiento de satisfaccion del producto, de manera general, es la
calidad de servicio que se brinda durante los procesos de pre y post venta,
ademas, los vendedores deben velar ante la empresa por brindar a sus

clientes el mayor grado posible de satisfaccion a sus cliente.

5. Informacion.

Dado a que la fuerza de ventas es la conexién entre la empresa,
consumidores y mercado potencial, es necesario que los vendedores posean
la capacidad de detectar novedades exteriores, para posteriormente
mantener a la empresa informada de los cambios detectados, ya sean de

mercado, preferencias, criticas o tendencias en relacion al producto ofertado.

A fin de que el equipo que conforme la fuerza de ventas de DIMPRESS
para la comercializacion de paneles electroluminiscentes, pueda cumplir de
manera eficiente con las funciones detalladas anteriormente, es necesario

que posean el siguiente perfil:
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Perfil de la fuerza de ventas:

Minimo de Edad:
23 afios.

Nivel de Educacion:
Estudiante o Graduado Carrera Superior en Ventas.

Experiencia Minima:
2 afios en cargos de vendedor o afines.

Conocimientos Adicionales:
Ventas: Sustento del curso o capacitacion tomada.
Estrategias de ventas: Sustento del curso o capacitacion tomada.
Servicio al Cliente: Sustento del curso o capacitacion tomada.
Microsoft Office: 90%

Idiomas:
Espariol: Nativo.
Inglés: 20%. Terminologia.

4.1.2PROMOCIONES DE VENTAS

Consultoria personalizada en el desarrollo del arte, acorde a las necesidades
y presupuesto del cliente. Aunque no existen mayores promociones se

pueden realizar descuentos a compradores recurrentes.

4.1.3POLITICA DE PEDIDOS

Las principales politicas para realizar pedidos de los paneles

electroluminiscentes son los siguientes:

v' Para realizar el arte impreso del panel es necesario que el cliente
proporcione a DIMPRESS el disefio a realizar, el mismo que debe
estar bajo uno de los siguientes formatos:

= i
= .eps
= JPG de alta calidad.
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v En el caso de que el cliente requiera que DIMPRESS realice el disefio
del arte del panel electroluminiscente, la empresa presentaré a este 2

propuestas para que sean aprobadas por el cliente.

v' Si el cliente desea realizar cambios a la propuesta seleccionada,
estos deben ser valorados. En caso de ser sencillos, no tendran costo
adicional; sin embargo, si los cambios son considerados complicados
o trabajosos, este sera considerado como un nuevo disefio, el mismo

que ser& cobrado como tal.Valor aproximado por disefio: $50,00.

4.1.4POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZAS
4.1.4.1 POLITICAS DE CREDITO.

Con respecto a las politicas de crédito, DIMPRESS ofrece a sus

clientes las siguientes politicas de pago.

Clientes Nuevos:

1. Son considerados clientes nuevos, aquellos que por primera vez
adquieren productos de DIMPRESS.

2. Al realizar el pedido de o los paneles electroluminiscentes, se deben
realizar el pago del 50% de la factura de compra.

3. El 50% restante de la factura, es pagado contra la entrega del

producto, en la cual se efectia la firma de la orden de trabajo.

Clientes Recurrentes:

1. Son considerados clientes recurrentes, aquellos que ya han realizado
compras constantes a DIMPRESS.

2. Al realizar el pedido de o los paneles electroluminiscentes, se debe
realizar el pago del 50% de la factura de compra.

3. El 50% restante de la factura, pueden ser pagados hasta 15 dias
posterior a la fecha de la misma.

4. Los cierres de facturacion se realizan los 25 de cada mes.
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4.1.4.2 POLITICAS DE COBRANZAS

La politica de cobranzas de DIMPRESS, dado que los clientes realizan

el pago del 50% de la factura al solicitar el producto, aplica para el 50%

restante de la misma.

Clientes Nuevos:

Dado que los clientes nuevos realizan el pago del 50% restante de la
factura por la compra del producto, contra entrega del mismo, la

cobranza se realizara en modo de recordatorio.

5 dias antes de la fecha establecida, se realiza una llamada telefénica y
se envia un correo electronico, que recuerde la fecha de entrega del
panel electroluminiscente adquirido, y con ello el 50% pendiente de la

factura.

El dia de la entrega del producto, tal como fue establecido en lineas
anteriores, se deberd realizar el pago del 50% faltante de la factura;
caso contrario. el producto no sera entregado o instalado hasta que se
realice el pago programado. Si el cliente no cancela el espacio donde
sera instalado el panel podra ser cedido a otra persona. O se restara

los dias que el cliente contrato el servicio mensual.

Clientes Recurrentes:

Dado a que el 50% restante de la factura, los clientes recurrentes lo
realizan maximo 30 dias luego de la fecha de la factura, a fin de evitar

retrasos en el pago, se realizara un recordatorio pago.

5 dias antes de que se cumpla la fecha establecida, se realiza una
llamada telefonica y se envia un correo electronico, que recuerden al

cliente la fecha maxima de pago del 50% pendiente de la factura.
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» En caso de haberse cumplido los 30 dias establecidos para el pago
del 50% pendiente de la factura, serd cobrado el 5% adicional de la
factura por gestion de cobro, de la mano de dos llamadas semanales

de recordatorio mientras dure el tiempo de mora.

4.1. 5GARANTIAS

Los paneles electroluminiscentes comercializados por DIMPRESS,
ofrecen en su adquisicion la garantia de su impresion por el periodo de un

ano.

El panel electroluminiscentes tiene garantia de seis meses si es
utiizado en interior pero para ello DIMPRESS debe hacer los
mantenimientos peridédicos y cambios de pilas. Si es en lugares exteriores la

garantia es de 2 meses.

4.1.6POLITICAS DE VENTAS INTERNAS

Las politicas de ventas internas, define las reglas y beneficios a seguir en el

proceso interno de las ventas registradas en DIMPRESS:

1. Las comisiones para cada vendedor seran del 1% del total de ventas

mensuales, se determinan segun el tipo de convenio realizado.

2. Laventa considerada como tal, una vez que es realizado el pedido del

producto junto con el pago del 50% de anticipo del mismo.

3. Las ventas deben de realizarse maximo 5 dias antes del cierre de
mes de la empresa, para que las respectivas comisiones sean

consideradas en el salario del mismo mes.
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4.2 RELACION CON LA MERCADOTECNIA
4.2.1PRODUCTO

Segun (Lerma, 2010) el producto hace referencia tanto a bienes como
a servicios que hayan sido resultado del trabajo humano, que se ofertan al
mercado a fin de satisfacer necesidades de los posibles clientes, y ademas,
por medio de su intercambio permite generar un ingreso econémico a los

duerios del mismo.

Los paneles electroluminiscentes de DIMPRESS se ubican en la
categoria de bienes de consumo duraderos importados. Es asi que la
produccion del producto ofertado en la presente propuesta, se basara en la
importacion de los paneles electroluminiscentes. Una vez importado el panel,
DIMPRESS elabora la impresion de la imagen a publicitar y la postra en el
panel importado, obteniendo como resultado el producto a comercializar e
instalar en el lugar de eleccion del cliente o espacios previamente

contratados en los centros comerciales.

Para los efectos de comercializacion, los paneles electroluminiscentes

a importar tendran las siguientes caracteristicas:

Tabla# 17: Resumen de la cadena de valor

Material:

Construccion multi-laminada

Color:

Blanco puro

Luz de fondo:

Estandar —blanco.

Tamaio: A0

Medidas AO: 84.1cm x 118.9cm

Modo Dual: Visualizacién de pantalla apagada o retroiluminada

Peso: Ligero

Espesor: 1/8 00,20 - 0,45 mm

Flexibilidad: Doblado maximo 160°

Resistencia: Alta

Vida: 10.000 - 20.000 horas basada en el efecto de animacion con pila o corriente

(DC 1.5V a 24V y/o AC110/220V)

Radiacion Ultravioleta:

0% - Amigable con el medio ambiente.

Entorno de Servicio:

Interior y Exterior

Garantia

Interior: 1 afio proveedore

Exterior o Vehiculo: 6 meses proveedor

Certificados:

CE, UL, CUL, PSE, FCC, GS licencia'y RoHS

Fuente: Flexmedia (2014)
Elaborado por: Autores

46




Los paneles electroluminiscentes seran comercializados e instalados

bajo dos opciones de venta:

Primera: venta del panel electroluminiscente + Instalacion en el lugar
de eleccion del cliente. Este se basara unicamente en la elaboracion del
panel electroluminiscente bajo el disefio o arte a eleccién del cliente y su
posterior instalacion donde sea requerida.

Segunda: venta del panel electroluminiscente + Instalacién + Alquiler
de espacio publicitario en Centro Comercial (1 mes). Esta venta se basa en
la elaboracion del panel electroluminiscente acorde al disefio o arte que sea
indicado por el cliente, la adquisicion de un espacio publicitario para su

ubicacion en un centro comercial y su instalacién en el mismo.

Para ofertar este ultimo servicio, DIMPRESS gozara de convenios con
los principales centros comerciales de la ciudad de Guayaquil, para de esta
manera poder obtener los espacios publicitarios y asi realizar la venta

mensual del mismo.

4.2.2Precio.

Los precios a ofertar se basan en las dos opciones de venta

mencionadas anteriormente:

Opcién No. 1: Venta del panel electroluminiscente + Instalacion en el

lugar de eleccion del cliente:

S 107,00 |$ 400,00

El célculo del costo se baso en la siguiente informacion:

= Costo promedio del panel segun la medida: $ 82,00
= Costo del marco para el panel: $ 15,00
= Costo del arte: $ 10,00
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Opcidn No. 2:Venta del panel electroluminiscente + Instalacion + Alquiler de

espacio publicitario en Centro Comercial (1 mes).

$ 407,00 |$ 600,00

El célculo del costo se baso en la siguiente informacion:

= Costo promedio del panel segun la medida: $ 82,00
= Costo del marco para el panel: $ 15,00
» Costo del arte: $ 10,00

= Espacio publicitario mensual en C. Comercial:  $300,00

4.2.3Plaza.

Definida por (Ramirez & Cajigas, 2004) como la forma en la que el producto
llegara al cliente o consumidor del mismo, ademas sefiala que esta se

compone de dos variables: Distribucion y los Canales.
Distribucion:

La distribucion de los paneles electroluminiscentes, se efectuara por medio
de la venta personal realizada por la fuerza de ventas directamente con la
empresa cliente y ademas, también se ofertard como un producto mas de la
cartera de DIMPRESS, en sus instalaciones ubicada en Cooperativa
Veintinueve de Abril - Mz. 2 Solar # 7.

Canales:

El producto se comercializara por medio del Canal para productos
industriales, o también conocido como de negocio a negocio, el mismo que
se empleara de manera directa, ya que el producto sale del productor

(DIMPRESYS) directamente al usuario final del mismo.
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4.2.4Promocion.

La promocion es considerada por (Lopez, Viscarri, & Machuca, 2010)
como el medio que busca dar a conocer las caracteristicas del producto

ofertado, persuadir al cliente.

Para la promocién de los paneles electroluminiscentes, DIMPRESS

empleard las siguientes estrategias:

»= Venta Personal.

» Envio de Informacion por e-mail, utilizando la base de datos de la
empresa.

» Entrega de carpetas de presentacion en empresas.

= Exposicion de la oferta a empresas bajo previa cita.

= Entrega de material informativo a los clientes de DIMPRESS que se

acerguen a sus puntos de atencion.
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CAPITULO V
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1 DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL

DIMPRESS debe realizar los siguientes desembolsos como inversion

inicial para poner en marcha el plan de negocios:

Concepto I Inicial

Equipos de Computo
Computadora (2) i 1.200
Impresora (1) 300
UPS (1) 200
Router (1) 150
Varios 200
Total Equipos de Cémputo 2.050
Edificios e instalaciones
Adecuaciones 5.000
Instalaciones 1.000
Total Edificios e Instalaciones 6.000
Equipos de oficina
Escritorios (2) i 600
Sillas (2) f 300
Total Equipos de oficina 900
Herramientas 1.200
Prensa a presion 1.000
Sellador 1.000
Total maquinaria 3.200
Extension actividad 500
Total Pre-operacionales 500
Total 12.650
Total sin Pre-Operacionales 12.150
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Cabe recalcar que dentro de la inversibn se considero
lasadecuaciones a las instalaciones actuales,compra de computadoras,

herramientas y maquinarias y equipos de oficina para los vendedores.

En cuanto al personal que se debe contratar para brindar una buena

gestion se detalla la siguiente lista:

Sueldos y salarios de los colaboradores.

RIS Asitente de
DESCRIPCION Vendedor administrativo - Instalador
. produccion
y arte digital
NuUmero Personas 2 1 2 1
Sueldo/Salario 450 550 500 400
Total ingreso aportable 450 550 500 400
Aporte Patronal 55 67 61 49
13° Sueldo 38 46 42 33
14° Sueldo 28 28 28 28
Ayuda Lunch 50 50 50 50
Uniformes 30 30 30 30
Total Beneficios 201 221 211 190
Total costo mensual 651 771 711 590
F. Reserva 37 46 42 33
Costo mensual x trabajador 688 817 752 624
Costo mensual total 1.376 817 1.505 624
Costo total anual 16.512 9.802 18.058 7.483
Costo mensual 4,321
Costo anual 51.854

Este rubro representa anualmente 51.854 ddlares y se proyecta un
incremento anual de 15%.Se considera dentro del nuevo personal a
contratar dos vendedores, un asistente operativo encargado del desarrollo
de los disefos, dos asistentes de produccion y; finalmente, una persona que

se encargara de las instalaciones de los paneles electroluminiscentes.

Se considera el pago de todos los beneficios de ley, como décimos,
vacaciones, bonos de lunch, uniformes, fondos de reserva y el aporte

patronal al IESS.

Adicionalmente se han considerado los gastos administrativos
vinculados a la operacion diaria del negocio, con la finalidad de que los
resultados sean en lo posible, apegados a la realidad, se han utilizado los

pardmetros actuales de consumo:
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Gastos administrativos.

DIMPRESS: Panel electroluminiscente
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcion 1 2 3 4
Sueldos Administrativos 24.864 28.594 32.883 37.815 43.487
Energia Eléctrica 600 630 662 695 729
Depreciacion 1.713 1.713 1.713 1.030 1.030
Agua 600 630 662 695 729
Teléfono 240 252 265 278 292
Arriendo 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Publicidad y Promacién 4.800 5.040 5.292 5.557 5.834
Suministros de oficina 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Capacitacion personal 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Total Gastos administrativos 36.417 40.639 45,445 50.236 56.478

Adicionalmente, se consideran rubros de servicios basicos, publicidad,

capacitacion y suministros de oficina.

5.2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

DIMPRESS para poner en marcha este proyecto requiere de una
inversion inicial de $12.650,00, la forma en que se financiara el total de
inversion requerida considerando las fuentes interna y externa, de la

siguiente manera:

Fuente Participacion| Valor $
Financiamiento con Recursos Propios 50%| $ 6.325,00
Financiamiento con Recursos de Terceros 50%| $ 6.325,00

El 50% de la inversion se obtendra por medio de un crédito en el
Banco Guayaquil y el 50% restante se considera por aportacion propia, la

misma que se basa en la siguiente tabla de amortizacion:
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DIMPRESS: Panel electroluminiscente
TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 6.325
Tasa Total 11,64%
Plazo 5 Afios
Amortizacion Capital 12 Mensual
Periodo de Gracia - Afio
NUumero de cupones 60 Cupones
Dividendo normal 140 ™Mensual
Cupon INT ERES Amortizacion Valor del Saldo
Capital Dividendo Capital
6.325
1 61 78 140 6.247
2 61 79 140 6.168
3 60 80 140 6.088
4 59 80 140 6.008
5 58 81 140 5.926
6 57 82 140 5.844
7 57 83 140 5.761
8 56 84 140 5.678
9 55 84 140 5.593
10 54 85 140 5.508
11 53 86 140 5.422
12 53 87 140 5.335
13 52 88 140 5.247
14 51 89 140 5.158
15 50 90 140 5.069
16 49 90 140 4.979
17 48 91 140 4.887
18 a7 92 140 4.795
19 a7 93 140 4.702
20 46 94 140 4.608
21 45 95 140 4.513
22 44 96 140 4.418
23 43 97 140 4.321
24 42 98 140 4.223
25 41 99 140 4.125
26 40 100 140 4.025
27 39 101 140 3.925
28 38 101 140 3.823
29 37 102 140 3.721
30 36 103 140 3.617
31 35 104 140 3.513
32 34 105 140 3.407
33 33 106 140 3.301
34 32 108 140 3.193
35 31 109 140 3.085
36 30 110 140 2.975
37 29 111 140 2.864
38 28 112 140 2.753
39 27 113 140 2.640
40 26 114 140 2.526
41 25 115 140 2411
42 23 116 140 2.295
43 22 117 140 2.177
44 21 118 140 2.059
45 20 120 140 1.939
46 19 121 140 1.819
47 18 122 140 1.697
48 16 123 140 1.574
49 15 124 140 1.449
50 14 125 140 1.324
51 13 127 140 1.197
52 12 128 140 1.069
53 10 129 140 940
54 9 130 140 810
55 8 132 140 678
56 7 133 140 545
57 5 134 140 411
58 4 136 140 275
59 3 137 140 138
60 1 138 140 (0)




5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS

Los ingresos proyectados muestran los siguientes resultados:

DIMPRESS: Panel electroluminiscente

INGRESOS PROYECTADOS
Productos 1 Y

Cantidades (en unidades) Crecimiento 10% 10% 10% 10% |
Panel electroluminiscente + Instalacion en el

lugar de eleccion del cliente

Panel electroluminiscente + Instalacion +

Alquiler de espacio publicitario en Centro 75 83 91 100 110
Comercial (1 mes)

150 165 182 200 220

Total 225 248 273 300 330

Precio Unitario (en uss$)

Panel electroluminiscente + Instalacion en el
lugar de eleccion del cliente

Panel electroluminiscente + Instalacion +
Alquiler de espacio publicitario en Centro 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
Comercial (1 mes)

400,00 412,00 424,36 437,09 450,20

Ingresos (en us$)
Panel electroluminiscente + Instalacion en el
lugar de eleccion del cliente
Panel electroluminiscente + Instalacion +
Alquiler de espacio publicitario en Centro 45.000 51.294 57.925 65.564 74.284
Comercial (1 mes)
Total 105.000 119.274 135.159 152.982 173.328

60.000 67.980 77.234 87.418 99.045

En el primer afio se ha considerado comercializar 225 paneles en la
ciudad de Guayaquil. De estos 75 se venderan como servicio completo; es
decir, que el cliente requerird de un lugar en el centro comercial. En
consecuencia,150 seran comercializados e instalados en el lugar de eleccion
del comprador. El precio del panel es de 400 ddlares, si el cliente busca un

espacio en el centro comercial el valor es de 600 délares.

Para el flujo de ingresos se ha considerado la cantidad de paneles y
precios en base al servicio que requiera el comprador. Ademas, se ha
proyectado un crecimiento anual de 10%. Vender 225 paneles
electroluminiscentes, representa que al mes se deben comercializar 19

unidades.



En cuanto a la proyeccion de costos, los resultados son los siguientes:

Productos 1 2 3 4 )
Cantidades (& nidades)

Panel electroluminiscente + Instalacion en el

lugar de eleccion del cliente

Panel electroluminiscente + Instalacion +

Alquiler de espacio publicitario en Centro 75 83 91 100 110
Comercial (1 mes)

150 165 182 200 220

Total unidades 225 248 213 300 330

Costo venta (En Uss) ANUAL

Panel electroluminiscente + Instalacion en el
lugar de eleccion del cliente

Panel electroluminiscente + Instalacion +
Alguiler de espacio publicitario en Centro 17.762,07 19.656,69 21.551,31 23.682,76 26.051,03
Comercial (1 mes)

35.524,13 39.076,55 43.102,62 47.365,51 52.102,06

Total 53.286,20 58.733,23 64.653,92 71.048,27 78.153,09

Costo Unitario (En US$) PROMEDIO

CIF UNITARIO 32,53 32,47 32,44 32,48 32,48
MO 107,29 111,95 116,95 122,39 127,95
MD 97,00 99,91 102,91 105,99 109,17

Total 236,83 244,32 252,30 260,86 269,60

Para calcular el costo unitario se considerd los costos indirectos de
fabricacion, mano de obra y material directo, los cuales fueron calculados al
multiplicar cada una de las unidades proyectadas por cada uno de los

costos, dando como resultado el costo de venta anual.

5.4 FACTIBILIDAD FINANCIERA

Luego de tener los flujos de ingresos y costos es necesario realizar
una evaluacion de los estados financieros tales como el flujo de caja, estado

de resultados (pérdidas y ganancias) y balance general.



Estado de Resultados

Ventas

Costos de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos Administrativos y de Ventas
Utilidad Operativa

Ingresos por Intereses

(Gastos por Intereses)

Utilidad antes de impuestos
Impuestos a la Renta

Utilidad Neta

22%

Tasa de crecimiento en Ventas (anual)
Margen Bruto

Margen operativo

Margen neto

Pre-Operacional 1 2 3 4 5

- 105.000 119.274 135.159 152.982 173328
-53.286 -58.733 -64.654 -71.048 -78.153
51.714 60.541 70.505 81.934 95.175
-36.417 -40.639 -45.445 -50.236 -56.478
15.296 19.902 25.060 31.697 38.697
-685 -563 -426 -213 -101
14,612 19.339 24.634 31424 38.596
-3.215 -4.255 5419 -6.913 -8.491
11.397 15.084 19.214 24511 30.105

14% 13% 13% 13%

49% 51% 52% 54% 55%

15% 17% 19% 21% 22%

11% 13% 14% 16% 17%

Los datos obtenidos son favorables, desde el primer afio muestra

utilidad.

Balance general

Activos

Efectivo

Cuentas por Cobrar

Inventario

Total de Activos Corrientes
Propiedades, Planta y Equipos, neto
Gastos de Constitucién de la empresa
Amortizacién Gastos Preoperacionales
Total Activos

Pasivos y Patrimonio

Cuentas por Pagar

Deudas de corto plazo

Total de Pasivos a corto plazo
Deudas de largo plazo

Otros pasivos de largo plazo
Total de Pasivos alargo plazo

Total de Pasivos

Utilidades retenidas
Capital pagado
Total Pasivos y Patrimonio

Chequeo

Razén Corriente

Capital de Trabajo
Prueba Acida

Ciclo de Efectivo

Razén de Endeudamiento
ROE

ROI

ROA

Pre-Operacional 1 2 3 4 5
6.281 21.258 40.141 63.372 91.882
8.630 9.803 11.109 12.574 14.246
2.691 3.055 3.464 3.920 4.442
- 17.602 34.116 54.713 79.866 110570
12.150 10.437 8.723 7.010 5.980 4.950
500 500 500 500 500 500
-100 -200 -300 -400 -500
12.650 28.439 43.139 61.923 85.946 115.520
- 5.382 6.110 6.927 7.841 8.884
990 1112 1.248 1401 1574 -
990 6.493 7.358 8.329 9.414 8.884
5.335 4223 2.975 1574 - -
5.335 4.223 2.975 1574
6.325 10.716 10.333 9.902 9.414 8.884
11.397 26.482 45.696 70.207 100.312
6.325 6.325 6.325 6.325 6.325 6.325
12.650 28.439 43.139 61.923 85.946 115.520
- 2,71 4,64 6,57 8,48 12,45
-990 11.109 26.758 46.384 70.452 101.687
- 2,30 4,22 6,15 8,07 11,95
- -15,00 -15,00 -15,00 -15,00 -15,00
0,50 0,19 0,10 0,05 0,02 -
0% 64% 46% 37% 32% 28%
0% 40% 35% 31% 29% 26%
0% 369% 276% 218% 178% 150%

Los resultados son alentadores.
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Con los datos proyectados los resultados obtenidos, reflejan el

siguiente flujo de efectivo:

Evaluacion econdmica del proyecto

Flujos de caja $ -1265($  6281$ 14977($  18.883[$  23231($ 28511
Flujo de cajaacumulado $ 6369[$ 8608|$ 27.49L|% 50.722|$  79.232
Valor de Salvamento $ 4950

Fluj i mulado + Valor
Ujo de caja acumulado +Valor de $ 12650 $ -6369 $ 8608 $ 27491 $ 50722 $  84.182

Salvamento

Tasa de Descuento
VAN | $ 42.123,92|
Afio de recuperacion

Evaluando que a una tasa de descuento del 13% los resultados
obtenidos reafirman los beneficios econémicos, la TIR es del 93% y el VAN
de 42.123,92 dolares, demostrando que el proyecto realmente es una gran

oportunidad de negocio.

La inversion bajo la proyeccion detallada muestra una recuperacion

de 2 afos.

5.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

Con la finalidad de profundizar mas en los resultados se presenta el

siguiente analisis de punto de equilibrio:
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Panel electroluminiscente +
Instalacién en el lugar de eleccién
del cliente

Precio Unitario (En uss)

Costo Variable Unitario (en uss$)
Costo Fijo Total (en us$)

Punto de Equilibrio (unidades - afio)
Punto de Equilibrio (unidades - mes)
Punto de Equilibrio (unidades - dia)
Punto de Equilibrio (unidades - hora)

Panel electroluminiscente +
Instalacién + Alquiler de espacio
publicitario en Centro Comercial (1
mes)

Precio Unitario (en us$)
Costo Variable Unitario (En uss)
Costo Fijo Total (en uss)

Punto de Equilibrio (unidades - afio)
Punto de Equilibrio (unidades - mes)
Punto de Equilibrio (unidades - dia)
Punto de Equilibrio (unidades - hora)

Panel electroluminiscente + Instalacién en el lugar de ele
Panel electroluminiscente + Instalacion en el lugar de ele
Panel electroluminiscente + Instalacion + Alquiler de esf

Panel electroluminiscente + Instalacion en el lugar de ele
Panel electroluminiscente + Instalacion en el lugar de ele
Panel electroluminiscente + Instalacién + Alquiler de esf

Panel electroluminiscente + Instalacion en el lugar de ele
Panel electroluminiscente + Instalacion en el lugar de ele
Panel electroluminiscente + Instalacién + Alquiler de esf

400,00
236,83
24.278

149
12

600,00
236,83
12.139

33

22.318,37
59.515,66
20.055,17

13.214,01
35.237,37
7.916,03

9.104,36
24.278,29
12.139,14

412,00
244,32
27.093

162
13

618,00
244,32
13.546

36

24.963,58
66.569,54
22.403,41

14.803,81
39.476,84
8.857,06

10.159,76
27.092,70
13.546,35

424,36
252,30
30.296

176
15

636,54
252,30
15.148

39

28.020,46
74.721,24
25.094,82

16.659,29
44.424,77
9.946,58

11.361,18
30.296,47
15.148,24

437,09
260,86
33.491

190
16

655,64
260,86
16.745

42

31.148,62
83.062,98
27.810,20

18.589,56
49.572,17
11.064,79

12.559,05
33.490,81
16.745,41

450,20
269,60
37.652

208
17

675,31
269,60
18.826

46

35.196,65
93.857,73
31.336,28

21.077,14
56.205,70
12.510,26

14.119,51
37.652,03
18.826,02

En cuanto al equilibrio como se observa se necesita vender minimo

33 paneles anualmente con instalacion y 3 con instalacion y espacio en el

centro comercial, lo cual es muy real y se puede conseguir con facilidad.

Esto demuestra que el proyecto puede someterse a cambios pues

resulta ser muy sensible en cambios de volumen de ventas y precio de

ventas.

58



5.6 SEGUIMIENTO Y EVALUACION

DIMPRESS actualmente cuenta con los siguientes indicadores de

gestién que pueden ser utilizados en este nuevo producto:

Indicadores financieros

Beneficio neto
Dividendo por accidn
Cash flow

Dividendos

Calificacion créditicia
Beneficio por empleado
PER

ROE

ROI

Rotacién de inventario

Indice de solvencia

Deuda a corto plazo

Inventario

Beneficio por accidn

Rentabilidad del activo

Cotizacion de la accidon

Ingresos / productos nuevos

Indice de liquidez

Deuda Total

Rendimiento sobre la inversién / valor afiadido econémico

Indicadores clientes

Cliente perdidos
Auditoria de producto
Venta por cliente
contratos fijos
Productos nuevos / afio
Cuota de mercado
Rentabilidad del cliente
Satisfaciion del cliente

Satisfacion de clientes
Coste garantia

pedidos / ofertas

Beneficio por cliente
Ranking en el mercado
Precio con la competencia
#de quejas y reclamaciones
Costos asistencia técnica
Nuevos clientes

Indicadores por procesos

Produccién neta

Indices de mantenimiento
# de patentes / afio
Sistema certificado
Evaluacién desperdicios
Tiempos muertos

Indice de frecuencia
Porcentajes de rechazos
Edad media de maquina
#de suministros

Productos certificados
Coste de transporte

Indice de cambios utiles
Indice de gravedad

Coste por productos

valor de stock intermedio
Rechazos a proveedores
Cumplimiento auditoria
Colaboracion Univesidad
Lote econdmico fabricacion
Auditoria medio ambiental
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CAPITULO VI
RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1. BASE LEGAL

Las leyes vinculadas al presente proyecto son las siguientes:

Constitucion de la Republica del Ecuador. Registro Oficial 449. 20
de Octubre del 2008.

Lo expuesto en el Art.19 de la Seccién Tercera, la cual hace
referencia a la Comunicacion e Informacién, sefiala las prohibiciones que se

deben considerar al realizar Publicidad.

Ley Orgéanica de Comunicacion. Tercer Suplemento del Registro
Oficial N° 22. Martes 25 de Junio de 2013.

Segun lo sefalado en la Seccion V, del Art.92 al Art.96, esta ley
regula la Publicidad, sus actores de su gestion, la creacion y difusién de
productos publicitarios, la proteccion de derechos de publicidad, y la
inversion en publicidad, por lo cual, dado el tema de estudio es necesario

realizar la actividad propuesta en base a lo estipulado en esta.
Ley Orgéanica de Aduana.

Dado a que el presente documento, propone la implementacion de un
producto que requiere realizar importaciones, es necesario conocer esta ley,
la cual permite la regulacion juridica en las importaciones al Ecuador,
ademas determina las partidas de cada mercancia a importar, por lo cual es
necesario un estudio profundo que permita conocer el procedimiento y las
partidas exactas en las cuales se basaran las declaraciones del material que

se requiere importar.
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Ley del Régimen Tributario Interno. Registro Oficial Suplemento
463. 17 de Noviembre del 2004.

En esta ley se establece la relacion de la empresa con la
administracion tributaria, las obligaciones que debe cumplir como
contribuyente o persona juridica, y adicionalmente, también sefala las

restricciones y tributos a cancelar por las importaciones.

Cbédigo de Trabajo. Registro Oficial Suplemento 167. 16 de
diciembre del 2005. Actualizado a Mayo 2013.

Este codigo tiene como objeto regular las relaciones entre empleador
y trabajador, por medio de modalidades, condiciones, normas, obligaciones y

derechos relativos al trabajo.

6.2. MEDIO AMBIENTE

Para DIMPRESS la conservacion y respeto por el medio ambiente es
uno de los principales pilares para su crecimiento, acorde a esto, el producto
panales electroluminiscentes no se encuentra alejado de la amabilidad

ambiental, ya que posee las siguientes caracteristicas:

e Los materiales de los cuales se elaboran los panales
electroluminiscentes no representan ningun tipo de peligro o riesgo

para el medio ambiente.

e Ahorro de energia (entre el 75y el 90% menos que otras fuentes), los
panales electroluminiscentes requieren de un reducido consumo de
energia, ya que la tecnologia de este permite utilizar sus propios

componentes como fuentes energéticas.
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Las caracteristicas mencionadas, permiten que el producto ofertado,
tanto en su produccién como en su uso, brinden armonia y no pongan en

riesgo la salud humana ni que ponga en riesgo el medio ambiente.

6.3. BENEFICIARIOS DIRECTOS E INDIRECTOS DE
ACUERDO AL PLAN DEL BUEN VIVIR

El Plan Nacional para el Buen Vivir se encuentra vigente desde el afio
2013 al 2017, este ocupa el tercer lugar en los planes de la Republica del
Ecuador y se encuentra conformado por 12 claros objetivos:

Objetivo # 1. “Consolidar el Estado democratico y la construcciéon del poder
popular”.

Objetivo # 2: “Auspiciar la igualdad, la cohesidn, la inclusién y la equidad social y
territorial, en la diversidad”.

Objetivo # 3: “Mejorar la calidad de vida de la poblacion”.

Objetivo # 4: “Fortalecer las capacidades y potencialidades de la ciudadania”.
Objetivo # 5: “Construir espacios de encuentro comun y fortalecer la identidad
nacional, las identidades diversas, la plurinacionalidad y la interculturalidad”.
Objetivo # 6: “Consolidar la transformacién de la justicia y fortalecer la seguridad
integral, en estricto respeto a los derechos humanos”.

Objetivo # 7: “Garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad
ambiental territorial y global”.

Objetivo # 8: “Consolidar el sistema econdmico social y solidario, de forma
sostenible”.

Objetivo # 9: “Garantizar el trabajo digno en todas sus formas”.

Objetivo # 10: “Impulsar la transformacion de la matriz productiva”.

Objetivo # 11: “Asegurar la soberania y eficiencia de los sectores estratégicos para

la transformacion industrial y tecnolégica”.

Objetivo # 12: “Garantizar la soberania y la paz, profundizar la insercién estratégica

en el mundo y la integracion latinoamericana”.
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Acorde a lo antes mencionado, se detallan los siguientes beneficiarios

del producto propuesto:

Beneficiarios Directos:

Los beneficiarios directos son todas las empresas pequefas,
medianas y grandes de la ciudad de Guayaquil, que comercialicen productos
y servicios y requieran publicitar los mismos, alineados estos a los Objetivos

4y 11 del Plan Nacional del Buen Vivir.

Beneficiarios Indirectos:

Los beneficiarios indirectos en la implementacion de la
comercializacion del producto panales electroluminiscentes en la cartera de
DIMPRES, acorde a los objetivos 7 y 9 del Plan Nacional del Buen Vivir

beneficiara indirectamente a:

. Nuevos Colaboradores: Por medio de la creacion de nuevas fuentes

de trabajo.

o Sociedad: El producto ofertado, permitirA a la sociedad consumir

publicidad totalmente eficiente.

o Medio Ambiente: La fabricacion y utilizacion del producto es amigable

con el medio ambiente.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La implementacion del producto paneles electroluminiscentes, luego
de realizar los respectivos estudios y analisis, se concluye que, como
se planteé en el objetivo general del documento, si permitird a

DIMPRESS incrementar el 20% de sus ventas.

Luego de la investigacion realizada, se concluye que el mercado meta
para la comercializacion de paneles electroluminiscentes son las
empresas pequefias, medianas y grandes ubicadas en la ciudad de
Guayaquil que se encuentran interesadas en adquirir el producto

ofertado, las mismas que se representan el 98% de las mismas.

El estudio permitié evidenciar que las empresas pequefas, medianas
y grandes de la ciudad de Guayaquil, al adquirir productos de
publicidad buscan cubrir principalmente los siguientes deseos en el

producto:

* |nnovacion.

» Luminosidad.

* |mpacto Visual.

» Bajos costos de inversion.

» Llegar a ser visto por un medio masivo.

Caracteristicas que con la utilizacion de los productos detallados en el
desarrollo del documento, reafirma que los paneles
electroluminiscentes cubririan estas preferencias sin problema,

brindando un servicio 6ptimo y acorde a lo deseado por los clientes.
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Las investigaciones realizadas concluyeron como las principales
caracteristicas de este nuevo medio publicitario a las siguientes, las

mismas que seran dadas a conocer al mercado objetivo:

» Flexibilidad.

= Ahorro de energia.

» Impacto visual atractivo.

» Adaptabilidad a cualquier disefio a publicitar.
» Brinda luminosidad estéatica o animada.

Las estrategias y el plan comercial que se detalld6 en capitulos
anteriores, fueron concluidos en base a varios factores claves que
resultaron del estudio realizado, que permitieron determinarlos como
los més apropiados y con mayores y mejores resultados ante el
mercado objetivo de la presente propuesta, permitiendo asi
implementar los paneles electroluminiscentes dentro del portafolio de

productos de DIMPRESS con un éxito seguro en el mercado.

El estudio financiero realizado para evidenciar la factibilidad de la
implementacion de paneles electroluminiscentes como medio
publicitario de gran impacto en la ciudad de Guayaquil, permitié
concluir que dicha propuesta es econémicamente factible y viable.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que DIMPRESS brinde a los vendedores de la
empresa capacitaciones continuas, que permitan a estos mantener
una estrategia de venta personal adecuada, ya que dado a que parte
de los principios de las fuerzas de venta en la actualidad, es brindar
un servicio pre y post venta, para lo cual es necesario que el personal
tenga los conocimientos que les permitan brindar un servicio de

calidad que les permita realizar y mantener sus ventas.

Dado a que los paneles electroluminiscentes es un producto nuevo en
el portafolio de DIMPRESS, se recomienda que, previo a la
implementacion del producto en la comercializacion de la empresa, se
brinde a todos los colaboradores de la misma una charla instructiva

del producto, que abargue temas de:

= Materia Prima
* Produccion

» Elaboracién

= Objetivos

= Usos

= Beneficios

De manera que la implementacion de los paneles
electroluminiscentes sea realizada de manera completa, es decir que
para de este proceso sea la induccién del producto a los clientes
internos de DIMPRESS.

Previo al inicio de las actividades del personal que se encargara de
realizar las instalaciones de los paneles electroluminiscentes en los

lugares determinados por los clientes, es necesario que este posea
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conocimientos completos en cuanto a Su manejo Yy correcta
instalacion, por lo cual se recomienda a DIMPRESS realizar con dicho
personal un curso de instalacion, el cual, como parte del proceso de
seleccion de dicho personal, avale o niegue su capacidad para
realizar las instalaciones, para lo cual el curso ademéas de
conocimientos técnicos, deberd poseer practicas, esto permitira a la
empresa una seleccion segura de personal que podra cumplir a

cabalidad y eficientemente el trabajo asignado.

Como parte de las estrategias de venta de DIMPRESS, se
recomienda contar con panel electroluminiscente portable, es decir
creado para fines de publicidad, que permita a la fuerza de ventas
mostrar la versatilidad y calidad el trabajo terminado que se oferta, y
con ello, llamar la atencion y deseos de adquisicion de los clientes

potenciales a los que visiten la fuerza de ventas.
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GLOSARIO

Catélogos Publicitarios:

Son publicaciones que brindan informacién completa sobre todos o una

rama de productos que una empresa oferta.
Display:

Es un dispositivo que permite con su instalacion en aparatos electronicos,

mostrar al usuario, informacioén visual.
Electroluminiscencia:

Término empleado para hacer referencia a un fendmeno 6ptico y eléctrico,
basado en un material que como respuesta a la recepcion de corriente

eléctrica, provoca la emision de luz.
Folletos Publicitarios:

Son instrumentos impresos que por medio de pocas hojas permite divulgar y

publicitar informacion.
Medio B.T.L.:

B.T.L. hace referencia a la abreviacion de Belowthe Line / Bajo la linea, un
medio B.T.L., consiste en el uso de comunicacion no masiva como parte del

mercadeo que se direcciona a segmentos determinados.
Paneles Publicitarios:

Son estructuras planas creadas como soportes para fijar anuncios de
publicidad, su uso segun su fabricacién pueden ser empleados en exteriores

e interiores.

Tecnologia L.E.D.:

72



La abreviacion L.E.D. significa Diodo Emisor de Luz, su tecnologia se basa

en el uso reducido de energia para lograr la iluminacion, para lo cual se

emplean semiconductores.

ai:
Hace referencia a documentos electronicos pertenecientes o creados en el
editor de graficos vectoriales Adobe lllustrator, estos para su identificacion

son automaticamente guardados con la extension .ai.

.eps:
Extension utilizada para identificar los archivos de PostScript encapsulado, el

cual es un formato para archivos graficos que posee restricciones.

Jpg:
Esta extension significa JointPhotographicExpertsGroup, hace referencia a
su grupo creador, estos archivos poseen un formato de compresion de

imagenes de alta calidad.
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ANEXOS

ENCUESTA PARA CONOCER LA DEMANDA DE LOS

PANELES ELECTROLUMINISCENTES:

Fecha:

Tipo de empresa:

O
O
]

Pequefa
Mediana
Grande

. ¢En su empresa se invierte en publicidad?

]
O

Si
No

Si su respuesta es No, pase a la pregunta 5.

. ¢Qué tipo de medios publicitarios utilizan?

(]
(]

O

Tradicionales (television, radio, periodico).

No tradicionales (eventos, pancartas moviles,
luminosos).

Ambos.

. ¢Cuanto invierte anualmente en publicidad?

O

Oo0o0ooaod

Menos de $1.200

De $1.200 a $2.000
De $2.001 a $3.000
De $3.001 a $5.000
De $5.001 a $7.500
De 7.500 en adelante.

Cuanto: $
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4. Cuando realiza una publicidad o contrata una agencia publicitaria para
una campafa, ¢qué busca?
O Innovacion, luminosidad, impacto visual, bajos costos de
inversion y alto transito.
O Que no sea costoso.
0 Que sea visto por un medio masivo.

5. ¢Ha escuchado de los paneles electroluminiscentes y su utilizacion en
el campo publicitario?
O Si
O No

6. ¢Considera que su empresa estaria dispuesta a invertir en un medio
publicitario que le permita poner su marca en nuevos Ssitios para
publicitar; por ejemplo, en pilares de centros comerciales, paradas de
buses, buses urbanos y taxis, entre otros?

O Si
O No

7. Si le presentan un servicio o medio publicitario no tradicional mas
beneficioso econdémicamente que otros existentes, ¢usted lo
contrataria?

O Si
O No
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