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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

UNIDAD ACADEMICA ADMINISTRATIVAS Y HUMANISTICAS

Latacunga — Ecuador

TEMA: “PLAN DE MARKETING PARA EL DIARIO LAGACETAD E
LA CIUDAD DE LATACUNGA PARA EL PERIODO 2011-2013”

RESUMEN

El propésito fundamental de este trabajo es laemphtacion de un Plan de
Marketing para el Diario La Gaceta de la ciudad_d&cunga en la Provincia de
Cotopaxi que sea viable, actualizable y segurofiaiole y eficiente, para ello se
realiza el estudio de la elaboracion de un plamdgketing que permitirh mejorar
los servicios y a su vez la comercializacion desekn toda la Provincia de

Cotopaxi.

El tener una buena calidad en los servicios sigmifin aumento en el grado de
satisfaccion, primero en el cliente, segundo erdiatio en si porgue esto

disminuye los defectos y costos e incremento gedductividad.

Se confecciona a partir de un analisis bibliogagl marco tedrico o referencial
sobre el Plan de Marketing. Posteriormente se gqm®pel procedimiento para
elaborar dicho plan y se explican las estrategi@ssgran incorporadas para cada
una de las partes que lo conforman. Finalment®lat de Marketing para el
Diario es confeccionado y se brindan los contradefematicos que deben
efectuarse para que éste funcione con la efectivielguerida para esto se aplicara
objetivos estratégicos tanto como objetivos opevatique seran el primordial
soporte para que el plan de marketing llegue a tutodo lo expuesto.

Se llegaron a conclusiones que corroboran los igbgetde la investigacion y

recomendaciones que de por si muestran la impaatdeaesta tesis de grado.
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TEMA: “PLAN DE MARKETING PARA EL DIARIO LAGACETAD E
LA CIUDAD DE LATACUNGA”

ABSTRACT

The purpose of this work is the implementation oMarketing Plan for The

Journal Gaceta of the city of Latacunga in Cotogvince feasible, updatable,
secure, reliable and efficient, this will be theudst of the development a
marketing plan that will improve services and imtmarketing them throughout

the province of Cotopaxi.

Having a good quality service means increasedfaetisn, customer first, second

in the newspaper if this reduces the defects asts @nd increase productivity.

It is made from a literature review the theoreticareference information on the
Marketing Plan. Furthermore we have proposed tbegulure for preparing such
a plan and explains the strategies that will bdt liar each of the parties that

comprise it.

Finally, the Marketing Plan is prepared for the rdall and provide systematic
checks to be made for it to operate with the eiffecess required to implement
this strategic objectives as well as operationgaltves that will be the primary

support for the marketing plan comes to comply wite foregoing.

It reached conclusions that corroborate the rebeadabjectives and

recommendations which itself shows the importancé this thesis.



INTRODUCCION

Cada afo surgen nuevos Diarios, es decir, nuevogpeatalores, tal vez con
diferentes servicios, pero siempre con un mismoeetdg: ganar mercado.
También es cierto que muchos Diarios han sobrevigith realizar Planes de
Marketing pero, ¢hasta cuando podran resistir,pinificar una competencia
cada afio mas fuerte, frente a un mercado que ne%rel Marketing le permitira
llegar mejor al mercado que le interesa y obteogrfdndos necesarios para su

desempeiio.

El Diario La Gaceta de la ciudad de Latacunga noldmgado desarrollar
estrategias adecuadas de comercializacion, disidibbupromocion y publicidad
de su producto, para dar solucion a la probleméticantrada se propone disefar
un plan de marketing para que ayude a la toma desidees y obtener un
conocimiento real de la situacion actual del Diaaisi también establecer mejoras

en sus estrategias de publicidad.

El objetivo primordial es implementar un Plan derk#éting en el Diario La
Gaceta esto ayudara a fortalecer e incrementarescado con las estrategias, a
través de los objetivos especificos se podra ardhsz aspectos mas relevantes en
relacion al plan de marketing, investigando lasrapudades y debilidades asi

como también las amenazas y fortalezas con losupr@a el Diario.

La metodologia aplicada fue la investigacion exphi@ y el método no
experimental utilizadas en las variables que ssepten, en lo referente a la
unidad de estudio se llegé a la conclusion la apign de una encuesta para la

aplicaciéon de la misma se buscoé la muestra obteaiasi el plan muestral.

En el primer capitulo de tesis es introductoria,dende se podra analizar los
aspectos mas relevantes en relacion al plan deetiragky su aplicacion en las

empresas.

En el segundo capitulo se analizar4 los anteceslefdk Diario La Gaceta,
diagndstico FODA a fin de conocer cual es su sifuaactual, sus debilidades,

fortalezas, amenazas y oportunidades para podémagvde mejor manera su
1



control y saber cuales son las estrategias quelsendemplear en el Diario La
Gaceta.

El tercer capitulo se sugiere las estrategias @lanaejoramiento del servicio asi

como los respectivos presupuestos y evaluacionasdieras.



CAPITULO |

EL PLAN DE MARKETING Y SU APLICACION EN
LAS EMPRESAS

1.1.1 Administracion

1.1.1.1 Conceptos y Definiciones

Segun CHIAVENATO, Idalberto. Introduccién a la teorgeneral de la
Administracion. 7% ed.: Editorial McGraw-Hill Interamericano, 20040 p. La
administracion es "el proceso de planear, organdiggir y controlar el uso de

los recursos para lograr los objetivos organizaades?.

La Administracién es un proceso integral para @anerganizar e integrar una
actividad o relacion de trabajo, la que se funddeanen la utilizacion de recursos

para alcanzar un fin determinado.



1.1.1 Importancia De La Administracion.

Los Autores LEON C, Megginson, DONALD C, Mosley VEFRI, Paul.
Administracion Conceptos y Aplicacidon.3ra.ed.MexicGompania Editorial
Continental, 1998.5-6p.La Administracion tambiémesesario donde quiera que
la gente trabaje junta para tratar de alcanzar meta comun. Puesto que

constantemente estamos administrados y administrado

La importancia se ve en que esta imparte efectivaldos esfuerzos humanos.
Ayuda a obtener mejor personal, equipo, materidiegro y relaciones humanas.
Se mantiene al frente de las condiciones cambianf@®porciona prevision y

creatividad.

1.1.2 Proceso Administrativo

Para el Autor HITT, Michael, BLACK, Stewart y POTER,
Lyman.Administracion.9na.ed. Editorial Pearson Edion: 2006. 8 p. El Proceso
Administrativo es un proceso social que tiene chimalidad lograr los maximos
resultados mediante la coordinacion de actividadegrsonas que integran un

sistema organizado.

El Proceso Administrativo son funciones fundamestay son los medios por los

cuales administra el gerente.



1.1.3 Funciones de la Administracion

Para TERRY y FRANKLIN. Principios de la Administiéo.1lra.ed. México,

Compaiia Editorial Continental: 1985. 747 p. Lasdianes de la Administracion
tiene por objetivo fijar el curso concreto de ancique ha de seguirse,
estableciendo los principios que habran de oriemtda consecuencia de
operaciones para realizarlo y las determinacioeesedpo y nimeros necesarios

para su realizacion.

Planificacién.- Son los planes que se necesitan para dar agémiaacion sus
objetivos y para establecer el mejor procedimiel®@@lcanzarlos. El primer paso

de la planeacion implica la seleccion de metasjstiobs.

Organizacion.- Es la funcion de crear o proporcionar las condiesoy relaciones
basicas y que son requisito previo para la ejeaueiéctiva y economica del plan,
e incluye por consiguiente, prever y proporcionar pnticipado los factores

bésicos y las fuerzas potenciales, como esta éispeci en el plan.

Direccion.- Es la actividad del mando, entendida como guihaiebres que da

lugar primeramente a un flujo de las comunicaciones

Control.- Es el control de las actividades para que se coefio, de acuerdo con

los planes y en su caso, hacer las correccionesiadas.



1.2 El Marketing

1.2.1 Conceptos y Definiciones.

Segun KOTLER, Philip. Marketing. Edicién. México: Editorial Milenium,
2004. 8 p. Marketing es un proceso social mediahtgie grupos e individuos
logran lo que necesitan y desean mediante la émreaaierta, y libre intercambio

de productos y el consumo.

El Marketing es el proceso de planificar y ejecughrconcepto de precio,
promocién y distribucion de ideas, bienes y seogigara crear intercambios que

satisfagan los objetivos particulares y de lasmiegiones.

STANTON, Etzel y WLAKER.Marketing.132.ed.Mexico: Kcaw Hill-
Interamericana, 2007.10p.El marketimgce hincapié en la orientacion del cliente
y en la coordinacion de las actividades de marggiara alcanzar los objetivos de

desempeiio de la organizacion.

El marketing tiene una orientacién hacia el clieptg consiguiente, se debe
determinar y satisfacer sus necesidades y/o dggsgasser congruentes con esta

orientacion.



1.2.2 Importancia

Segun KOTLER, Philip. Fundamentos del Marketin.e. México: Editorial

Milenium, 2004. 11-12 p. Es importante debido & gl concepto moderno de
marketing se debe orientar hacia el consumidogugano es sindbnimo de ventas
y debe ser dinamico, con amplia participacion d#osolos integrantes de la

empresa para adaptarse a la realidad de los mercado

Generalmente no puede existir un alto nivel devietd econdémica sin un
correspondiente alto nivel de actividad de markgetidburante la época de recesion
o depresion, pronto se da cuenta que existe unoaanmriento en la actividad del
marketing que obliga a disminuir la produccién. I&&ee evidente en nuestra
economia “nada ocurre hasta que alguien vende glgal urgente necesidad de

un marketing cada vez mayor y no de mayor produaccio

En conclusion el marketing debe tener en cuenta:

. Lo que quiere el cliente.

. Cuando lo quiere.

. Doénde lo quiere.

. Cbomo quiere comprarlo.

. Quién realmente quiere comprarlo.

. Cuanto quiere comprar y cuanto esta dispuesto a pag €él.

. Por qué puede querer comprarlo.

. Qué estrategia utilizaremos para que finalmentkes&la a comprarlo.



Segun las Tesistas es decir, toda actividad coalgnedustrial o de servicios, ya
sea esta grande o pequefia requieren mercadearosiu€tps o0 servicios ya que

sin la ayuda del mercadeo no sera posible tentr. éxi

1.2.3 Funciones

El Autor PHILIP, Kotler. Direccion del Marketing.22d.Madrid: Pearson
Prentice Hall D.L, 2006.11-13p. El marketing tiem@a funcion diferente

concepcion sobre el marketing cuando se analizapdsibilidades de mejorarlo.

El marketing tiene una funcién conectiva en la sedad.-Conecta la oferta con
la demanda o la produccién con el consumo. A umlmnivicro, el marketing

construye y mantiene las relaciones entre prodyctonsumidor.

El marketing puede tener una funcidn integradoralintegra todas las funciones

y partes de una compafiia para servir a los mercados

El marketing como una funcion empresarialEn la produccion y los mercados,
que se ocupa de que los productos lleguen condiadilde la produccion al

consumidor.

La funcidn social del marketing.££n la sociedad moderna, la produccion y el
consumo van por separado. El marketing los pormetacto. Desde un punto de
vista social, el marketing es una filosofia que sin@e cOmo crear sistemas
eficaces de produccion y, consiguientemente, cewr rosperidad.



La funcion tradicional e integradora del marketing Tradicionalmente, se ha
concebido el marketing como un vinculo entre lalpogion y el consumidor. La
situacion puede captarse mejor si se usa el vowablia. La venta esta asociada a
esloganes como "Haga lo que puede hacer" y "Desbédm lo que ha hecho”,

que describen el punto de vista tradicional sobmeagketing y la venta.

1.2.4 Segmentacion

Segun FPILIP, Kloter. Direccion del Marketingl2aMddrid:Pearson Prentice
Hall D.L,2006,17-18P. La Segmentacion es un procesoconsiste en dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios gsupés pequefios e internamente
homogéneos. La esencia de la segmentacion es comeaknente a los
consumidores. Uno de los elementos decisivos déb ée una empresa es su

capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.

La segmentacion de mercado es una forma de busesas oportunidades en el
mercado total a través del conocimiento real dedomsumidores, se establece los

siguientes tipos:

Segmentacién GeograficaSubdivision de mercados con base en su ubicacion.
Posee caracteristicas mensurables y accesibles.

Segmentacion Demogréfica Se utiliza con mucha frecuencia y esta muy
relacionada con la demanda y es relativamente fdeil medir. Entre las
caracteristicas demograficas mas conocidas esté@uad, el género, el ingreso y

la escolaridad.



Segmentacién Pictografica Consiste en examinar atributos relacionados con
pensamientos, sentimientos y conductas de unanzerktiilizando dimensiones

de personalidad, caracteristicas del estilo deywitores.

Segmentacién por comportamiento:Se refiere al comportamiento relacionado
con el producto, utiliza variables como los benefaeseados de un producto y

la tasa a la que el consumidor utiliza el producto.

1.2.5 Posicionamiento

PHILIP, Klotler, Direccion del Marketing.122.ed.Ma&tl Pearson Prentice Hall
D.L, 2006.18-19p. EIl posicionamiento es el lugantakque ocupa la concepcién
del producto y su imagen cuando se compara coes¢b de los productos o
marcas competidores, ademas indica lo que los pudetes piensan sobre las

marcas y productos que existen en el mercado.

El posicionamiento es el lugar que ocupa el praxlantla mente del consumidor,
ademas es un indicador de la percepcion del clisobee nuestro producto y
mezcla de marketing en comparacion con los demaduptos existentes en el

mercado, estableciendo los tipos de posicionameuncse detalla:

Posicionamiento por atributoc Una empresa se posiciona segun un atributo

como el tamano o el tiempo que lleva de existir.

Posicionamiento por beneficioEl producto se posiciona como el lider en lo que

corresponde a cierto beneficio que las demas no dan
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Posicionamiento por uso o aplicaciGnEl producto se posiciona como el mejor

en determinados usos o aplicaciones.

Posicionamiento por competidor Se afirma que el producto es mejor en algin

sentido o varios en relacion al competidor.

Posicionamiento por categoria de producto<l producto se posiciona como el

lider en cierta categoria de productos.

Posicionamiento por calidad o precio:El producto se posiciona como el que
ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad beéneficios a un precio

razonable.

1.2.6 Marketing Estratégico.

SegurMUNIZ, Rafael. Marketing en el Siglo XXI™led.Madrid: Centro Estudios
Financieros. 2008.3-4p. Consiste en una gestioanddisis permanente de las
necesidades del mercado, que desemboca en elallesderproductos y servicios
rentables, destinados a grupos de compradoresifispgcBusca diferenciarse
de los competidores inmediatos, asegurandole abuptor una ventaja

competitiva sustentable.

Su funcién consiste en seguir la evolucion del amwcal que vendemos e
identifica los segmentos actuales o potencialesljzzamdo las necesidades de los
consumidores y orientando la empresa hacia opdddes atractivas, que se

adaptan sus recursos y que ofrecen un potenc@kdaniento y rentabilidad.
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La gestion estratégica se sitla en el medianogp lptazo, ya que se propone
pensar la misién de la empresa, definir sus olgstielaborar una estrategia de

desarrollo y mantener un equilibrio en la cartexgtbductos o servicios.

El marketing Estratégico es el proceso adoptadouparorganizacion que tiene
una orientacion-mercado y cuyo objetivo consisteienmendimiento econémico
mas elevado que el del mercado, a través de uitecpaontinua de creacion de
productos y servicios que aportan a los usuarioglor superior al de las ofertas
de la competencia.

1.2.7 Marketing Operativo

WILENSKY, Alberto. Marketing Estrategico. 2da. ellléxico: McGraw Hill
Education, 1987. 9-10p. Son las actividades denizgeién de estrategias de
venta y de comunicacion para dar a conocer a lesbles compradores las
particulares caracteristicas de los productos ioivsc Se trata de una gestion
voluntarista de conquista de mercados a corto yiar@dzo, mas parecida a la
clasica gestion comercial sobre la base de lascuat

Consiste en el desarrollo de todas las variablésMi#gketing Mix, marca,

producto, envase, distribucién, precio, comunigagi@omunicacion.
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1.2.8 La Misién

La misién de una empresa es el marco conceptualdgfiee cual es y cual
deberia ser el negocio y establece las grandessliestratégicas que marcan el

rumbo del negocio.

Toda misiébn empresaria debe apoyarse en una “pedmsenbdlica que atrae la
voluntad del consumidor y que representa su “egperd” de satisfacer una

necesidad o un deseo.

Ninguna compafia podria crecer a partir de unadmigue la situé en el negocio

equivocado, porque la llevaria al fracaso.

Las tres cuestiones basicas que sirven paradafimision de una empresa son:

* ¢Qué necesidades o deseos estamos satisfacierdteh(th).

« ¢Con qué productos o servicios daremos mayor aatiéh a nuestros
clientes? (oferta).

« ¢Cual es la ventaja competitiva que nos diferemi@ala competencia?

((habilidad distintiva) (¢, Por qué nos eligen a has?).

Estas preguntas que parecen sencillas de respomderlo son tanto,

principalmente la tercera, que esta sujeta a cang@omanentes.
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Definir claramente la mision es el paso mas impbetgara la formulacion del
plan de marketing. Hay que darle forma operativgcutirla, analizarla y llegar a

un consenso.

1.2.9 La Vision

Define y describe la situacion futura que deseartknorganizacion, el propdsito

de la vision es guiar, controlar, alentar e indizacia donde se dirige la empresa
a largo plazo y en que se debera convertir, tomandouenta el impacto de las
nuevas tecnologias, de las necesidades y expastaimbiantes de los clientes,

de la aparicién de nuevas condiciones del mercado.

1.2.10 Diagnostico Estratégico

Existe un conjunto de hipotesis que resultaran domehtales para la toma de
decisiones de marketing. Estas hipoétesis tienenocdimalidad despejar la

incertidumbre con la que operan las empresas.

El propésito es recabar la mayor cantidad posiblanfbrmacion para construir lo
gue se denomina “escenario” y que tratan sobresrdollo de eventos futuros,
aportando al plan de marketing en su etapa esitataga herramienta de trabajo

valiosa para operar en situaciones de riesgo etiicigmbre.

La formulacion de hipoétesis sobre la evolucionrdajocio permite:
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e Explorar posibilidades y establecer simulaciondstide: “¢Qué pasaria con
este negocio si pasara tal cosa o tal otra?”.

e Crear un marco de referencias globales sobreuales construir el plan de
marketing.

e Definir la viabilidad de los objetivos estratégicasi como la probabilidad de

éxito de alcanzarlos.

1.2.11 Marketing Mix

WILENSKY, Alberto. Marketing Estrategico.8va.ed.Mex Mc Graw Hill,
1987.14-15p. El Marketing Mix permite formular agiampresa el plan tactico, una
vez que identifico las necesidades y deseos dolzmumidores del mercado meta

al cual se va dirigir; definié su estrategia corntpet y el posicionamiento.

Producto.

El primer aspecto a considerar es el ajuste delysto a las necesidades o deseos
del segmento de mercado a satisfacer.

Para ello debemos considerar que un producto éguelaelemento que se puede
ofrecer a un mercado para la atencién, la adgaisi@l uso o el consumo que
podria satisfacer un deseo o una necesidad. Inabjetos fisicos, servicios,

sitios, organizaciones e ideas.

El producto tiene sefiales concretas que puedgresabidas, como el contenido,

forma, color, beneficios, etc.
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1.2.12.1 El Plan de Marketing

El Autor MUNIZ, Rafael. Marketing en el siglo XX[*ed.Madrid: Centro

Estudios Financieros, 2008. 20-21p. Un plan de atanfg es un documento de
trabajo escrito, ordenado y estructurado, anualerégico que combina con
precision los elementos del Marketing Mix, para wgterminada linea de
productos, un producto, marca o mercados prin@pgalpermite saber cuando y
como se han alcanzado los objetivos prefijados EnPlan Estratégico,

estableciendo responsabilidades y poniendo a doposde la empresa de la

empresa, controles flexibles y adaptables a lobmesndel mercado.

El Plan de Marketing es, un documento de trabajuddcse puede definir los

escenarios en que se va a desarrollar un negdagopjetivos especificos.

1.2.13 Caracteristicas del Plan de Marketing

Documento de trabajo escrito:

* Todo debe quedar adecuadamente documentado pibo.eBorque el acto de
poner objetivos, metas, en papel requiere en smoigue se piense con

precision acerca del Plan de futuro.

 Evita las ambigledades y malos entendidos, tantatraledel propio
Departamento de Marketing, como con los restanggmartamentos de la

empresa.
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1. Ordenado y estructurado:

Debe ser un documento completo en cuanto a ladeahtile informacion y

detallado en cuanto se refiere a:

» Las decisiones sobre los elementos del Marketing Mi

« Los responsables de las decisiones.

* Los ejecutores de estas decisiones.

* El presupuesto que supone cada una de las deasione

» Las herramientas de control que se van a utilizar.

» Sistematizado y estructurado: Seguira una secudrqiasos logicos.

e Su contenido tiene que estar explicado de tal fayueacualquier persona que

tenga acceso al mismo, lo pueda entender.

2. Anual y periddico:

* Un Plan debe elaborarse anualmente, y debe sédjueri

3. Combinacioén de los elementos del Marketing Mix:

* En la elaboracion del Plan debemos utilizar cogipi@n los cuatro elementos

basicos del Marketing Mix (precio, producto, disticion y comunicacion).

4. Conocimiento de la consecucion de los objetivos:

» Los objetivos deben estar perfectamente definidosnyplirse en el periodo

de tiempo establecido.
17



5. Responsabilidades y controles:

« Para cada accion o proceso del Plan, los resp@ssdbben estar claramente

definidos y establecidos los controles oportunaa pa correcto seguimiento.

1.2.14.1 Etapas del Plan de Marketing

El Autor MUNIZ Rafael. Marketing en el siglo XXf%ed.Madrid: Centro
Estudios Financieros, 2008.22-23p. Son herramieqiassirven de base para los
otros planes de la empresa (por ejemplo, el plaprdéuccién o el financiero);
asigna responsabilidades, permite revisiones yalest periédicos para resolver

los problemas con anticipacion.

Las etapas de un plan de marketing en un escatad#vez mas competitivo hay
menos espacios para el error y la falta de precti$tor ello el Plan de Marketing

se convierte en un poderoso instrumento de gegétmla empresa.

Disefio

Hay distintas formas de estructurar un plan, pé&sidamente tiene la siguiente

secuencia.

Sumario ejecutivo.-Es el resumen de los aspectos fundamentales del pla
Comprenden los principales objetivos estrategexs)rsos que seran necesarios y

los resultados esperados. Se realiza al final dat@oracion del plan.
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Diagndstico

Andlisis de la situacion.Aqui se describe el entorno econémico de la empresa

el marco donde se desarrollan las estrategiasorSpane de las siguientes partes:

Escenario

Son las grandes tendencias de tipo politico — en@w) tecnoldgico, legal o
sociocultural, que afectan a todo el medio en @ lguempresa desarrolla sus

actividades.

Sin embargo, los fundamentos de lo que se puedsidayar hoy como
escenarios posibles corresponden a la teoria miithenen su origen en Moltke
y von Clausewits. Los puntos principales de la igeanilitar aplicados a la

estrategia de negocios, son:

« Atacar al enemigo cuando este es mas débil;
« Aumentar las fortalezas propias;

« Tener siempre presente el objetivo a largo plazo.

Econdmico

Se refieren a todas aquellas variables que midelgd@a forma, la marcha de la

economia.
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« Evolucion del Producto Interno Bruto.

« Tasa de Inflacion.

« Politica Monetaria (tasas de interés, créditos) etc

+ Presion Impositiva.

+ Ingreso Nacional Disponible.

+ Tasa de Desempleo.

« Comercio Exterior.

« Evolucién comparada entre los distintos sectorda deonomia.

. Tarifas de Servicios Publicos.

El ambiente econdmico consiste en una serie derétjue afectan el poder de

compra y los patrones de gastos de la poblacién.

Tecnoldgico

El escenario tecnoldgico es un poco mas complicalefinir. Esta referido
principalmente a los cambios que pueden esperanrsegb periodo que se esta
considerando; en términos de desarrollos de nu&s@wmlogias industriales,
comerciales o de servicios, asi como también lanoil aparicion de nuevos

productos o nuevos materiales.

Caracteristicas:

» Disponibilidad Tecnologica.
» Tecnologia requerida (atraso tecnoldgico)
* Madurez y Volatilidad.

» Patentes y Derechos.
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» Flexibilidad.

e Complejidad.

* Tasa de Cambio.

* Tecnologias Sustitutivas.

» [Especializacion tecnolégica.

Competencia

Se analizan los competidores directos e indired¢ds empresa.

Segun Michael Porter, en cualquier sector, las esgsr de distinta naturaleza y

tamano enfrentan los siguientes tipos de competsdor

1. Accion de los competidores existentes.

Son los que venden productos y servicios similardes de la empresa.

2. Accion de los competidores potenciales (amenazawk/os ingresos).

Las empresas potencialmente competidoras puedErttalse segun tengan

ciertas ventajas o facilidades competitivas, pateaeen el mercado.

3. Amenazas de posibles productos o servicios sustadst

Se entiende por productos sustitutivos aquellos aueplen la misma funcion

para el mismo grupo de compradores, aunque senerigh una tecnologia

diferente.
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4. La fuerza competidora de clientes o competidores.

Los compradores mantienen un determinado poderedeciacion frente a los
fabricantes, pudiendo incluir en decisiones de ipsedunciones del producto,

condiciones de pago, etc.

5. El poder de negociacion de proveedores.

El poder de los proveedores ante las empresasedieadica en el hecho de que
puede resultarles posible aumentar los preciosisip®ductos, reducir la calidad,

limitar la cantidad vendida, etc.

La empresa.

Aqui se examinan los aspectos vinculados con Igpaéia como por ejemplo: los

productos o servicios, proveedores, experienciangcmientos del negocio, etc.

» Identidad, cultura, valores, estilos de conduccion.

» Conocimiento del negocio y factores criticos decexi

* Resultados globales, por negocio, por productotéeminos econémicos y
financieros. Capital, recursos, endeudamientojtoréetc.

* Imagen (conocimiento de la marca, valoracion, aekltsatisfaccion del
cliente).

* Productos y servicios.

» Participacién en el mercado, clasificado por préoolycsegmento.

* Lineas de productos.

¢ Nuevos productos.

* Motivacién y capacitacion de los Recursos Humanos.
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Es necesario, en definitiva, contar con un diagodste de la empresa, para tener
un conocimiento profundo y detallado de la realidemial, como instancia previa

a cualquier decision que implique un cambio.

1.2.14.2 Analisis de Mercado

El sector.-Es fundamental analizar las tendencias del seotmtelse desenvuelve
la empresa; porque permite reflejar el comportatoielel mercado y evaluar las
principales variables “generales”, que puede in@diforma negativa o positiva.

Esto permite visualizar lo atractivo o no de uri@ec

Las fuentes mas comunes de informacion sobre dilcplar, estan en los
periodicos especializados, Camaras de Comercio dustna, Oficinas
Gubernamentales, Bancos, Universidades, Consultespscializados, Internet,

Programas de Radioy TV, etc.

Los aspectos mas importantes a tener en cuenta@s@nanaliza un sector son

entre otros:

* Tendencia de la industria.

* Tendencia de la moda.

* Informacion sobre la competencia que actia enctbise
» Informacion sobre los clientes de la industria.

* Analisis del ciclo de vida del sector.

» Cambios en las preferencias del consumidor.

* Informacion sobre los productos y servicios queaeercializan.
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Los consumidores

La cuestion fundamental para hacer posible un negocteste momento de gran

turbulencia es “imaginartorrectamente el mercado.

Muchos empresarios insisten en que la experien@deser aplicable a cualquier
situacion y no se dan cuenta que su empresa noseBtéando una recesion

pasajera sino que puede estar quedando fuera deaioe

Nos guste o no el mercado esta experimentando iwexxidnes dramaticas.

El cliente

El éxito de una empresa depende fundamentalment@ dkemanda de sus
clientes. Ellos son los protagonistas principalesl yactor mas importante que

intervienen en el juego de los negocios.

Analisis estratégico

Comprende una multiplicidad de estudios de inforgraccuyo objeto es

optimizar la formulacion de la estrategia empresari
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO SITUACIONAL DEL DIARIO LA
GACETA

2.1 Identificacion de la empresa

2.1.1 Razon Social

La razon social de la empresa es: Editorial “LA GA® S.A”

2.1.2 Actividad

Diario La Gaceta es un diario matutino que es f@dm en la Provincia de
Cotopaxi, se ha publicado ininterrumpidamente desdafio 1920. Su oficina
matriz se encuentra ubicada en la ciudad de Lat@cwee dedica a la Publicacion
de los diferentes acontecimientos y noticias queren en los Cantones Yy a su
vez de la Localidad, para satisfacer las necessdddeinformacion de diversas
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personas asentadas en varios sectores de |lageovjue dia a dia se informa a

través de este medio de comunicacién escrito.

2.1.3 Resefa Histoérica

El Diario La Gaceta, nacio en Latacunga el 16 dé db 1920, su gran fundador
fue, hijo de Alejandro Emilio Sandoval Escobar y @armen Luz Pastor
Maldonado, la fundacion de la Editorial Cotopaxi¥¥60, marca un hito en la
historia del periodismo local pues a partir de ualgacion de las Catilinarias de
Juan Montalvo, edicion socialmente prohibida hastimnces, se gana el respeto
en el mundo editorial de la época. Con este demidigpulso y el prestigio
adquirido se funda el 12 de abril de 1967 Diario Gaceta, que a partir de
entonces ha permanecido inamovible, formando p#eteconvivir diario de la
ciudad y la provincia. Sus profundos conocimiensmgrca de los origenes,
historia y acontecer de la Provincia de Cotopaan lsonvertido a Diario La
Gaceta en un instrumento de consulta permanengerdalidad local, un defensor

de los derechos de Latacunga, un difusor de susdggconquistas.

Cabe acotar que La Gaceta como parte importanteedi@ldismo cotopaxense ha
sido el unico medio escrito que ha permanecidmded ininterrumpida por mas
de tres decenios y medio, informando y orientantioalectividad cotopaxense,
pues desde 1851 en que aparecio el primer periGhcbatacunga, todos en
calidad de quincenarios y semanarios han tenidoegta forma de vida efimera y

circunstancial.

La Gaceta se inicia como diario elaborado a tipalexir, letra por letra e impreso

en una maquina plana. Esta era una obra de tithaesy el diario armando letra
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por letra implicaba que las ediciones terminararamhe los 8 primeros afios con
la impresién en horas de la madrugada.

Los habities del periédico, hombres importanteg)antuales que colaboraron y
colaboran con La Gaceta durante los primeros afioeritaron una importante
produccion periodistica con el desarrollo de cosagipnes, tertulias, comentarios
y criticas que enriquecieron la vida intelectualldéacunga. Pasaron los afios y
en 1974 La Gaceta implementa el sistema offsegjran avance técnico para la
época, fue el primer medio impreso en producirgeepte sistema en el Ecuador;
llegaron las maquinas composer eléctricas, lo q@aditb completamente el
trabajo; lejos quedaba la época mas dura, haqeereldico a tipo. Las primeras
impresiones de fotografia fueron una tarea espgmab poco a poco el sistema
se aplicdé con mayor nitidez. La Gaceta nacio canap 4 paginas y luego fue
creciendo poco a poco pero en base a pasos seduegmron luego las
computadoras y el trabajo mejoraron notablememé&eHas muchas anécdotas
de La Gaceta esta la visita en 1974 de Antonio dara®enteno, propietario de
diario El Tiempo y Teleamazonas, que al ver La @aseialaba a Diego
Oquendo su comparfiero de viaje: "esto es offsegd)iesto es offset.” Se calcula
que diario La Gaceta supera los 10 mil lectoresiaii@ente y esta considerado

entre los mas importantes del centro del pais.

2.1.4 Estructura Organica

Diario La Gaceta se maneja a través de un organgtaeal funcional por que
presenta sus unidades ramificadas de arriba hbaja a partir de su titular, en la
parte superior, y desagregan los diferentes nivéégdrquicos en forma

escalonada.
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Se puede expresar que en el organigrama del Dafpoincipal jerarquia es el
Director General que es la autoridad y tiene varesponsabilidades que cumplir,
posteriormente le sigue el Gerente General queeesiErgado de la clasificacion
de las distintas posiciones de la estructura deganizacion, tomando como base
las actividades laborales, cuenta con cinco Depanitos de Trabajo en donde
cada uno de ellos tiene su responsable en el Repamto de Editores existe un
Jefe de Edicion, dos Editores, diez PeriodistaxlyooColaboradores estos se
encargan de buscar las noticias que acontecenaerdvincia, en el
Departamento Financiero existe un Asistente de dbiidad y un Agente
Cobrador que se encargan de llevar una corredtadact econémica del Diario,
en el Departamento de Produccion existe tres RBtassy dos Técnico de
Computacion y Maquinaria , el Departamento de Qisgfiagramacion existe
un Jefe de Diagramaciéon que se encarga de la lddia color como también se
halla un Jefe de Diagramacion que esta encargada peblicidad a Blanco y

Negro y el Departamento de Ventas tiene un JefesyAdesores de Venta.

Organigrama Funcional

Expresan las funciones que deberan cumplir cadalbngeque labora en el Diario

La Gaceta.

Organigrama Posicional

Detalla el cargo que debe cumplir en los diferentesles jerarquicos del Diario
La Gaceta.
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GRAFICO N. 1

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE DIARIO LA GACETA

DIRECTOR GENERAL

A

GERENTE GENERAL

¥ ¥ 3 ¥
DEP. FINAN. Y DEPARTAMENTO DEP. DISENO Y DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO DE EDICION DIAGRAMACION DE TALLERES DE VENTAS
¥ v ¥ ¥ v
ASISTENTE EDITOR DE ASESOR DE
CONTABLE EDITORES DIAGRAMACION FORMADORES VENTAS |
v ¥ v v
CORRECTOR DE
RECEPCIONISTA PRUEBAS DIGITADORA | IMPRESION T
* ' ‘ —_— Copm emal e iy C i
PERIODISTAS DIGITADORA I ACOMODADORES
Ll 1= F- LY §F 0]

Fuente: Diario La Gaceta

Elaborado pobiana Nufiez y Maria Romero
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GRAFICON. 2
ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE DIARIO LA GACETA

DIRECTOR GENERAL

Cumplir, vigilar los acuerdos
programas en el conseeditorial

y
GERENTE GENERAL

Planifica. Organiza, dirige

evalla la gestio
administrativa y productiv
\ v v ¥ 1
DEP. FINAN. Y DEP. DE EDICION DEP. DE DISENO Y DEP. DE TALLERES DEP. DE VENTAS
ADMINISTRATIVO DIAGRAMACION
. Supervisa la edicion de _ Supervisan y controlan [ap
Administra los recursos de Ifl - ntenido de noticias J | Vigila que los distintos|] Realiza el proceso para I ventas.
editorial portada. disefios sean los adecuados] | impresion de los ejemplares.
X y X ¥ 2
ASIST. CONTABLE EDITORES EDITOR DIAGRAMACION FORMADORES ASESOR DE VENTAS |
i ¥ i Acepta o corrige los disefios i
Se encarga de facturas |y Ed_ltan, ch’s‘_'EJan y seleccionan o Iaps diferent?as cocciones Corr]paglna.n en unﬁ planca] Se encarga de las ventds
estados financiero la informacion. : metalica la informacién. locales.
¥ ¥ —
RECEPCIONISTA CORRECTOR DE PRUEBAS DIGITADORA | IMPRESION
. . . isefi Ad Verifi I I t
Apoyo administrativo y Revisa la ortografia y revisg Disefia las paginas a color. erttican que fos colores esteny

ubicados correctamente

atencion al clien. las fotografias.
T % %
Fuente: Diario La Gaceta PERIODISTAS DIGITADORA I ACOMODADORES

Elaborado por: Diana Nufiez y
Maria Romero Investigan y proporcionar
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GRAFICON. 3
ORGANIGRAMA POSICIONA.

DIRECTOR GENERAL (1)
SQr Rafael Sandnvalastn

¥

GERENTE GENERAL (1)
Sr. Rafael Sandoval Egas

\ 4

\ 4

\ 4

\ 4

!

DEP. FINAN. Y
ADMINISTRATIVO
@)

Ma. Eugenia Tovar

DEP. EDICION (1)

Carmenluz Sandoval

DEP. DE DISENO Y
DIAGRAMACION (1)
Ma. Augusta Mejia

DEPARTAMENTO
DE TALLERES (1)
Luis Pazmifio

DEPARTAMENTO
DE VENTAS (1)
Marllury Gorozabel

v ¥ v v
ASIS. CONTABLE (1) EDITORES (2) EDITOR FORMADORES ASESOR DE
Maria Alban Edmundo Rivera DIAGRAMACION (1) (1) VENTAS | (1)
Rafael Sandoval Jorge Idrovo Miauel Safle Yadira Tova
¥ ! x *
RECEPCIONISTA (1) CORRECTOR DE DIGITADORA | IMPRESION (1)
Blanca naranjo PRUEBAS (1) (D) Guillermo Suntésig

José Escobar

Angélica Pazmii

*

I

'

PERIODISTAS (3)
Javier Rivera
Willian Caiza
Norma Charco

DIGITADORA II
1)

Sandra Betln

ACOMODADOR
(1)

José Valverde

Fuente: Diario La Gaceta
Elaborado poDiana Nufiez y Maria Romero




2.1.5 Descripcion del Producto

El Diario la Gaceta tiene una dimension de 23.5emantho y 31.5cm de alto, su
papel se compone de fibras de color claro percndecansistencia y textura rigida
teniendo como gran ventaja como es promover dupeeacion y ser reciclado
mientras que su tinta contienen solventes, acd&afomo esto ayuda a que no se

manche al momento de ser impresa.

Dentro de la estructura del Diario se puede ideatf las siguientes

caracteristicas:

Portada.- Se observa que su portada es de color identifis@Entiopagina web,
precio, fecha y ademas describe las noticias pdtes acontecidas en el

momento.

GRAFICON. 4
PORTADA DIARIO LA GACETA

ENDIENTE DESDE 1967 T
enden libremente

A peser d los spots

j° “\ e, 1 i enbi
tudiantes de la ESPE-L
alizaron casa abierta

st bajo central.

Termina plazo para que
locales saquen permi

E131 de dicembre veacor e plo pora que o negacies 5

Fuente:Diario La Gaceta

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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Contra Portada.- Esta es de color y puede ir una noticia y adjan¢égta va una
publicacion.

GRAFICON. 5
CONTRAPORTADA DIARIO LA GACETA

FuenteDiario La Gaceta
Elaborado por:Diana Nufiez y Maria Romero

Editorial de Opinion.- El Director del Diario busca una noticia relevade la
sociedad para dar su opinién y su punto de vista.

GRAFICON. 6
EDITORIAL DE DIARIO LA GACETA

[En un ambiente de tenaz competencia
on la politica de la provincia se disputa
a los mds buscados, entre estos se
[pelean por el voto de varios alcaldes
de Cotopaxi.

[Mientras el Movimiento Indigena dice
tener los votos de dos de sus represen-
tantes, un asambleista de Pais dice que
los mismos ahora ya son parte del Si.

Por otro lado Umajinga comienza a
regalar terrenos a cambio de un No
rotundo y de esta manera arranca la
[polémica en Cotopaxi.

Pues ya hubo un opositor chumadito
detenido por su desacuerdo con el
Régimen, por otro lado visitan los
asambleistas de la oposicion nuestra
ciudad y se unen a la marcha del coro-
nel Carrién gritando No a la injusticia.

Pero la verdad es que no sabemos en
qué ird a parar dsta dura contienda en
donde al parecer los cami estd

rsandoval@lagaceta.com.ec

Es decir no sabemos en que terminare
esta contienda a la que le quedan 17
dias de vida, gserd que Rafacl Correc
logra obtener mds poder del que ye
ha conseguido hasta ahora?.

Sin embargo y como ya es costumbre
en estas peleas politicas van que
dando al descubierto la personalidac

alaorden del dia y también las incon-
formidades de los chagras que dicen
tener miedo de que les quiten los
toros.

Ralae! Sandoval Péstor

de algunos priblicos
que tnicamente funcionan comc
comodin, de acuerdo a los intereses y
nada més.

o i, Jorge Nata, o Sl
o . Ecor Daporvo: o e

DREOR
EDMORENJEE

2| Lotocungo, mircoles 20 de abrilde 2011

o GERBNTEGENERAL

Mioun Sk, Gl S, o Ve, Vot

winwJogaceto.con.ec

Fuente:Diario La Gaceta
Elabdo por: Diana Nufiez y Maria Romero
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Noticias

Noticias Locales.- Consiste en detallar los diferentes acontecimiemtesla

Ciudad de Latacunga.

GRAFICON. 7
NOTICIAS LOCALES

Noticias Locales

Guillermo Lasso, un referente para los jovenes

El gerente del Banco de

Guayaquil cuenta su historia
para alentar a los j6venes en ue
el cumplimiento de sus

suefios. Ayer visit las insta-

laciones de Diario La Gaceta.

Fuent®iario La Gaceta
Elaborado pobiana Nufiez y Maria Romero

Noticias Cantonales.-Se publica las noticias que sucedieron en los afifes

cantones de la Provincia (La Mana, Saquisili, Slmlc@ujili, Pangua, Sigchos).

GRAFICON. 8
NOTICIAS CANTONALES

ngresos de buses

Adoquinan otra via en
el parque de la fa

Fuente: Diario La Gaceta
Elaboradmp Diana Nifiez y Maria Romero
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Noticias Internacionales.- Estas noticias son las mas importantes a nivel

internacional que son extraidas de la pagina wwiwigién.com.

Deportes.-Aqui se publica los diferentes eventos deportiuees se realizan en la
Provincia y a su vez cuando deportistas cotopasemsgticipan en otras

Provincias.

GRAFICO N. 9
NOTICIAS DE DEPORTES

B
Ciclo paseo nocturno de
Latacunga suspendido

< Varios factores k e se tome la decisién d

by R

Técnico universitario puntero firme de la “B”

1 L Umn 27 |
=

LN

e logorata com .

Fuente: Diario La Gaceta
Elaborado pdDiana Nufiez y Maria Romero

Avisos
Avisos Comerciales.-Son publicaciones de Negocios, cumpleafios, saludos,

felicitaciones, son publicados en octavos (11.5xih5 cm.), cuartos (11.5 cm. x
15.5 cm.), medias (23.5 x 15.5 cm), pagina (23.5@&t cm.).
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GRAFICO N. 10
AVISOS COMERCIALES

&

ELTRASAJODURD — M
NGS HACE MEJORES

o —

n

G TRABRJANDD
il Duric
VISITATU CONCESIONARIO Y PRUEBALA YA!
SIEMPRE CONTIGO

~ AUTOMOTORES
DE LA SIERRA

www.logoceta.com.ec

Fuente: Diario La Gaceta
Elaborado poRiana Nufiez y Maria Romero

Avisos Judiciales.- Consiste en extractos judiciales (Hidricos, Dilas¢
Alimentos, Remates); los mismos que circulan es dfdinarios en excepcion de
los Hidricos; el tamafio de los mismos no tieneexot especifico, mientras que

los remates se publican de un cuarto de pagina.

GRAFICON. 11
AVISOS JUDICIALES

Fuente: Diario La Gaceta
Elaborado pdDiana Nufiez y Maria Romero
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Avisos Mortuorios.- Son acuerdos de condolencia que se publican emnoscta

(112.5 cm. x 7.5 cm.), cuartos (11.5 cm. x 15.5 cmedias (23.5 x 15.5 cm),
pagina (23.5 cm x 31 cm.).

GRAFICO N. 12
AVISOS MORTUORIOS

ING. JAIME ZAPATA GUERRA
JIMENA AMORES PARRA
Y FAMILIA

Ante el sensible fallecimiento de la senora:

Leonor Chavez
Fausto Marvrcelo de Gomez

d lbad

Rosita Amelia

aya Calero

vy
Pablito Reinaldo Pérez Pérez

FuentBiario La Gaceta
Elaborado poRiana Nifiez y Maria Romero

Avisos Clasificados.-Consiste en anuncios de arriendos, bienes raiogdees,
libretas extraviadas, varios (venta de maquinaviekiculos, cabinas telefénicas,

publicidad de negocios, etc.); sus tamafios sorsif€ado (11.5 cm. x 2 cm.);
Doble clasificado (11.5 cm. x 4 cm.).
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GRAFICO N. 13
AVISOS CLASIFICADOS

ARRIENDOS | | EMPLEOS |

FLORICOLAS IMPORTANTES

EMPLEOS |

FuenteDiario La Gaceta
Elaborado poiDiana Nufiez y Maria Romero

Varios

Sociales.- Se publica los mejores momentos de la vida sdeidh poblacion.

GRAFICON. 14
AVISOS SOCIALES

Actualidad ﬁ Social

LOS MEJORES MOMENTOS DE LA VIDA SOCIAL

< =

Fuente:Diario La Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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Entretenimiento.- Aqui se da a conocer la cartelera cinematogréfica,

Gacetagrama y Hordscopo.

GRAFICO N. 15
ENTRETENIMIENTO

MALL DE LOS ANDES - AMBATO

MARTE NECESITA MAMAS I JUSTIN BIEBER
Dia: Martes. &5 Dia: Martes

Horario: 15:20 17:30 L) - 4 Horario: 14:00 16:30 19:00
NO PASES (TP) TPy

AMIGOS CON DERECHO
Dia: Martes

a ’ Horario: 14:30 17:00 19:30 22:00
POR CONFIRMAR
i (12 ANOS)
A TUSESPALDAS,

A TUS ESPALDAS INVASION DEL MUNDO:
Dia: Martes BATALLA EN LOS ANGELES
Horario: 13:30 19:50 21:45 Dia: Martes

NO PASES (15 ANOS) 21:20 (12 AROS)

Presenta este cupén y adquiere dos entradas al precio de una (aplica
2 X1 rarita de adulto). Valido de lunes a viernes. No aplica para peliculas
<con restriccién por parte del distribuidor.

FuenDiario La Gaceta
Elatado por: Diana Nufiez y Maria Romero

Salud.- Se selecciona un tema de interés en donde se demaoaer todo lo

referente al mismo y asi se podra orientar a ldsies en lo referente a su salud.

GRAFICO N. 16
PUBLICACIONES DE SALUD

Coémo diseiniar un kit de
cuidados para las uiias

alaunas decoraciones para

a

del
aludables y bien cuidadas.

Solucién Gacetagrama
Lunes 4 de Abril

w N

o

N

es buscar un contenedor o
neceser donde se puedan colocar todos

e paso sera reunir todas las
para log un

cml o>

mlz|»
Z»[al> 04 |olzl-r[noloiz/-lo

m(2 [T [z > 2> 0|0

>

m(+[2/pm| mooH| >0z

o 4n [Tm [FlaJx = ol |-

| |z o=] |»/0jalpln] -2

r
mymalof{z[»x[zjc 4z Jor| fo

ma[Tolol-I-[pemlalzr»Flslolm

R

o> [m|n]c
lojo

zp 0]

o> [+
-

Latacunga, martes 5 de abril del 2011

Fuen®iario La Gaceta
Elabata por: Diana Nufiez y Maria Romero
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Publicaciones Histéricas. Estas son publicadas en fechas recordatorios de
nuestro Ecuador.

2.1.6 Area de Mercado / Cobertura

Diario la Gaceta cuenta con una cobertura quea hegta los diferentes Cantones
de la Provincia de Cotopaxi; en una minima cantidadcomercializada en la
Ciudad de Quito y Guayaquil.

CUADRON. 1
AREA DE COBERTURA
DIARIO LA GACETA

CATEGORIAS POBLACION %
Latacunga 9.800 81,67
Salcedo 300 2,50
Saquisili 300 2,50
Pangua 500 4,17
Sigchos 150 1,25
La Mana 500 4,17
Pujili 350 2,92
Agencia Quito 50 0,42
Agencia Guayaquil 50 0,42
TOTAL 12.000 100

Fuent®iario La Gaceta
Elaborado pobiana Nufiez y Maria Romero
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GRAFICON. 17
REPRESENTACION DEL AREA DE COBERTURA DE
DIARIO LA GACETA

W Latacurgs

M 5alcedo

= Saguisili

M Pangua

H Sigchas

m _ahana
Pujili

Agencié Quito

Agencia Guayaquil

FuenteDiario La Gacet:
Elaborado porDiana Nufiez y Maria Rome

El Diario La Gaceta cuenta con una cobertura qggalh todos los Cantones dt
Provincia, en la ciudad de Latacunga se distribegeun 82 % por esta razon
ventas son mayoregle todos los demas Cantones mientras que engkscias
de Quito y Guayaquil es en donde tiene el menargmaje de distribucié

2.1.7 Portafolio de Cliente

Cuenta con clientes que frecuentemente adquiereBacata para informarse

los diferentes acontecimientos suscitados en la provi

. Familias
. Instituciones Public:
. Instituciones Privad:
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2.1.8 Proveedores

El Diario se provee de materiales, los cuales samegados al mismo por

empresas que tiene renombre a nivel nacional.

CUADRO N. 2
UBICACIONES DE PROVEEDORES
LA GACETA
PROVEEDORES INSUMOS CIUDAD
Corporacion Victor H. Papel Ambato

Caicedo, Propandina.

Sinciair Sunchemical Ecuad

sa Tinta Quito

Sumigraficas Placas Quito

Liquidos para las
Sumigraficas maquinas, Quito
soluciones de tinta

Fuente: Diario La Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

Los proveedores con los que cuenta el Diario lae@acuentan con prestigio y
calidad de todos los productos que tienen y briradddiario tranquilidad, porque

Sus entregan son a tiempo y les conceden descymartesr clientes frecuentes.
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2.1.9 Tecnologia Disponible

La editorial cuenta con tecnologia adecuada par@reduccion y asi poder
satisfacer las necesidades de todos sus clientes.

» Computadoras Macintosh.- Este equipo cuenta con una interfaz grafica
edafica de usuario GUI) y un mouse. Esto contramtalas PC pre instalados con
Microsoft Windows el hardware permite el funcionantd de otros sistemas
operativos: el Macmodernas, asi como las PC soaceapde soportar sistemas
operativos como Linux, y Windows, éste Ultimo gasacial software de

vitalizacion.

Son utilizados para disefiar las noticias, publamzes en los diferentes

programas sistema offset

» Impresoras laser.- Son especificamente utilizadas para la impresidhade

placas poliéster.

» Placas de Polyester offset Platte.L-as especificaciones de placas con anchura
debajo 1500mm, y grueso entre 0.15-0.40mm. Conrtel avanzado de la

produccion.

* Maquinas Compasear Eléctricas.-Es un dispositivo que transforma la
energia eléctrica en otra energia, o bien, en Enerlgctrica pero con una
presentacion distinta, pasando esta energia poetapa de almacenamiento en
un campo magnético.
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» Teléfonos y Fax.-Son indispensables en el diario para que lostebepuedan

comunicarse a solicitar algun servicio.

e Scanner.- Son utilizados por el personal para transferirododfias vy

documentos a sus computadoras.

» Copiadora.- Es utilizado por el personal para fotocopiar cuiggdocumento

gue lo requieran.

e Impresoras.- Cuenta con impresoras tanto para imprimir textddaaco y

negro como a colores.

e Guillotina para papel.- Ayuda para cortar el material a utilizar para la

realizacion de los ejemplares.
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CUADRO N. 3
TECNOLOGIA DE DIARIO LA GACETA

-0 TECNOLOGIA
10 Computadoras Macintosh

5 Impresoras laser

Placas de polyester offset
Platte

Maquinas Compasear
Eléctricas

Teléfonos

N

Teléfonos fax

Scanner’s

Copiadoras

Impresoras

AININJOOJW]O0O]) O

Guillotinas

Fuente: Diario La Gaceta
Elaboragbor: Diana Nufiez y Maria Romero

2.2 Andlisis FODA

El andlisis FODA es un proceso que consiste emioglar a la empresa con su
entorno. Este analisis ayuda a identificar lasafedas y debilidades internas de la
empresa, asi como las oportunidades y amenazase qafectan dentro de su
mercado objetivo.

Este andlisis ayudara al diario a conocer susidatigs, fortalezas, oportunidades
y amenazas para asi poder resolver los problemagpugden presentarse en el

diario vivir de la empresa.
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2.2.1 Medio Interno

Los elementos internos que se deben analizar @urehtandlisis FODA
corresponden a las fortalezas y debilidades quetieseen respecto a la
disponibilidad de recursos de capital, personalive&, calidad de producto,

estructura interna y de mercado, percepcion dedosumidores.

Esta informacion se la obtuvo a través de una\@steeprevia con el gerente de
Diario La Gaceta; donde se pudo identificar lasalezas y debilidades que tiene

el Diario.

2.2.1.1 Fortalezas

Son todos aquellos elementos internos positivesdgerencian al programa o

proyecto de otros de igual clase.

» Adecuada capacidad de produccion El personal que labora en el Diario la
Gaceta hace su mejor esfuerzo por realizar un ptodie excelente presentacion

y calidad.

e Adquisicion  de tecnologia de punta.-Mediante la adquisicion de
maquinaria con tecnologia de punta se puede logadizar un trabajo en menor

tiempo y con menores costos.
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» Control de Actividades.- Existe un estricto control en cada uno de los
proceso que se realiza en las transcripciones dicigad, noticias corrigiendo

las faltas ortograficas y verificando color y texto

» Clientes Leales.-Por que el cliente confia en los servicios queftata el

Diario y por su renombre en la Provincia.

* Bajo costo y buena calidad La Editorial al momento de elaborar su diario
lo realizan de buena calidad y lo oferta a prebagss, incrementando con ello el

numero de clientes.

» Tecnologia y Maquinaria adecuada.-La tecnologia y maquinaria con la que
cuenta actualmente es la adecuada para la elafordei su diario, permitiendo
producir 12.000 ejemplares por dia.

» Correcto Manejo de la Contabilidad.- El Diario lleva un control 6ptimo de
todas sus actividades econOmicas para evaluaplaciclad y cumplir con sus
obligaciones y asi determinar el grado de finanigato interno y externo que

posee.

« Optimo ambiente de trabajo.- En el Diario la Gaceta se lleva un adecuado

trato que es humanistico y existe respeto a lagiigrhumana de su personal.
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2.2.1.2 Debilidades

Se refieren, por el contrario, a todos aquellometdos, recursos, habilidades y
actitudes que la empresa ya tiene y que constitbgemras para lograr la buena

marcha de la organizacion.

» Falta de planes de expansidn El Diario la Gaceta no posee politicas de
expansion y crecimiento y se conforma con la custamercado que posee al

momento.

» Falta de un Departamento de Marketing.- EI Diario necesita de este
departamento para realizar estrategias de puldicidpue den a conocer los

servicios que oferta y su ubicacion en la ciudad.

» Insuficiente capacitacion al personal Debido a que el mercado es
cambiante se debe ofertar capacitacion continuapetkonal (empleados
trabajadores) a fin de producir de mejor maneraatysfacer plenamente las
necesidades de los clientes.

» El local matriz posee un espacio reducideLos departamentos del diario son

pequefios e incbmodos, esto provoca el desaninusdasripleados y trabajadores.

48



2.2.2 Analisis Externo

Aqui se analizard los aspectos del entorno extdebDiario en donde podremos
saber que oportunidades se presentan para skdggr I& mas indicada y ponerla
en marcha, como también existiran diferentes daiulks que se presenten y se

deberda investigar de que se trata y buscar solesion

2.2.2.1 Oportunidades

Son aquellas situaciones externas positivas, qugiseran en el entorno y que,

una vez identificadas, pueden ser aprovechadas.

e Adecuada imagen en el mercado.-El Diario por ser el primero en la
Provincia y por su prestigio le ha permitido qae kociedad y que la gente

adquiera el diario

e Buenos proveedores Existen proveedores nacionales y locales dealzria
prima que tiene variedad de materiales y que adsmrasnuy puntuales en sus

entregas.

e Mercado potencial amplia- La empresa puede continuar distribuyendo el

diario a la provincia de Cotopaxi, por el increnoeah su poblacién.
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CUADRO N. 4
DIAGNOSTICO SITUACIONAL EXTERNO
DEL DIARIO LA GACETA (OPORTUNIDADES)

DIARIOS PREFERE|  PROVEEDORES | COMPORTAMIENTO AMPLIO

MERCADO

LA X 1Sumigraficas, Entregas puntuales, [Incremento de nuev(
GACET Corporacion Victo H}articulos y suministrognegocios .
A Caicedo, de calidad.

Propoandina. Migrantes

Sinciar Sunchemical

Ecuador
LA X No cuentan con los
HORA materiales que neces
el diario.
LOS X No cuenta con un
ANDES proveedor especifico.

Fuente: Investigacion de la competencia.
Elaborado por: Diana Nufiez; Maria Romero

2.2.2.2 Amenazas

Son situaciones negativas, externas al programa@yegto, que pueden atentar
contra éste, por lo que llegado al caso, puedeessario disefiar una estrategia

adecuada para poder sortearla.

e Elevada competencia.La elevada competencia hace que bajen los precios y
disminuya la utilidad, ya que el mercado donde istribuye este producto se

caracteriza por los bajos precios.
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e Impuestos sobre ciertos servicios.-Las tasas de interés que rigen
actualmente en el mercado han obligado al diariposeer un indice de

endeudamiento.

 Rapidez de los avances tecnoldgicos.Ereacion de maquinaria de ultima

tecnologia para los diferentes procesos que seautil

CUADRO N. 5
DIAGNOSTICO SITUACIONAL EXTERNO
DEL DIARIO LA GACETA (AMENAZAS)

COMPETENCIA IMPUESTOS TECNOLOGIA

Aparicion de nuevos diariq€levacion en el porcentaje | Aparicion constante de nuev
en circulacion en la del IVA. tecnologia con precios
provincia. (Pepe) elevados.

Fuente: Investigacion de competencia.
Elaborado por: Diana Nufiez; Maria Romero
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2.2.2.3 Matriz FODA

CUADRO N. 6

MATRIZ FODA DIARIO LA GACETA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
* Adecuada capacidad de * Adecuada imagen en el
produccion. mercado.
» Adquisicion de tecnologia ds * Buenos Proveedores.
punta. * Mercado potencial Amplio

» Control de Actividades.

» Correcto Manejo de la
Contabilidad.

* Clientes Leales.

* Bajos costos y buena calidgd.

e Tecnologia Maquinaria
adecuada.

* Optimo ambiente de trabajo

DEBILIDADES AMENAZAS

» Falta de planes de expansiqn. e Elevada competencia..
e Falta de un Departamentoge e« Impuestos sobre ciert@s

Marketing. servicios
* Insuficiente capacitacion al e Rapidez de los avances
personal. tecnologicos

e Ellocal Matriz posee un
espacio reducido.

Fuente: Diario la Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

2.3 Investigacion de Mercado

En dicha investigacion podremos recopilar inforrdacinecesaria sobre las

variables que conforman el mercado en donde se aneleRiario la Gaceta, en
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base al analisis de estas variables podemos toewsiahes para asi poder

mejorar ante los clientes.

2.3.1 Problema

El Diario La Gaceta no ha logrado desarrollar éstias adecuadas de
comercializacion, distribucion, promocién, y pulded de su producto ubicado

en la Provincia de Cotopaxi.

2.3.1.1 Formulaciéon del Problema

¢, Como incidiria en el nivel de competitividad dewizi la Gaceta, la Falta de un

Plan de Marketing?

2.3.1.2 Objetivo General

Desarrollar estrategias adecuadas de comercidizadistribucion y publicidad

para lograr fortalecer el mercado en el que seestial

2.3.1.3 Objetivos Especificos

Analizar los aspectos mas relevantes que se peeserél entorno del mercado en

el cual se mueve el Diario.
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Proponer estrategias que ayuden a competir conuagas competencias que se

estan presentando en la Provincia.

2.3.2 Fuentes de Informacion

La Fuente de Informacién a utilizarse en la ingzs&tion que se realiza en el

Diario la Gaceta seran las siguientes:

Fuente Primaria.- Por que los datos que se va obtener seran a toevéma
encuesta y de trabajo de campo que se lo haréodgffitiera de las instalaciones

del Diario.

Fuente Secundaria.Esta fuente nos proporcionara informacién de aoshiyue
se encuentran en el Diario, como también del INBE&E\co Central, Otros Diarios

etc.

2.3.3 Disefio Metodolégico

En la presente investigacion se utilizara métodasayudaran a descubrir el por

qué del problema y los detallaremos a continuacion:

2.3.4 Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion que se utilizara es laisigte:
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Investigacion Explicativa.- Este tipo de investigacion ademas de describir y
explicar el por qué de las caracteristicas que reseptan en el problema a

investigar.

En la presente investigacion se aplicara en elrad#leade la comercializacion,

promocioén y publicidad en los Cantones de la Pmaigue tenga mas falencias.

Método Cuantitativo - Cualitativo

Es aquella en la que se recogen y analizan da@m#itaiivos sobre variables.
Mientras que los cualitativos hacen registrosaiaas de los fendmenos que son
estudiados mediante técnicas como la observacrbigipante y las entrevistas no

estructuradas.

Este método serd aplicado mediante una visitaaidasi poder observar como

es el funcionamiento de toda la empresa.

2.3.5 Métodos Teoricos

Método Deductivo — Inductivo

Se aplica los principios descubiertos a casoscpdaites, a partir de un enlace de
juicio. Inductivo es el razonamiento que, partiem#olos casos particulares, se
eleva a conocimientos generales. Este método metanformacion de Hipotesis,

investigacion de leyes cientificas y las demosbraes.
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Este método nos permitira llegar a formular unadpétesis en donde se
demostrara que al Diario le falta un disefio delan Be Marketing.

Método Analitico — Sintético

Se distinguen los elementos de un fendmeno y seegeo a revisar
ordenadamente cada uno de ellos por separado,ly=ga relacionar hechos

aparentemente aislados y se formula una teoriamjtiea los diversos elementos.

Al ser aplicado nos permitira analizaran los eleim&de las caracteristicas que se
encontraran en el transcurso de la investigacioimainento el proceso de

indagacion.

Método Empirico

Los datos empiricos son sacados de las pruebasaa®ly los errores, es decir,

de experiencias.

En nuestra investigacion se utilizara la Encuestalonde se ha planteado un
conjunto de preguntas dirigidas a la poblaciénaderbvincia de Cotopaxi, con el
fin de conocer los diferentes criterios que tiep&omo también saber el grado de
acepcion con el que cuenta el Diario. Tambiéntiigara la Entrevista que sera

aplicada a los Directivos y al personal que trabaj&l Diario.
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Método Estadistico

Estadistica Inferencial Esta trabaja con muestras, subconjuntos formados po
algunos individuos de la poblacion. A partir dalues de la muestra se pretende
inferir aspectos relevantes de toda la poblaciGdmo se selecciona la muestra,
como se realiza la inferencia y que grado de confisse puede tener en ella son
aspectos fundamentales, para cuyo estudio se requie alto nivel de

conocimientos de estadistica probabilidad y mateasit

Este método se aplicarda en base a una muestra perecentaje de la poblacion

gue adquiere el Diario ya sea continuamente o aukndecesite.

2.3.6 Técnicas

Encuesta.-La encuesta es un conjunto de preguntas normadiziidgidas a una
muestra representativa de la poblacién o instihego con el fin de conocer
estados de opinién o hechos especificos.

Se aplicard una encuesta en donde se ha seleazidaadpreguntas mas
convenientes, de acuerdo con la naturaleza de vestigacion que se esta
realizando y, sobre todo, considerando el nivetdigcacion de las personas que

van a responder el cuestionario.
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2.3.7 Instrumento

Cuestionario.- Es una técnica de recogida de informacion que supon
interrogatorio en el que las preguntas establectlasantemano se plantean
siempre en el mismo orden y se formulan con losmwmss términos. Los
cuestionarios ahorran tiempo porque permiten anldisiduos llenarlos sin ayuda

ni intervencion directa del investigador. Ver enefas N.- 1

2.3.8 Poblacion — Universo

El Diario La Gaceta produce diariamente 12.000 pjaras y su distribucion se la
realiza a los cantones de la Provincia como sotacuaga, Salcedo, Saquisili,

Pangua, Sigchos, La Mana y Puijili.

CUADRO N. 7
POBLACION CONSUMIDORA
DIARIO LA GACETA

CATEGORIAS POBLACION
Latacunga 9.800
Salcedo 300
Saquisili 300
Pangua 500
Sigchos 150
La Mana 500
Pujili 350
Agencia Quito 50
Agencia Guayaquil 50
TOTAL 12.000

Fuen®iario La Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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2.3.9 Muestra

Para obtener una muestra representativa a la pa@amlecnsumidora de Diario L

Gaceta se utilizard la siguiente formt

N (P)(Q)
z
(N—1)(g) + @@

En donde:

n= Tamafo de la mues

N= Poblacion Univers
P=Probabilidad de éxi
Q=Probabilidad de fraca

E= Error muestral admisible-10%

K= Coeficiente correccién error (

Para determinar el coeficiente de aceptacion secapha prueba piloto en don
se aplico 20 encuestas para conocer qué porceatgdgctores sigue teniendo

Diario la Gaceta.

Parala investigacion se tuvo los siguientes d:
N=12.000

P,Q=0.24

E=6%

K=2
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n=

12000(0.24)

(12000 — 1) ( >

0.06

) 2 + (0.24)

2880

n

~ 10,05

n =260

CUADRO N. 8

PLAN MUESTRAL DEL DIARIO LA GACETA

CATEGORIAS EJEMPLARES % MUESTRA
Latacunga 9.800 0,82 212
Salcedo 300 0,03 7
Saquisili 300 0,03 7
Pangua 500 0,04 11
Sigchos 150 0,01 3
La Mana 500 0,04 11
Pujili 350 0,03 8
Agencia Quito 50 0 1
Agencia Guayaqgt 50 0 1
TOTAL 12.000 1 260

Fuente: Diario La Gaceta

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Rome
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2.3.10 Recopilacion de la Informacion

CUADRO N. 9
RECOPILACION DE LA INFORMACION PARA LA ENCUESTA
ACTIVIDADES FECHAS RECURSOS
omputador,

Disefio del cuestionario] Martes 27 de Abril del 20

[Tmpresora, Hojas

Aplicacion de la
Encuesta

Viernes 30 de Abril del 201(

Copias, Dinero, Lap

Andlisis y Tabulacion

Lunes 03 de Mayo del 20

10

Lapiz, Borrador,
Computadora

Fuente: Andlisis de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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2.3.11 Andlisis y Tabulacic

1. ¢ Usted suele informarse a travéde un diario?

CUADRO N. 10
INFORMACION A TRAVES DE UN DIARIO

Respuesta Frecuencia %
Si 242 93
No 18 7
TOTAL 260 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

GRAFICO N. 18
INFORMACION A TRAVES DE UN DIARIO

B Si

E No

Fuent&ncueste
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

Se puede manifestar que el 93% de la poblaciénestadia prefiere informarse
través de un diario de la ciudad, mientras quere@% se informa por medi

televisivos y radiale
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2 ¢Con qué frecuencia compra un diario

CUADRO N. 11
FRECUENCIA DE ADQUISICION DE UN DIARIO

Respuesta Frecuencif %
Todos los die 60 25
2 veces a la seme 118 49
De vez en cuan( 64 26
TOTAL 242 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Ron

GRAFICO N. 19
FRECUENCIA DE ADQUISICION DE UN DIARIO

B Todos los
dias

M 2 veces a la
semana

kd De vez en
cuando

Fuent®iario La Gacet
Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

Los ciudadanos de la provincia se manifestaron re®9% que adquieren 1
diario por lo menos dos veces en la semana, eredeln@6% solo compra de v
en cuado cualquier diario que se encuentre en circutagiél de su preferenc
y el 25% lo adquiere todos lo dias para asi poder anformados de Ic
acontecimientos de la provinc
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3 ¢Cual es su diario de preferencia

CUADRO N. 12
PREFERENCIA DE ALGUN DIARIO

Respuesta Frecuencia %
La Gacet 134 55
Los Ande: 29 12
La Hore 79 33
TOTAL 242 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

GRAFICO N. 20
PREFERENCIA DE ALGUN DIARIO

EH La Gaceta

b Los Andes

bl La Hora

FuenteéEncueste
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

El 55% de la poblacion prefiere adquirir un ejeanple la Editoric La Gaceta
porque en su contenido se puede encontrar notat@salizadas y de gre
importancia para los cotopaxenses, el 33% adqeled@&rio La Hora siendo es
un diario que hace poco tiempo llegd a ser ciraukaa la provincia mientras q
en un 12 adquieren el diario Los Andes por ser el meno®cido dentro de |
poblacion.
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4 ¢Por qué compra usted un diario de la ciudad de Latunga?

CUADRO N. 13
ADQUISICION DE UN DIARIO DE LA CIUDAD DE LATACUNGA

Respuesta Frecuencip. %
Contenido 78 58
Precio 46 34
Calidad 10 8
TOTAL 134 100

Fuentencuestas
Elalzato por: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 21
ADQUISICION DE UN DIARIO DE LA CIUDAD DE LATACUNGA

8%

M Contenido

M precio
0
34% Calidad

Fuenténcuesta

Elaboragmr: Diana NUfiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

Lasa personas adquieren un diario en un 58% poegusu contenido puede
encontrar el lector variedad de noticias, publidigaentretenimiento, mientras
que en un 34% de los encuestados compran un giari@l precio ya que es
accesible a su situacion econdmica y en un 8%desopas piensan que la calidad
también es importante al momento de adquirir umialide circulacion en la

provincia.
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5 ¢Usted adquirié alguna vez el Diario La Gacete

CUADRO N.14
ADQUISICION DEL DIARIO LA GACETA

Respuesta Frecuencip. %
Si 130 97
No 4 3
TOTAL 134 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 22
ADQUISICION DEL DIARIO LA GACETA

3%

S ENo

Fuent&ncueste
Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

Las personas que fueron encuestadas expusierom év% que comprarc
alguna vez en su vida adquirieron el diario La Gaperque fue y es el prim
diario de ciculacion en la provincia, mientras que en un m@aocentaje que €
del 3% se pudo verificar que comprotros diarios 0 se informan por otr

medios.
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6 ¢Qué nivel deaceptacior tendria para usted el Diario la Gaceta

CUADRO N. 15
OPINION SOBRE EL DIARIO LA GACETA

Respuesta | Frecuencih %
Excelent 23 17
Buenc 77 57
Modernc 9 7
Desactualizac 25 19
TOTAL 134 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

GRAFICO N. 23
OPINION SOBRE EL DIARIO LA GACETA

M Excelente

H Bueno

M Modemo

H Drecactualizac
0

Fuentdncueste
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

La mayoria de personas que fueron encuestadasaeb dia Gacel en un
porcentaje del 57% piensan que los servicios agune tson buenos, el 19% cre
gue es excelente pero al mismo tiempo y en el migaroentaje la ciudadan
dice que al diario le falta actualizarse en nasigigoublicidad, mientras que en
17% aeen que el diario si cumple con las expectatiesltente y que su formr

de informar es moderr
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7 ¢Cudles secciones serian de su preferenc

CUADRO N. 16
SECCIONES ADICIONALES QUE DEBE TENER EL DIARIO LA
GACETA
Respuesta Frecuenci]i %
Editoriale: 19 14
Deporte 42 31
Noticias 20 15
Publicidac 21 16
Cronice 32 24
TOTAL 134 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 24
SECCIONES ADICIONALES QUE DEBE TENER EL DIARIO LA
GACETA

M Editoriales
M Deportes
kd Noticias
M Publicidad

i Cronica

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

Las personas piensan que noticias deportivas deben ser prioridad en sual
por tener un 31% de preferencia, un porcentajdé @il cree que la editorial hak
una nueva seccion siendo esta de crénica en dendé a conocer los suce:
mas relevantes de la provincia, siendc5% de distincion en las secciones

editoriales, noticias y publicidad las personagig@men estos servicic
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8 ¢ Qué aspectos valora mas del diari

CUADRO N. 17
ASPECTOS POSITIVOS DEL DIARIO LA GACETA

Respuesta Frecuencia %
Presentacic 58 43
Textc 37 28
Color 22 16
Disefic 17 13
TOTAL 134 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 25
ASPECTOS POSITIVOS DEL DIARIO LA GACETA

H Presentacion

H Texto

i Colar

M Diserio

Fuent&ncueste
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

En un 43% las personas Igustan la presentacion que tiene el diario, el
prefiere la forma del texto que tiene los difersrgervicios que le ofrece el diar
el 16% prefiere editar su publicidad a color parer un estilo agradable pare
consumidor, mientras que el 13‘)pta por el disefio que le presenta el di
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9 ¢Cree usted que los precios son accesibles comparadcon los de I

competencia?

CUADRO N. 18
PRECIOS COMPARADOS CON LA COMPETENCIA

Respuesta Frecuencip. %
Si 130 97
No 4 3
TOTAL 134 100

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 26
PRECIOS COMPARADOS CON LA COMPETENCIA
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

Los encuestados en un 97% creen que los preciasailiel La Gaceta si son m
accesibles que los de la competencia porque tadogue requierandquirir los
ejemplares o los servicios podran hacerlo por ser comodpsle buena calidac

en un 3% piensan que no son accesi
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10. ¢ Cuénto estaria usted dispuesto a pagar por[@iario La Gaceta?

CUADRO N. 19
PRECIO DE DIARIO LA GACETA

Respuesta Frecuencid %
Cuarenta Ctvs. 66 49
Cuarenta y Cinco Ctvg. 60 45
Cincuenta Ctvs. 8 6
TOTAL 134 100

Fuenténcuestas
Elaboraghor: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 27
PRECIO DE DIARIO LA GACETA
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Fuenténcuestas
Elaborado pdDiana Nufiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

El 49% de las personas que fueron encuestadasdestzuerdo que el costo del
diario sea de 0,40 ctvs. por encontrarse acceailde condicion econdmica, el
45% piensa que el diario debe tener un valor u peayor a 0,45 ctvs. Por ser

un diario de calidad, y en un 6% opina que si sglppagar 0,50 ctvs.
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11. ¢ Cuadl de las siguientes estrategias prefiere adt

CUADRO N. 20
ESTRATEGIAS PARA EL DIARIO LA GACETA

Respuesta Frecuencip. %
Suscripcione 29 22
Publicaciones Adjunti 73 54
Cupones de descue 32 24
TOTAL 134 100

FuentBncueste
Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

GRAFICO N. 28
ESTRATEGIAS PARA EL DIARIO LA GACETA
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Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

La poblacion en un 54% prefiere que el diario adiei Publicaciones adjunt
(revistas de: salud, cocina, educacion, bellezanauia y finanzas), el 24%
las persora prefiere que el diario realice suscripciones yer22% desean qt

les obsequien cupones de descuento en los difersapermercados y farmac
de la provincia.
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12. (Cémo cree usted que se deberia publicitar Ieervicios que ofrece €
diario?

CUADRO N. 21
MANERAS DE PUBLICITAR LOS SERVICIOS DEL DIARIO LA
GACETA
Respuesta Frecuencip %
Publicidad Televisiv 53 40
Publicidad Radit 43 32
Hojas Volante 38 28
TOTAL 134 100

FuentBncueste
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 29
MANERAS DE PUBLICITAR LOS SERVICIOS DEL DIARIO LA
GACETA
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Fuent&ncueste
Elaborado por: Diana Nifiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

El diario La Gaceta en un 40% de la poblacion piéée que tenga spo
publicitarios por medios televisivos para que asiden a conocer en toda
provincia, el 32% escogio que el diario se dé aocenen os diferentes medic
radiales mas sintonizados de la provincia, mientyas el 28% desea que

realice entregas de hojas volantes explicandodasfitios de sus servicic
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13. ¢ Como deberia ser la distribucion del Diaric

CUADRO N. 22
DISTRIBUCION DE EJEMPLARES

Respuesta Frecuencili %
Puntos de Ven 51 38
A Domicilio 54 40
Vehiculos Rodant: 29 22
TOTAL 134 100

FuentBncueste
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 30
DISTRIBUCION DE EJEMPLARES
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Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

El 40% de las personas desean que el dLa Gaceta habra sucursales de v
directa en los puntos principales y concurridosadeiudad, en un 38% prefier:
gue el diario se le sea entregado en sus hogavésinas, y en un 22% piens
gue se deberia contratar un vehiculo para queleirenla ciudad y en lo

cantones mas cercanos dando a conocer sus sefvi@osliendo sus diaric
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14. ¢ Qué sugiere usted mejorar del Diario La Gace®

CUADRO N. 23
SUGERENCIAS PARA MEJORAR EL DIARIO LA GACETA

Respuesta Frecuencid %
Anuncios clasificadoinstantaneos 62 46
Re-disefio del logotip 29 22
Ordenar por tipo de notic 43 32
TOTAL 134 100

FuenteEncueste
Elaborado porDiana Nufiez y Maria Rome

GRAFICO N. 31
SUGERENCIAS PARA MEJORAR EL DIARIO LA GACETA
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Fuent&ncueste
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

ANALISIS DE DATOS

El 46% de las personas quieren tener anunciosestas publicitarios, judiciale
o clasificados al instante y sin demora, el 32%gaeque la estructura del dia
debe ser cambiada y ordenada de lo importanbesadundario, y en un 22
cree que debe ser désefiado el logotipo del diari
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2.3.12 Informe

Una vez realizada la encuesta se ha procedidolizanatabular cada una de las
preguntas planteadas en donde encontramos que \larimale encuestados
manifestaron que si se informan por medio de cigqiliario que circula en la
Provincia, como también se puede expresar queagidda Gaceta sigue teniendo
una gran aceptacion y preferencia entre sus lestgrerque cuenta con una
variedad de servicios y su precio es comodo. Sibaego algunos lectores
piensan que el Diario la Gaceta deberia abrir reisgaciones y buscar estrategias

para que el cliente no siga pensando que el Déariesactualizado.

Los encuestados, desean que el Diario abra puatesrda en lugares que tengan
mayor transcurrencia de personas, como tambiérsemalistribuida a domicilio
para que el cliente tenga facilidad de adquisigicahorre tiempo y a su vez el
Diario debe darse a conocer a través de medggrlos y radiales para que las

personas de la provincia y fuera de ella lo conozca

Existen lectores que les gusta la presentacioDidelo ya sea esta por su disefio,
texto y por el color que se le puede dar a cualquiblicidad que desee el cliente
pero igual en su minoria de lectores prefeririae ga realice mejoras en los

servicios y como también en la estructura que tetigario.

2.4 Andlisis de la Demanda

La demanda es la cantidad de bienes o serviciospgaden ser adquiridos a

diferentes precios del mercado por un consumidememomento determinado.
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2.4.1 Demanda Actual

Este tipo de demanda nos permite recopilar la mméaion actual de los servicios

gue estamos ofertando para el presente afo.

CUADRO N. 24
DEMANDA ACTUAL DIARIO LA GACETA

NUMEROS DE DIARIOS ENTREGADOS A LOS CANTONES

ANO 2010
CATEGORIAS |DEM.DIARIO | MENSUAL | ANUAL
Latacunga 9.80p 294.00q 3,528.00(
Salcedo 309 9.000 108.00(
Saquisili 30( 9.000 108.00(
Pangua 50p 15.000 180.00(
| Sigchos 150 4.500 54.00Q
La Mana 50( 15.000 180.00(
Pujili 350 10.500 126.00(
| Agencia Quito 50 1.500 18.000
Agencia Guayaquil sh 1.500 18.00(
TOTAL 12.000 360.00q  4.320.00(

Fuente: Diario La Gaceta
Elaborado por:Diana Nufiez y Maria Romero
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GRAFICO N. 32
DEMANDA ACTUAL DEL DIARIO LA GACETA
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FuenteDiario La Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

2.4.2 Demanda Proyectada

Esta demanda hace referencia a la cantidad desbeservicios que se deben
producir para los afios venideros, con la aplicadénplan de marketing en sus

tres afios posteriores.

CUADRO N. 25
DEMANDA PROYECTADA DIARIO LA GACETA
ANO 2011-2013

ANOS CANTIDAD
2011 8.208.00p
2012 15.595.20p
2013 29.630.88p

Fuente:Diario La Gaceta
Elaborado porDiana Nufiez y Maria Romero
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La demanda proyectada se obtuvo mediante la demactl&l y tasa de
crecimiento de la poblacién que es del 1,9% da® sp obtuvo por medio del
INEC con el cual se pudo calcular el asenso gndréela demanda para los

proximos 3 afios.

2.5 Analisis de la Oferta

Se entiende por oferta a las distintas cantidadesuq productor puede entregar

al consumidor a diferentes precios.

La oferta es la relacion entre la cantidad de ierieecidos por los productores y

el precio de mercado actual.

2.5.1 Numero de Empresas en el Mercado

El nimero de oferentes en el mercado nos permit®cer cual es nuestra
competencia y como estan llevando el funcionaroigl® su negocio para asi

darnos cuenta cdmo debemos manejar la demandefieciad.
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CUADRO N. 26
OFERENTES EN EL MERCADO

PRODUCTOS Y
SERVICIOS CANT. DIARIA )
N.- | EMPRESA | OFERTADOS OFERTADA UBICACION
Gral. Maldonado
Publicidad 07-08 y Sanchez d¢
1]LA HORA |[Clasificados 511.000 Orellana
Judiciales
Publicidad
2| LOS ANDESY] Clasificados 146.000 Guayaquil y Napo
SUMA CANT.
OFERTADA 657.000

Fuente: Paginas Web de los Diarios
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

No se ha tomado en cuenta como oferentes al Deérf@omercio como el del
Extra por que no cuentan con una sucursal en hrfeia que brinde el servicio
de publicidad al publico y solo cuenta con la dacion de sus ejemplares en la

provincia.

2.5.2 Oferta Actual

Es la cantidad de bienes o servicios que el prodyctendedor quiere colocar en

el actual momento.
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CUADRO N. 27
OFERTA ACTUAL DIARIO LA GACETA
ANO 2010

ANOS | CANT. OFERTADA
2009 657.000

Fuente: Otros Diarios
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

2.5.3 Oferta Proyectada

Es la cantidad de bienes o servicios que el prodyctendedor quiere ofrecer en

el mercado en un futuro.

CUADRO N. 28
OFERTA PROYECTADA
ANO 2011-2013

ANOS CANTIDAD
2011 1.248.30(
2012 2.371.77(
2013 4.506.363

Fuente: Diario La Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

La oferta proyectada se obtiene por medio del poage de la tasa de crecimiento
poblacional que es del 1.9% (INEC) el cual nos t@mroyectar para los 3 afios

siguientes.
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2.5.4 Demanda Insatisfecha

CUADRO N. 29
DEMANDA INSATISFECHA DEL DIARIO LA GACETA

ANOS I DEMANDA I OFERTA DEMANDA

PROYECTADAJPROYECTADAJINSATISFECHA
2011 8208000] 1248300} 6959700
2012 15595200} 2371770} 13223430
2013 29630880] 4506363 25124517

FuenteCuadros anteriores
Elaborado porDiana Nufiez; Maria Romero

ANALISIS DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Se obtuvo la demanda insatisfecha mediante elloalieula demanda proyectada
menos la oferta proyectada, en donde nos dio casatado que hasta el afio
2013 se tendra 25.124.517 de insatisfaccion pob&cion.

2.6 Analisis del Precio

El precio es el valor monetario asignado a un biservicio. El precio no es solo
dinero e incluso no es el valor propiamente dickoud producto tangible o
servicio (intangible), sino un conjunto de percepes y voluntades a cambios de
ciertos beneficios reales o percibidos como tales.

En el mercado libre, el precio se fija mediantkeyade la oferta y la demanda. En
el caso de monopolio el precio se fija mediantecuava que maximiza el
beneficio de la empresa en funcion de los costgsatiiccion.
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2.6.1 Precios Actuales

Son valores de mercado de los bienes y servigiedjdo en términos de lo que

un comprador paga actualmente para obtener dieghogiss.

El Diario la Gaceta en los actuales momentos tien&alor que es de 0.35 ctv.

Asi encontrandose al alcance de todas las pergoeageseen comprar el diario.

CUADRO N. 30

PRECIOS ACTUALES PUBLICACIONES

DIARIO LA GACETA

ANO CATERGORIA PRECIO
B/N COLOR
ORDINARIO | SABADO DOMINGO JORDINARIO SABADO DOMINGO
PAGINA 176.18 195.40 208.21 278.34 306.18 319.95
MEDIA 88.09 97.70 104.10 139.17 153.09 159.98
CUARTO 44.04 48.85 52.05 69.59 76.54 79.99
2010 § OCTAVO 22.42 24.82 26.43 0.00 0.00 0.00
DOBLE 10.19 11.65 12.38 0.00 0.00 0.00
CLASIFICADO 5.10 5.82 6.65 0.00 0.00 0.00
JUDICIAL 25.63 28.83 32.03 0.00 0.00 0.00

Fuente: Diario la Gaceta

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

Se observa que los precios de los diferentes #msvita tenido un minimo

incremento en ellos, esto no ha ocasionado gueestebusque a la competencia.
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2.6.2 Precios Proyectados

Son valores de mercado de los bienes y servigiedjdo en términos de lo que

un comprador pagara en el futuro por obtener dibi@®es o servicios.

CUADRO N. 31
PRECIOS PROYECTADOS POR EJEMPLARES
2011-2013

] ANO [ ANO [ ANO
ARO | DIARIO LA | VALOR
GACETA 1 2 3

2010] Ejemplares 0,40 0,41 0,42 0,44

FuenteDiario la Gaceta
Elaborado porDiana Nufiez y Maria Romero

Los precios proyectados se calculo mediante laadiith del 3.21%
correspondientes al afio 2010, por tal situacigousele decir que los precios para

los ejemplares ira subiendo, pero con una minirigaegicia.

CUADRO N. 32
PRECIOS PROYECTADOS PUBLICACIONES (B/N)
2011-2013
TIPO DE VALOR | INFLACION ANO ANO ANO
PUBLICACION
1 2 3
PAGINA 176,18 1,03 181,471 187,00 192,61
MEDIA 88,09 1,03 90,73 93,45 96,25
CUARTO 44,04 1,03 45,36 46,72 48,11
OCTAVO 22,42 1,03 23,09 23,79 24,5(
DOBLE 10,19 1,03 10,50 10,81 11,13
CLASIFICADO 5,1 1,03 5,25 5,41 5.57
JUDICIAL 25,63 1,03 26,40 27,19 28,01

Fuente:Diario la Gaceta
Elaborado por:Diana NuGfiez y Maria Romero
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CUADRO N. 33
PRECIOS PROYECTADOS PUBLICACIONES (COLOR)

2011-2013
TIPODE | VALOR [INFLACION | ANO | ANO | ANO
PUBLICACION
1 2 3

PAGINA 278.34 1.03 286.6 295.49304,15
MEDIA 139.17 1.03 14334 147.65152,08
CUARTO 69.59 1.03 7168 738p 76,44
OCTAVO 0.00 1.03 0.00] 0.00 o0.0d
DOBLE 0.00 1.03 000] o000 0.0
CLASIFICADO | 0.00 1.03 0.00] 0.00 o0.0d
JUDICIAL 0.00 1.03 000| o0.00] o0.00

Fuente:Diario la Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

Los precios de las diferentes publicaciones copashr de los afios tendran un
incremento minimo para no afectar a los clientelesiy potenciales provinciales

y nacionales.

2.7Andlisis de la Comercializacion

El diario La Gaceta tiene un canal de distribugidirecta, porque cuenta con un
intermediario que es el encargado de distribuipmaluccion en su totalidad a
los diferentes cantones de la provincia, Las tastide entrega que tiene el
intermediario son r4pidas y de buen servicio sadonsumidores finales esto
influird en las funciones que el productor deseadpsemperie el intermediario y
gue estén dispuestos a colaborar en lo que ebDiacesite, teniendo en cuenta
que el diario se queda con 60 ejemplares pararshivados y anexar a las

facturas de los clientes que la requieran.
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2.7.1 Propuesta de Distribucion Diario La Gaceta

e EIl diario deberia abrir puntos de venta en los @@d que tiene mayor
demanda para asi poder entregar directamente aumddor final sin la

intervencion de un intermediario.

e Adquirir un carro distribuidor que se encargueréeorrer la ciudad y los
cantones mas cercanos dando a conocer los seryi@osu vez vendiendo los

diarios.

e Contratar personal que se encargue de entregdidones en cada uno de los
hogares de las personas que lo quieran comprafog gue cuentan con una

suscripcién en el diario.

e Entregar en un porcentaje menor a los diferentgermercados que tiene
mayor afluencia de personas para que ellos segraade colocar en un percha

y que el cliente la vea.

2.7.2 Distribuidor Exclusivo

* En los cantones deberia existir un punto espedifecodonde llegue el diario
para luego ser distribuido a vendedores e instings que diariamente lo

adquieren.
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» Las entregas del diario que se realizan en laddegede la ciudad deben tener

una hora determinada de entrega.

» Debe contar por lo menos con 2 vehiculos para ptidgibuir a los cantones y

dentro de la ciudad.
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GRAFICO N. 33
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CAPITULO Il

PROPUESTA ESTRATEGICA
3.1 Misién

Es la razén de ser de la empresa, el motivo poualexiste. Asi mismo define el
negocio al que se dedica la organizacion, las dEmss que cubren con sus
productos y servicios, el mercado en el cual sardata la empresa y la imagen

publica de la empresa u organizacion.

Q )

MISION

“‘EL DIARIO LA GACETA informa a los ciudadanop
mediante la proporcidon de informacion independiepte
veraz, plural y variada de los acontecimientos [nas
relevantes de la Provincia a fin de dar un serviteg
calidad, contando con tecnologia adecuada y uromarg

14

capacitado a través de la circulacion diaria de Jsus

eiemplares.

G )
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3.2 Vision

Es el camino al cual se dirige la empresa a lalgaopy sirve de rumbo y

aliciente para orientar las decisiones.

Q )

VISION

“DIARIO LA GACETA sera lider en informar a la prowgia y a
nivel regional, en base a la credibilidad, credéd,
innovacion, iniciativa, en todos los servicios clms que
cuenta. Desarrollando y motivando al personal dibooadores
para adaptarse a los cambios y tendencias del dwmrga

contando con los equipos acordes al desarrollmlégito”

G y

3.3 Valores

El Diario la Gaceta se caracteriza por tener valommpartidos por los miembros
de la organizacion que impulsan a lograr sus iMbetplanteados siendo estos

los siguientes:

Etica: El Diario la Gaceta actGa en forma correcta,spparente y conforme a la

moral, sin perjudicar a otros en cualquier situacircunstancia.
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Honestidad: Se caracterizan por ser coherentes con lo qua,dstess acciones

estan sustentadas en la verdad y la justicia, asyroerrigen errores.

Responsabilidad.-Cumplen con lo que ofrecen, ponen cuidado y abenen lo
gue hacen o dicen, aceptando las consecuencias @et®s y siempre dispuestos

a rendir cuenta de ellos.

Actitud de Servicio.- Son amables, oportunos y eficaces en la prestalddns

servicios.

Alto Desempefio.-Superan continuamente metas y optimizan el usdosle

recursos para crear valor.

Orientacion al Cliente.- Construyen buenas relaciones con los clientessqae

su razon de ser.

Actitud de servicio.- Somos amables, oportunos y eficaces en la prestaeo

nuestros servicios.

Compromiso con la Seguridad, el Ambiente y la Sodead.- Nos

responsabilizamos por prevenir y controlar losgessambientales y de seguridad
industrial en todo lo que hacemos, tanto en elajcalbomo en nuestro entorno
familiar y comunitario, cumpliendo un rol de agenfsitivos de cambio en la

sociedad.
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3.4 Objetivos

CUADRO N. 34

OBJETIVOS ESTRATE

GICOS Y ESPECIFICOS

OBJETIVOS

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OPERATIVOS

PRODUCCION

Incrementar la Productividad del Diario

Mejorar la calidad del Diario

Sistematizar los Procesos Productivod
Trabajar con eficiencia, eficacia y
velocidad de produccién.

Reduccion de Costos Estructurales

Alcanzar metas y ampliar su
distribucion.

Reingenieria de Procesos y Calidad

Total.
. Incrementar tecnologia de punta.
FINANZAS
_ . Incrementar las Ventas
Incrementar los Niveles . Controlar los presupuestos
de Ingresos
MARKETING

Posicionar la Marca
del Diario

Establecer una adecuada publicidad
mediante medios televisivos y radiales.
.

diario que sera ubicada en la parte exterior
la matriz para la venta personalizada de sus

ejemplares.

Instalar un kiosco que lleve la marca dgl

RECURSOS HUMANOS

Potenciar las competencias del talento hungno

del Diario

Ayudar al personal a desarrollar sus
habilidades profesionales.

Alentar pensamientos innovadores y
creativos.
Hacer uso de nuevos programas de
capacitacion.

los empleados.

Incrementar programas de bienestar p§

He

ra

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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3.5 Estrategia General del Negocio

Incrementar la productividad de los ejemplares ebue cuenta el Diario la
Gaceta mediante la sistematizacion de los procgsosluctivos, bajo la
mentalidad de alcanzar un trabajo el cual se deddzar con eficiencia, eficacia
y velocidad en la produccion esto ocasionara unduc@on de costos
estructurales, para asi lograr alcanzar las metagrgr el mejoramiento de la
calidad del producto a través la reingenieria delcgso esto ocasionara el
incremento de los niveles de ingresos del diaada/vez sus ventas, controlando
los presupuestos. Posicionando la marca en la rdentada uno de los clientes y
posibles clientes mediante una adecuada publicedados diferentes medios
televisivos o radiales, también instalando un pgqu@osco que lleve su marca
para que los clientes puedan identificar el diamtono adquirir uno de sus
ejemplares y potenciando las competencias del ttal@lumano del diario
ayudandolos a que desarrollen sus habilidades sioofes y alentarles hacer
innovadores y creativos creando un programa debiar para los empleados.

3.6 Estrategias Competitivas

Para cumplir con los objetivos estratégicos platisgara el diario la Gaceta se
debe aplicar las siguientes estrategias competitiva

El Liderazgo en Costos

Esta estrategia consiste en vender los producpmecos unitarios muy bajos, a

través de una reduccion en los costos.
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Mantener el costo mas bajo frente a los competidpiegrar un volumen alto de
ventas era el tema central de la estrategia, r@iucke costos en funciones de

ventas, marketing y publicidad, etc.

“El Diario la Gaceta tendria que crear una cultdeareduccion de costos
mediante la optimizacion de sus mano de obra @drde la distribucion adecuada
del tiempo de trabajo de sus empleados, la matera sera obtenida mediante
proveedores certificados asi como también sus asthrectos de fabricacidon
controlando el buen uso de los materiales comogémetéctrica, mantenimiento

del edificio y equipé de fabrica, telecomunicac®ee la empresa”.

Diferenciacion

Es considerada como la barrera protectora contreomapetencia debido a la
lealtad de marca, la que como resultante debeo@upir una menor sensibilidad
al precio. Diferenciarse significaba sacrificar tiggpacion de mercado e
involucrarse en actividades costosas como invesfiga disefio del producto,

materiales de alta calidad o incrementar el senattliente.

“El Diario la Gaceta tiene dentro de su contenidoa seccion cultural llamada
DOMINICAL en la que se relata la Historia de logedéntes hechos sucintados
en la Provincia, que su circulaciéon son los diamidgos sin ningun costo

adicional.”
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Enfoque

Esta estrategia consiste en enfocar o concentratelacion en un segmento
especifico del mercado, es decir, concentrar lagees en producir o vender
productos que satisfagan las necesidades o gustos dleterminado grupo de

consumidores.

Consiste en concentrarse en un grupo especificbetges, en un segmento de la

linea de productos o en un mercado geografico.

“El Diario la Gaceta se deberia enfocar en la pofade Latacunga y cantones
con mayor numero de pobladores como son: Pujilge8a, Saquisili buscando
microempresas que deseen adquirir ejemplares pdmibirey vender en sus

negocios.”

3.7 Estrategias Operativas

Es una forma de organizar las herramientas deldiix pueden ser controladas
por las empresas para influir en el mercado toma&mdouenta las variables de la

empresa para llegar a cumplir con sus metas.

3.8 Mezcla de la Mercadotecnia

Establece que las variables que integran el markeperativo constituyen lo que
se denomina marketing Mix o mezcla del marketings Lelementos que
95



conforman el marketing operativo incluyen una afeté marketing definida por
las variables tales como el producto, el precioglifribucion la promocion o

comunicacion.

Estrategia de Producto

El producto es un conjunto de caracteristicasigutrs tangibles (forma, tamafio,
color, etc.) e intangibles (marca, imagen de enapregrvicio, etc.) que el
comprador acepta, en principio, como algo que satigfacer sus necesidades al

momento de ofrecer y vender al consumidor.

Por tanto, un producto no existe hasta que no nelsp@a una necesidad, a un

deseo.

La funcion general de todo producto o servicioaedd satisfacer una necesidad o

deseo del consumidor.

Caracteristicas de un Producto

En todo producto o servicio se pueden destacaaggsctos:

* Beneficios esenciales
« Beneficios de uso
* Beneficios psicoldgicos (mejora de la imagen, eapea, estatus, etc.)

» Beneficios de reduccion de problemas (Seguridatyertencia, etc.)
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Beneficio o producto tangible
Caracteristicas y atributos del producto
Calidad

Disenio, estilo

Proteccion de envase y embalaje asi como informatadetiqueta
Marca

Servicio o producto extendido
Garantia

Instalacion

Entrega

Condiciones de pago favorables

Servicio de postventa

97



ESTRATEGIAN.- 1

CUADRO N. 35

REDISENO DE LA ESTRUCTURA DEL DIARIO

Disefar una forma adecuada de como ordenar lagpsescdel contenido d

diario para mejorar su presentacion e imagen am$eclentes y posibl

clientes.

Establecer que la estructura del diario debe
en funcién de seccionesmejorar también s
POLITICA colores, para el cumplimiento de la mism
necesitara que el Departamento de Disef]
encargue del rediseiio del diario el tiempo

requerira es de dos meses.

El Disefiador Grafico se encargara de dar
clasificacion adecuada a las diferentes secd
en donde establecera que la Editorial de Op}
ira después de la portada, Noticias Locales
Provincia, Informacion General aqui

ACCION publicara noticias Regnales o Nacionalg

Noticias Sociales en donde se publil
diferentes eventos que se den en la prov
Noticias Deportivas , Gacetagrama

Clasificados.

Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

98




PRESUPUESTO N.- 1

CUADRO N. 36
PRESUPUESTO DEL PRODUCTO

REDISENAR LA ESTRUCTURA DEL DIARIO

SUELDO TIEMPO DE TRABAJO

Ing. Disefador NO APLICA NO APLICA

Grafico

Fuente Diario la Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

El diario no tendra que recurrir a ningun contrd¢opersonal por que cuenta con
un Disefador Grafico el cual se encargara de riéaiisel diario, teniendo que
analizar cual de las secciones son de mayor paidnhira su mejor clasificacion

y el tiempo que se demorara es de dos meses.
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ESTRATEGIA N° 2

CUADRO N. 37

EDICION Y DISTRIBUCION DE UNA REVISTA

Incluir en la circulacién del diario una revistaegcontenga temas

interés que ayude y entretenga a la sociedad.

Se establecera temas de importancial
interés para la familia y de la ciudadani
general la misma que saldrd a circula

durante un afo los dias viernes de cad

POLITICA
con un tema diferente.
Un periodista se encargara de investiga
diferentes temas que posteriormente
ertregado al Departamento de Diagram
ACCION que se encargara de editar los t

dependiendo a la circunstancia y en la f
gue nos encontremos, dicha revista te
diferentes fasciculos para ello se escoge
tema y se dard a conocer su historig

recetas, etc.

Fuente Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

100



PRESUPUESTO N.-2

CUADRO N. 38
PRESUPUESTO DEL PRODUCTO

EDICION Y DISTRIBUCION DE UNA REVISTA
MATERIALES CANT. CANTIDAD PRECIO TOTAL
PRODUCIDA UNITARIO
AL MES MATERIALES
Resmas de Pajdl  12.000 2 “ 12.00 “ 24,00
Tinta negro 12.000 1 Téner “ 166,6” 166,41
Tinta a color 12.000 1Toner “ 180,0” 180,d(
TOTAL " 370,67

Fuente Diario la Gaceta
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

El presupuesto que tendra el producir una revsteeb370,67 por un mes siendo
un valor que el diario puede asumir durante el perde circulacion, la revista

tendr4 un nimero de 12000 ejemplares por mes ynhisriales a utilizar son

remas de papel, tintas de negro y color y tampbabaeio necesitara contratar

mas personal.
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Estrategia de Precio

Es un marco de precio basico a largo plazo quélestel precio inicial para un
producto y la direccion propuesta para los movitegme precio a lo largo del

ciclo de vida del producto.

La fijacion de precios son influidos tanto por taets internos como por factores
ambientales externos. Entre los factores intereom@uyen los objetivos de la
mercadotecnia, los costos y la organizacion. Mantjue los factores externos

son regidos por el mercado, es decir, por el jirego de la demanda y la oferta.
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ESTRATEGIA N.- 3

CUADRO N. 39

SUSCRIPCION

Crear suscripciones con empresas y personas regtuaé estén interesado

adquirir el diario todos lo dias en su domicilitrabajo.

POLITICA

Acordar suscripciones con Empresas, Instituci
y personas en general tomando en cuenta

valor serd de $108.00 anuales que se dividi
dos pagos de $54,00 semestrales y su entreg

domicilié.

ACCION

El Asesor de ventas debera salir a bl
suscripciones en las diferentes empress
instituciones y dar a conocer especificamente
lo que contenga la respectiva suscripcion.
también personas que requieran este se

podran acercarse a las oficinas del diario

Fuente Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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PRESUPUESTO N.- 3

PRESUPUESTO DE PRECIO

CUADRO N. 40

SUSCRIPCION
SUSCRICION J | CANTIDAD DE VALOR VALOR VALOR TOTAL
SUSCRITOS JIASUMIDO POR | IMENSUAL | | SEMESTRAL ANUAL
EL DIARIO
Institucione
, Empresa
Personas 250 3.00 750.00 4500,00 9.000,009
Naturales

Fuente Diario la Gaceta

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

Las personas que se suscriben al diario deberaelear$108,00 anuales cada
cliente suscrito pero la forma de pago sera ersdowestres de $54,00 de martes

a domingo sin ningun costo adicional y para cungoin este acuerdo se debera

realizar un contrato pero el valor restante deukcigpcion sera asumido por el

diario el cual es de $ 3,00 por suscripcion pazual el diario anualmente tendra
que costear $9.000,00.
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ESTRATEGIA N.-4

CUADRO N. 41

DESCUENTO EN PUBLICIDAD Y ANUNCIOS

Ofrecer descuentos a los clientes que constantemestan adquiriend
publicidad.

POLITICA Otorgar descuentos a Empresas Pub
Privadas y Clientes Especiales

frecuentemente adquieran publicidad,
porcentajes de descuento a la public
a color sera de 3% y de la publicidd

negro sera 1%.

ACCION Los asesores de ventas rmbmento d
visitar las empresas deberan present
tabla de descuentos segun su cate

publicitaria y ademas explicar todo

referente a la tabla de descuentos.

Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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PRESUPUESTO N.-4

CUADRO N

.42

PRESUPUESTO DE PRECIO

DESCUENTO DE PUBLICIDAD O ANUNCIOS

CATEGORIA TAMARNO COLOR DESCUENTO TOTAL
DESCUENTO
Pagina 23,50cmde ancho y 31,cm de g|to 228.1f) 3,00% 6,84
Media Pagina 23,50 cm ancho y 15.50cm altﬂ 114.(“),00% 3,42
Cuarto d Paging| 11,50cm anchoy 15.50 de alt<ﬂ 57.0[13,00% 1,71
TOTAL 11,97
PUBLICIDAD A NEGRO

Pagina 23,50cmde anchoy 31,cm de g|to 143 1,00% 43 1,
Media Pagina 23,50 cm ancho y 15.50cm altﬂ 71,5 09,0 0,72
Cuarto P&gina || 11,50cm anchoy 15.50 de alt(i 35,7H1,00% 0,36
Octavo Péagina 11,50cm ancho y 7,50cm alto 18,53H 094,0 0,19
Doble 11,50cm ancho 4cm alto 9,1 1,00% 0,09
Clasificado
Clasificado 11,50cm ancho y 2cm alto 4 55 1,00% 60,4
Judicial 21,45 1,00% 0,22
TOTAL 3,47
TOTAL PUBLICIDAD NEGRO Y COLOR 15,44

Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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PRESUPUESTO N.- 5

CUADRO N. 43

PRESUPUESTOS DE PRECIOS

DESCUENTO DE PUBLICIDAD Y ANUNCIOS A COLOR

CANTIDAD EMPRESAS, VALOR TOTAL VALOR VALOR

INSTITUCIONES Y DE DESCUENTOJIMENSUAL JISEMESTRAL

CLIENTES ESPECIALES A COLOR

255 11,97 3052,35 18314,10
Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
PRESUPUESTO N.-6
CUADRO N. 44

PRESUPUESTOS DE PRECIOS

I DESCUENTO DE PUBLICIDAD Y ANUNCIOS A NEGRO I
Q/ EMPRESAS, VALOR TOTAL DE VALOR VALOR
INSTITUCIONES Y DESCUENTO A MENSUAL SEMESTRAL
CLIENTES ESPECIALES NEGRO

I 255 3,47 " 884,85 5309,10 I

Fuente Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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En esta tabla se especifica la categoria de lagmldod como también su tamafio,
precio y el descuento que se va otorgar por lasathtes compras de publicidad

de cualquier tema que requiera el cliente.

Estrategias de Plaza

Constituye en saber colocar nuestro producto, dealaera mas eficiente posible,

al alcance del usuario.
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ESTRATEGIA N° 5

CUADRO N. 45

provincia.

INCORPORAR ASESORES DE VENTA

Consolidar la fuerza de ventas propia en todasrgwesas e instituciones dg

POLITICA

El Asesordebera dirigir sus esfuerzos hacia
Empresas e Instituciones visitandolas y dan
conocer los servicios que le puede ofrecer elaj
y los beneficios que tendrian el tiempo establg

para esta actividad sera de 8 meses.

ACCION

Al momento de contratar un asesor de vent
debe llevar una adecuada seleccion a través
proceso minucioso y la persona seleccio
deberd cumplir con todos los requisitos qu
diario necesita para visitar las diferentes em

gue existaren la provincia explicando los servi

y beneficios que tienen al adquirir publicidad.

Fuente Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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PRESUPUESTO N.- 7

CUADRO N. 46
PRESUPUESTO DE PLAZA

INCORPORAR ASESORES DE VENTA

PROFECIONAL VALOR TIEMPO DE TOTAL
TRABAJO VALOR
Experto en VentaIs 240,00 8 MESES " 1920.00 I

Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por:Diana Nufiez y Maria Romero

El Diario debe contratar una personal especializadaentas para que se dirija a
las empresas de la provincia a vender los servidalsdiario y el costo de
emplearlo serd de $240.00 mensuales durante unemfidonde se vera qué

resultados se obtuvo de contratar a esta persona.
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ESTRATEGIA N.- 6

CUADRO N. 47

DIVERCIFICAR PUNTOS DE VENTA

Colocar los ejemplares de diario en lugares edpesifle la ciudad en donde

sea mas accesible para su compra.

POLITICA

Los principales negocios de los Cantones
Latacunga, Pujili, Salcedo y Saquisili,
encargaran de vender los ejemplares la car

minima que se entregard es de 50 unig

diarios y se les dara un octavo de péagina 2

en el afio para que puedan publicitar su nego

ACCION

Adicionalmente la persona encargada de en
los diaios a las personas suscritas debe ta
encargarse de entregar en los ce
comerciales, tiendas, farmacias, con las g
tendrd un convenio en donde se establecer
por vender el diario se les dar4 un octav
pagina para que sus negocios termublicida

por dos ocasiones en el afio.

Fuente Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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PRESUPUESTO N.-8

CUADRO N. 48
PRESUPUESTO DE LA ESTRATEGIA DE PLAZA

DIVERCIFICAR PUNTOS DE VENTA

NEGOCIOSIVALOR |I CANTIDAD DE VALOR VALOR
EMPRESAS E MENSUAL ANUAL
INSTITUCIONES

Octavo de

pagina
18,59 25 464,75 929,5

Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

El Diario llevard a cabo esta estrategia duranteafin con los Cantones
Latacunga, Pujili, Salcedo y Saquisili en dondé¢eselra un convenio con los
centros comerciales, farmacias, tiendas que segamtr 50 ejemplares diarios y
segun sus ventas se ira incrementando en nameformsa de pago sera que el
diario otorgara un octavo de pagina 2 veces efi@lpara que puedan publicitar

Su negocio.

Estrategias de Promocion

Los elementos mas importantes que se incluyen essti@tegia promocional
dentro de una organizacion comercial, industriaeoservicio es la publicidad

venta personal promocién de ventas.
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ESTRATEGIA N.-7

CUADRO N. 49

PUBLICIDAD EN MEDIOS TELEVISIVOS Y RADIALES

Establecer contacto con los medios de comunicdelénisiva y radial para

darse a conocer y también sus servicios.

POLITICA Publicitar de manera mensual en
principales medios televisivos y radig
y Su transmision sera cinco cufas ¢
dia.

Crear un Jinglgublicitario el cual del
contener un buen mensaje que vend
ACCION si los ejemplares como también

servicios.

Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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PRESUPUESTO N.- 9

CUADRO N. 50
PRESUPUESTO DE PROMOCION

‘ PUBLICIDAD EN MEDIOS TELEVISIVOS Y RADIALES
MEDIO DE VALOR TIEMPO DE VALOR

COMUNICACION |l MENSUAL |[ITRANSMICION TOTAL

ITV COLOR " 450,00 2 meses " 900.00§

RADIO 150,00 2 meses 300.00

LATACUNGA

I TOTAL " " 1200.00

Fuente Medios Televisivos y Radiales de la Provincia déopaxi
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

El jingle publicitario sera transmitido dos vecesetdia en los medios televisivos
mientras que en la radio sera transmitido duramfgrégramacion del medio dia

siendo 5 cufas diarias
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ESTRATEGIA N.- 8

CUADRO N. 51

ciudad.

Colocar publicidad emuses Urbanos, Escolares e Interprovinciales, hdg
gue la marca del diario se encuentre en las patespavenidas de cualqu

PUBLICIDAD MOVIL

POLITICA

Publicitar asiendo uso de la imagen corpor
que posee el diario a través de linea de {
urbanosde la provincia, el tiempo de publicig
movil sera durante 2 meses haciendo qu
imagen del diario se dé a conocé&il. servicig
cuenta con: 2 anuncios laterales y en su
posterior del vehiculo gigantes de 3.44 m de |
x 2.00 m de alto.

ACCION

Firmar un contrato con la empresa encargada
la publicidad mévil se encargara de contactar
los buses que van a llevar la publicidad y

también nos proporciones Lgervicio que sea

mas dinamico y novedoso con excelent
resultados esto nos garantizara el incremento|
las ventas y ganar mas clientes promociona
el diario, por toda la ciudad sin restricciones

kilometraje e iluminacion.

Fuente Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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GRAFICO N. 34
PUBLICIDAD MOVIL EN BUSES

PRESUPUESTO N- 10

CUADRO N. 52
PRESUPUESTO DE PROMOCION

PUBLICIDAD MOVIL

TIPO DE VALOR TIEMPO VALOR TOTAL
PUBLICIDAD MENSUAL
Anuncios 224,00 2 MESE 448.0(
Publicitarios

Fuente Investigacion de Cam
Elaborado por:Diana Nufiez y Maria Rome

El Diario para asumir esta estrategia debera cancekensualmente $224,
durante dos meses en donde se vera la marca del idigregnada en buses ¢
circularan en toda la ciudad de Latacu
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ESTRATEGIA N.- 09

CUADRO N. 53

MERCHANDISING Y PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA

La PLV es la que nos va a permitir diferenciarnos de ¢ospetidores y la qu
nos va a facilitar seducir al consumidor hacia trogsroducto en el momer

que realiza su eleccion de compra.

POLITICA

Publicitar con la imagen corporativa que pos
editorial mediante Banners, Camisetas, Boll'g]
y Afiches para esto se necesitara una Impr
Empresa de Publicidad y un Centro de Estamj
el tiempo de duracion sera de 5 meses que {
su inicio desde febrero 2011.

ACCION

Contratar una imprenta que se encargue

realizar 200 afiches, 200 Llaveros y 40

como también se necesita local de estampa

donde se encarguen de agregar en las camisg

la imagen del diario que las unidades a produg

son 195 y una Empresas de publicidad que
encargara de instalar la publicidad en el exteri

de la editorial en sus ventanas.

D

I

Boligrafos que lleven el logo tipo de la editorij
[}

Fuente Investigacion de Campo

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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PRESUPUESTO N.- 11
CUADRO N. 54
PRESUPUESTO DE PROMOCION

MERCHANDISING Y PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA I
TIPO DE CANTIDAD EN VALOE VALOR ‘
PUBLICIDAD CIENTOS UNITARIO TOTAL
Boligrafos 4 55.0 220.00 I
Llaveros 2 97.00 194.00 I
Camisetas 195 C/U 5.00 975.00 I
Afiches 2 32.50 65.00 I
TOTAL 1409.00 I

Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

GRAFICO N. 35
DISENO DE BOLIGRAFOS
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GRAFICO N. 36
DISENO DE CAMISETAS

GRAFICO N. 37
DISENOS DE LLAVEROS

La Gaceta

DIARIO INDEPENDIENTE DESDE 1967

Direccion: Quijano y Ordéfiez 4-79 y Gral. Maldonado Telf. 032 81142/ 032 814890
E-mail: lagaceta@andinanet.net

) / "
,\/;g/ 55//!/‘ (A

v PRI
DIARIO INDEPENDIENTE DESDE 1967

Direccion: Quijano y Orddiiez 4-79 y Gral. Maldonado Telf: 032 81142 /032 814890
E-mail: lagaceta@andinanet.net
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GRAFICO N. 38
DISENOS DE AFICHES

E-mail: lagaceta@andinanet.net
Latacunga - Ecuador

www.lagaceta.com.ec

En esta estrategia se encargara de que mediasdeuisicion de estos productos

y que al ser entregados a los diferentes clierddsap identificar mejor el Diario.
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3.9 CRONOGRAMA DE LA APLICACION DE LA ESTRATEGIA

Esquema basico donde se distribuye y organizaremfde secuencia temporal el
conjunto de experiencias y actividades disefiadé&s largo de un curso. La

organizacién temporal basicamente se organizaran todos ejes: la duracion de
la asignatura y el tiempo que previsiblemente eldégnte dedicara al desarrollo

de cada actividad.
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GRAFICO N. 39

CRONOGRAMA DE LA APLICACION DE LA ESTRATEGIA PARA EL ANO 2011

ESTRATEGIA ENERO |FEBRERO |[MARZO |ABRIL MAYO JUNIO JUL 10 |AGOSTO |SEPTIEMBRE |OCTUBRE |NOVIEMBRE DICIEMBRE R ESPONSABLE
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

REDISENO DE LA
ESTRUCTURA
DEL DIARIO Dep. Disefio

EDICIONY
DISRTRIBUCION
DE UNA REVISTA

Periodista,Dep.
Diagramacion y
Dep.Impresion

ESTRATEGIA DE PROMOCION

MERCHANDISIN
G Y PUBLICIDAD
EN EL PUNTO DE
VENTA

Den. Venta

Fuente: Otros Cuadros
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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GRAFICO N. 40

CRONOGRAMA DE LA APLICACION DE LA ESTRATEGIA PARA  EL ANO 2012

ESTRATEGIA ENERO |[FEBRERO |MARZO |ABRIL |MAYO |JUNIO |JULIO |AGOSTO |SEPTIEMBRE |OCTUBRE |NOVIEMBRE DIC IEMBRE | RESPONSABLES

ESTRATEGIA DE PRECIO

SUSCRIPCION Dep. Contabilidad

DESCUENTO DE
PUBLICIDAD Y

ANUNCIOS Dep. Contabilidad

ESTRATEGIA DE PROMOCION

PUBLICIDAD EN
MEDIOS TELVS Y

RADIALES Dep. Contabilidad

PUBLICIDAD MOVIL Dep. Contabilidad

Fuente: Otros Cuadros
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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GRAFICO N. 41

CRONOGRAMA DE LA APLICACION DE LA ESTRATEGIA PARA  EL ANO 2013

ESTRATEGIA ENERO |FEBRERO |[MARZO |ABRIL MAYO |JUNIO |JULIO |AGOSTO |SEPTIEMBRE |OCTUBRE |NOVIEMBRE PIC IEMBRE | RESPONSABLES
ESTRATEGIA DE PLAZA

INCORPORAR

ASESORES DE

VENTAS Dep. Ventas

DIVERCIFICAR

PUNTOS DE VENTA

Fuente: Otros Cuadros

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero

Dep. Ventas
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4. Presupuesto General

"El presupuesto es un proyecto detallado de ladtegtos de un programa oficial
de operaciones, basado en una eficiencia razonAhleque el alcance de la
"eficiencia razonable" es indeterminado y dependelad interpretacion de la
politica directiva, debe precisarse que un proyactalebe confundirse con un
presupuesto, en tanto no prevea la correccionettasisituaciones para obtener el

ahorro de desperdicios y costos excesivos.

Para el Diario la Gaceta se calculo el siguiengsypuesto:
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CUADRO N. 55

PRESUPUESTO PARA EL DIARIO LA GECETA

PRESUPUESTO PARA DIARIO LA GACETA
NOMBRE Editorial La Gaceta
Quijano y Ordofiez 479 y Gral.
DIRECCION [ Maldonado
PROVINCIA | Cotopaxi- Latacunga
TELEFONO [032-811-142
FECHA DEL PRESUPUESTO 25/10/1(
VALOR
DESCRIPCION TOTAL
ESTRATEGIA DEL PRODUCTO
REDISENAR LA ESTRUCTURA DEL DIARIO 0,0(
EDICION Y DISTRIBUCION DE UNA REVISTA 370,6f
SUBTOTAL 370,67
ESTRATEGIA DE PRECIO
DESCUENTO POR SUSCRIPCION 9.000,0¢
FIJACION DE ESCALA POR DESCUENTO DE PUBLICIDAD
ANUNCIOS 23.623,2(
SUBTOTAL 32.623,2(
ESTRATEGIA DE PLAZA
INCORPORACION DE ASESORES DE VENTAS 1.920}00
DIVERSIFICAR PUNTOS DE VENTAS 464,%'5
SUBTOTAL 2.384,75
ESTRATEGIA DE PROMOCION
PUBLICIDAD MEDIOS TELEVISIVOS Y RADIALES 1.200,00
PUBLIVIDAD MOVIL 448,00
PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA 1.409,00
SUBTOTAL 3.057,00
TOTAL PRESUPUESTO PARA LAS ESTRATEGIAS 38.435,62

Fuente Investigacion de Campo
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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En el Presupuesto del Diario la Gaceta esta esgaathif el costo que tendra cada

una de las estrategias.

4.1 Presupuesto de Ingresos

Es aquel presupuesto que permite proyectar loesogrque la empresa va a

generar en cierto periodo de tiempo. Para podeyeptar los ingresos de una

empresa es necesario conoce las unidades a vehgezcio de los productos y la

politica de ventas implementadas.

El presupuesto de ingresos debe ser elaboradorera fealista sin exceso de

entusiasmo pero constituye todo un reto a nueswatizidad, imaginacion y

dinAmica.

CUADRO N. 56

PRESUPUESTO DE INGRESOS DEL DIARIO LA GACETA

RUBROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS
Ventas de los Ejemplags 1.728.000,0[]1.935.360,0[}2.225.664,0[] 2.559.513,6[
PUBLICIDAD
Publicidad Clientes Fijc 15.414,7¥ 17.264,4H 19.854,1% 22.832,28
TOTAL VENTA
EJEMPLARES Y
PUBLICIDAD 1.743.414,7§1.952.624,4H2.245.518,1 2.582.345,8H

Fuente: Diario La Gaceta

Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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Para determinar los ingresos proyectados que eloD&éGaceta. Percibira en los
préximos 3 afios, se tom6 como referencia los iogresr ventas que la empresa
obtuvo en los dos ultimos afios (2007 — 2009), segar un incremento en las
ventas del 20% para el primer afio y de un 25% Ipardos afos restantes, por lo

gue en base a esta relacion se procede a proj@ciagresos por ventas.

4.2 Flujo de Caja

Es un resumen de las entradas y salidas en efedparadas por la ejecucion de
las actividades de la empresa. El flujo de cajermgl® como resultado de la
ejecucion de un plan de actividades de la empiesa eresupuesto, (presupuesto
de caja o presupuesto financiero) que muestra tasmientos de efectivo dentro
de un periodo de tiempo establecido, no el ingmsio o rentabilidad de la

empresa.

4.3 Propoésito del Flujo de Caja

El propdsito del flujo de caja presupuestado eeehostrar de donde provendran
los ingresos y como se usaran esos fondos. El flejacaja solo indica si la
empresa genera suficiente dinero en efectivo pa@erhfrente a todas las

necesidades de efectivo de la actividad empresarial

El siguiente cuadro muestra la diferencia aritnaééiotre los valores de ingresos
y egresos, lo que determina que él la empresaaéoefondos necesarios para
cubrir los gastos operacionales derivados del mlanmarketing y generar

beneficios.
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CUADRO N. 57

FLUJO DE CAJA DEL DIARIO LA GACETA

ANOS (2011-2013)

INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS PLAN DE MARKETING 1.952.624,44 2.245.518,1F 2.582.345,8k
VENTAS NORMALES 1.911.756,1] 2.100.531,8] 2.320.484 9}
Incremento en ventas 40.869B0 135.986,3p 261.860,8H
TOTAL INGRESOS 40.868,3( 135.986,3H 261.860,8H
EGRESOS POR ESTRATEGIAS
PRODUCTO 360,7] 414,84 497 ,8¢4
Redisenar la Estructura del Diario dJpo 0,00 0,0d
Edicion y Distribucion de una Revisllla 360,71 414,84 497,84
PRECIO 32.623,2¢) 37.516,6§ 45.020,07
Suscripcion 9.000,4p 10.350,0¢) 12.420,00
Descuento por Publicidad o Anunc 23.623,2¢9) 27.166,68 32.600,0¥
PLAZA 2.384,79 274248  3.290,9$
Incorporar Asesores de Ventas 1.92}},00 2.208,0(1)' 2.649,6(1)'
Diversificar Puntos de Ventas 464|, /5 534,44 641,34
PROMOCION 3.057,0( 351558  4.218,64)
Publicidad en Medios Televisivos Vy
Radiales 1.200,p  1.380,0¢] 1.656,00)
Publicidad Mévil 448,0f 515,2 618,24
Publicidad en el Lugar de Venta 1.40¢4 IOO 1.620,3“ 1.944,4%
TOTAL EGRESOS 38.42570 4418054  53.027.4)
FLUJO DE CAJA 2.442 58 91.796, 7] 208.833,41)

Fuente: Otros Cuatros
Elaborado por: Diana Nufiez y Maria Romero
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4.4 Evaluacion Financiera

Es una herramienta de gran utilidad para la tomdeassiones por parte de los
administradores financieros, ya que un andlisis spu@nticipe al futuro puede

evitar posibles desviaciones y problemas en eblptgzo.

Se va a realizar una evaluacion financiera en daedetilizara los siguientes

métodos:

Tasa Minima de Rendimiento Aceptable (TMAR)

Es la Tasa Minima aceptable de rendimiento (TMAR)gue la misma establece
el rendimiento que desean obtener los accionislas prestatarios del crédito

bancario por la inversion realizada en el proyecto.

Para los proyectos de inversion a largo plazo cagtabilidad esta determinada
por los rendimientos futuros, es importante deteamuna tasa de descuento que
debera aplicarse a los flujos de fondos futuros pememitird expresarlos en

términos de valor actual y compararlos con la isider inicial.
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CUADRO N. 58
TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO

COSTO DEL CAPITAL || PORCENTAJE

PROMEDIO TASA

PASIVA 4,3 %

RIESGO DEL NEGOCIO 5,0 %

INFLACION 3,44 %
TMAR (Tasa descuento) 12.74%

FuentBanco Central
Elaborado poRiana Nufiez y Maria Romero

Para obtener la tasa minima aceptable se investigpomedio de la tasa pasiva
qgue es del 4,3%, la del riesgo es de 5,0% y ladrth es del 3,44 esto nos da
como resultado la tasa de descuento que es 12,74%.

Valor Actual Neto (VAN)

Valor Actual Neto de una inversion se entiende lema de los valores
actualizados de todos los flujos netos de cajaradps del proyecto, deducido el

valor de la inversion inicial.

Si un proyecto de inversion tiene un VAN positiebproyecto es rentable. Entre
dos 0 mas proyectos, el mas rentable es el qua temy AN mas alto. Un VAN
nulo significa que la rentabilidad del proyectdasmisma que colocar los fondos
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en él invertidos en el mercado con un interés edgmte a la tasa de descuento

utilizada.

n
VAN=-lo+Y Fi
i=1  (1+1)°

Como resultado de este estudio el Valor ActualoNd# $ 258.832,93 lo que
indica que el proyecto rinde esa cantidad por sl@bneinimo exigido, o lo que es
lo mismo sobre un VAN = 0; nivel en el cual el insienista no pierde ni gana.
Por lo tanto este parametro demuestra la vialidedptbyecto, por cuanto su

resultado es positivo y mayor que 0.

Cabe sefnalar que para determinar la Tasa InterRetb#no es necesario obtener
un segundo VAN, el mismo que ha sido calculadoatasa de actualizacion del
14,74 %.

CALCULO DEL VAN

lo= 38.435,62

i= 12,74% (0,1274)
FN1=2.442,50
FN2=91.796,77
FN3=208.833,40
Formula:

VAN1=FN1+FN2 +FN3 - lo

(1+)n (1+)n (A+in
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CUADRO N. 59

VALOR ACTUAL NETO

FLUJOS DE FLUJOS DE EFECTIVO
FLUJOS DE FACTOR DE EFECTIVO ACTUALIZADOS
ANos || erectivo || ActuaLizAcion ACTUALIZADOS ACUMULADOS
0 (38.435,62) 1,000 (-38.435,62) (-38.435,62)
1 2.442,50 0,892 2178,41 -40.614,34
2 91.796,77 0,787 72.244,06 112.858,39
3 208.833,40 0,699 145.974,55 VAN = 258.832.93

Fuente: Cuadros anteriores
Elabora por: Diana Nufiez; Maria Romero

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es la Tasa de Rentabilidad Financiera (TRF) y sr&a aquella tasa porcentual
que reduce a cero el valor actual neto del Proyecto

La TIR muestra al inversionista la tasa de intenégima a la que debe contraer
préstamos, sin que incurra en futuros fracasoqdirens. Para lograr esto se
busca aquella tasa que aplicada al Flujo neto jdehe@e que el VAN sea igual a
cero. A diferencia del VAN, donde la tasa de actaalon se fija de acuerdo a las
alternativas de Inversion externas, aqui no seatotasa que se aplicara para
encontrar el TIR; por definicion la tasa buscada squella que reduce que

reduce el VAN de un Proyecto a cero.
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CALCULO DEL TIR

TIR=12 + (11 — r2) * VAN

VAN1 - VAN2

TIR= 0,1274 + (0,1474 — 0,1274) * 258.832,93

258.832,93 - 171.666,49
TIR= 258.832,93
87.166,40

TIR= 43,77

El resultado obtenido es una TIR del 43,77 %, puege que es mayor al costo de
oportunidad del dinero, es decir, a la tasa pasigae en las instituciones
financieras del pais.

Periodo De Recuperacion De La Inversi§RRI)

Es un instrumento que permite medir el plazo defi® que se requiere para que
los flujos netos de efectivo de una inversion recesu costo o inversion inicial |,
es decir, es el numero de afios requerido para apidlljos de caja netos

recuperen las inversiones a una tasa de descu#nto 0

Es importante mencionar que el Periodo de Recuiderde la Inversion serd en 1

afo 4meses y 20 dias.
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CUADRO N. 60

RESUMEN DE LOS METODOS DE EVALUACION FINANCIERA

ANOS FLUJO DE EFECTIVO

1 2442 1
2| 91796, 7]
3 2088334
Inversion
Inicial 38435,64]
Tasa 12,749

EVALUACION FINANCIERA

VAN 258.832,98
TIR 43,779
PRI 1 afo 4meses y 20 dI

FuenteCalculos anteriores
Elaborado pobiana Nufiez y Maria Romero
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CONCLUSIONES

» Mediante las bases cientificas y tedricas podemsi®istar que los diferentes
conceptos nos ayudaran a nutrir de conocimientog importantes para luego

ponerlos en practica aplicandolos en el plan d&ketiag. .

* Mediante un analisis interno que se realizé eniati® se pudo identificar el
problema fundamental que se abarca dentro del uBtmdPrecio, Distribucion y
Promocién para dar solucion se tuvo que crear an @¢¢ marketing que ayude a

mejorar cada uno de estos aspectos.

* Gracias al plan de marketing se puede estableaabica en las 4 p’s

aplicando las mejores estrategias.

+ En base al estudio de la Demanda se obtuvo lai@sédidad del mercado, se

espera tener una mayor demanda en los siguierdss af

» Dentro de la Evaluacion Financiera se estipulaosnihgresos que tendra el
Diario por la venta de sus ejemplares y la difexgniblicidad que oferta dando un

porcentaje significativo en cada afio.
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RECOMENDACIONES

* Se recomienda tomar en cuenta los conceptos igedss en el primer

capitulo, en cualquier momento que se requiera.

* Es recomendable que las diferentes estrategiasagdi@adas en los periodos
establecidos y si lo requieren se pudria extendperodo de cualquiera de las
estrategias.

 Tomar en cuenta los cambios constantes que sendehreercado financiero
para poder evaluar las variaciones que se puedenem los métodos de

evaluacion financiera.

» Por ultimo es recomendable mencionar que este gims viable siempre y

cuando se aplique todo lo expuesto en este progettambio alguno.

* La presente investigacion es y sera una herrampprgaimpulse el giro del

Diario la Gaceta, al brindar un servicio de calidad

» Efectuar controles periodicos que permitan estableambios si es necesario

haciendo investigaciones profundas para encorlt@oblema que las ocasiona.
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ANEXO N.- 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
HUMANISTICAS
ESPECIALIDAD: ING. COMERCIAL

Latacunga - Ecuador

ENCUESTA ALOS CLIENTES

El motivo de la presente encuesta es para veadbgie aceptacion y satisfaccion

del servicio que ofrece el Diario “La Gaceta” decladad de Latacunga, de la
Provincia de Cotopaxi, la cual serd aplicada a dlisntes y posibles
consumidores.

Instrucciones: Marque con una X la opcion que usted crea convéanien

1. ¢ Usted suele informarse a través de un diario?
Sl () NO ()

2. ¢Con qué frecuencia compra un diario?

Todos los dias ()
Dos veces a la semana ()
De vez en cuando ()

3. ¢, Cudl es su diario de preferencia?
LaGaceta () LaHora ( ) logles ( )
4. ¢ Por qué compra usted un diario de la ciudad deatacunga?

Contenido () Precio ( ) Catida( )
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5. ¢ Usted adquirio alguna vez el Diario La Gaceta?
Sl () NO ()
6. ¢ Qué nivel de aceptaciéon tendria para usted elddio la Gaceta?
Excelente ( ) Bueno ( ) Moderno ) Desactualizado ( )

7. ¢ Cudles secciones serian de su preferencia?

Editoriales i
Deportes X
Noticias |
Publicidad |
Cronica X

8. ¢ Qué aspectos valora mas del diario?
Presentacion ( ) Texto ( ) Disefio )( Color ( )

9. ¢Cree usted que los precios son accesibles compas con los de la
competencia?

St () NO ()
10. ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por@iario La Gaceta?

0.40ctv. ( ) 045ctv. () 0.50ctv( )

11. ¢ Cudl de las siguientes estrategias prefiereted?

Suscripciones ()
Publicaciones Adjuntas ()
()

Cupones de Descuento

12. (Como cree usted que se deberia publicitar Ieervicios que ofrece el
diario?

Publicidad Televisiva ( )
Publicidad Radial ( )
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Hojas Volantes ( )

13. ¢ Como deberia ser la distribuciéon del Diario?

Puntos de Venta ( )
A Domicilio ( )
Vehiculos Rodantes ( )

14. ¢ Qué sugiere usted mejorar del Diario La Gaceta

Anuncios Clasificados Instantaneos ( )
Red- Disefio del Logotipo ( )
Ordenar por tipo de noticia ( )
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ANEXO N.-2

INSTALACIONES DIARIO LA GACET A

RECEPCION
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ANEXO N.- 3

DEPARTAMENTO DE DIAGRAMACION
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ANEXO N.- 4

AREA DE PRODUCCION
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