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RESUMEN

La filosofia del Marketing, la Planificacion Es&gtca y la Gestion de Recursos

Humanos son las bases para gestionar la empresamaod

Esta se fusionan coherentemente en el plan de timgykpie las empresas llevan
a cabo para dirigir y coordinar esfuerzos de margey a su vez, sirve de
instrumento de comunicaciéon interna al integrar dmicamente todos los

elementos del marketing. (Producto, precio, digtidn y promocion).

El tener una buena calidad de productos signifitaaumento en el grado de
satisfaccion, existiendo ganadores, primero unnidiesatisfecho, segundo la
imprenta se beneficia y disminuye el grado de isfsaicion de los clientes pues
reduce el numero de defectos y cortes e incremanpaoductividad, y como

ultimo aumenta la calidad de vida del pais, porigaeementa la competitividad,

la creacion de empleos.

El plan de marketing es el que va a orientar enfarenta Parrefio para tener
mejores oportunidades en el mercado y a mejoraeritabilidad de la misma,
tomando en consideracion los recursos que dispc@lmente y aplicando las
estrategias planteadas en el trabajo investigajve le brindara una ventaja
competitiva con el resto de imprentas que existenlaeciudad, ya que los

productos y el servicio que presta seran la prarioara la empresa mencionada.
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SUMMARY

The Marketing Philosophy, the strategies Plannimgl gestion of Human

Resources are the main bases to gestionate themmererprise.

This is the funsion in the marketing plan that gmise is to manage and
coordinate efforts of marketing and it, helps ofstiament of internal
comunication to integrate each elements of margetifProduct, Price,

distribution and Promaotion).

To has a good quality of products, it means ancee of satisfaction, winners
existing, first an satisfied customer, second ttetipg is benefit and decrease the
grade of insatisfaction of the customers, it rediheedefect numbers, cuttings and
increase the productivity, and finally increase thality’s life of the country,
because increase the competitive, and the creatiemployment.

The marketing plan is to arientate the printer'srdf® to get the best
opportunities in the merchandise and a better bdiiyaof the same, taking in

consideration the actually resources that actudiipose and applying the given
strategies in the investigative work to give a cetiye advantage with the rest of
printers that exist in the city, because the prézland the services will be the
priority to telling enterprise.
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INTRODUCCION

La competencia actual en todos los sectores dedaoenia, la facilidad para

detener la informacion necesaria a todos los réyadé acceso generalizado a
fuentes de financiacién, han provocado que el Marfgey sus componentes se
configuren como uno de los elementos principalenhar en cuenta en el analisis

de vialidad de un proyecto empresarial.

Para la Imprenta Parrefio debido al rapido crecitoieie la competencia y el
aumento de la demanda de productos en Tarjetegi@jeRdos y Arreglos para
toda ocasion, necesita de una estructura formaheleadeo. Por tanto en este
trabajo se muestra la Estructura Organizativa parareacion del Plan de
marketing para la Imprenta Parrefio; asi como,ifasetites estrategias adecuadas
para lograr la implementacion del Merchandising ebpropdsito de tener mayor
participacion en el mercado y buen posicionamientda mente del consumidor
gue asegure la permanencia de la Imprenta Parraiigaaplazo.

El contenido de la presente investigacion se ldi@ibuido en tres capitulos, que

se detallan a continuacion:

El Capitulo Primero, contiene el marco Teorico, edncual se registran los
antecedentes investigativos, las fundamentacioeé®studio, sobre la cual se
sustenta el trabajo, desarrollando asi cada unasdeategorias fundamentales,
como son Marketing, Planeacion Estratégica, Ingasitbon de Mercado,

Estrategias de Marketing y el Plan de Marketing.

El Capitulo segundo, versa sobre el DiagnésticaaSional de la Imprenta
Parrefio, Analisis Situacional Externo e Internojebtigacion de Mercado, la
metodologia identifica, tipos, poblacion y muespracedimiento de recopilacion,

técnicas e instrumentos y procesamiento de la rrdoidn, analisis e

xiii



interpretacion de resultados obtenidos, con susecotisas tablas y graficos y
conclusiones de la Investigacion de mercado.
El Capitulo Tercero, se presenta una Propuestanaliega que permita dar

solucion al problema que tiene la Imprenta Parrefio.

Finalmente consta la bibliografia y los anexosp$oéstos pasos que nos permiten

elaborar el presente trabajo.

Xiv



CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.2. Marketing

Hoy en dia todas las empresas de éxito tienenesdgmmun, que es centrarse de
forma importante en el cliente y tienen una gragickion al marketing, el cual

gue cualquier otra funcién empresarial, se ocupsudeconsumidores.
1.2.1.Definicién del marketing

Segun SKOTLER Yy otros; (2005 Pag. f)arketing, “es un proceso social y de
gestion mediante el cual los distintos grupos dviddos obtienen lo que
necesitan y desean a través de la creacion yercarmbio de unos productos y

valores con otros.”

Muchos creen que el marketing consiste Unicameanta eenta y la publicidad de
productos y servicios. Hoy en dia no se debe eatead marketing como la
realizacion de una venta, sino como el nuevo cdocdp satisfaccion de las
necesidades del cliente, que identifican y dedarrgiroductos que ofrezcan un
valor superior, fijan los precios, se distribuyes productos, y promocionan de

forma eficaz, de tal modo que los productos se e&mmas facilmente.
1.2.2.Necesidades, Deseos y Demanda del marketing

SKOTLER-Armstrong; (2001 P4g. 3) sefialan que tleseos son las formas que
adoptan las necesidades humanas moldeados poitl@acy la personalidad
individual, los mismos que se describen en térmim®sbjetos que satisfacen

necesidades”.



La gente tiene deseos casi ilimitados pero recuisgatados; por lo tanto, la
demanda es considerada como los deseos humanestduerespaldados por el

poder adquisitivo.

La demanda tiene un significado especial en la @odtm se relaciona con el
precio que usted desea pagar, asi como una gremalagirde factores, en el caso

de diferentes cantidades de un bien o servicio.

Es por esta razon que las empresas de marketingxitdsas dedican importantes
esfuerzos a identificar y comprender las necesgldde deseos y las demandas
de sus clientes. Llevan a cabo investigacionesateado y analizan un sin fin de

informacion proveniente de ventas, devolucionesryisios.

1.2.3.0Ofertas de Marketing: Productos, Servicios y Expaicias

Las empresas prometen a los consumidores un congat beneficios que
compensaran sus necesidades mediante una ofertarkleting, una combinacion
de productos, servicios, informacion y experiengias se ofrecen en un mercado

para satisfacer una necesidad o un deseo.

Las ofertas de marketing no se limitan a produtikisos; ademas de productos
tangibles, también incluyen servicios, actividadebeneficios que se ponen a la
venta y que son esencialmente intangibles, poaritotno suponen la propiedad

de nada.

Como ejemplos se pueden citar a los hoteles, colapaféreas, bancos y
reparaciones a domicilio que prestan un servicia @ociedad. En términos
generales se resume que las ofertas de marketéia incluyen otras entidades
tales como personas, lugares, organizaciones, miafidén e ideas. Muchos
vendedores cometen el error de prestar mas ateadids productos especificos
que ofrecen beneficios y experiencias a ese prodwsd ven a si mismos

vendiendo un producto y no ofreciendo la soluci@ma necesidad.



1.2.4.Tipos de marketing

% Marketing Operativo

El Marketing operativo es una gestion voluntarg#gaconquista de los mercados
existentes, cuyo horizonte de accién se sitla enodb y medio plazo. El
marketing operativo es crear el volumen de negp@sdecir, vender y utilizar
para este efecto los medios de venta mas eficategnizando los costes de
venta. El objetivo de cifras de venta a realizar, tsaduce por la funcion
produccion en un programa de fabricacion y en wgnama de almacenaje y de

distribucion fisica por los servicios comerciales.

Los medios de accién del marketing operativo soncfralmente las variables
precio, publicidad, potencial de venta y dinamiaadie la red de distribucion, el
marketing operativo es, pues, un elemento detentengue incide directamente

en la rentabilidad a corto plazo de la empresa.

El marketing operativo es el aspecto mas espeataguel mas visible de la
gestion de marketing, debido especialmente a qumltéicidad y la promocion

ocupan un lugar importante.

El marketing operativo es el brazo comercial dertgresa, sin el cual el mejor

plan estratégico de marketing no puede desemboaanas resultados notables.

Dentro del marketing operativo estdn como herratagemprincipales para su
implementacion los planes de accion, los mismossguenfocan especialmente
en lo que a publicidad se refiere, aqui se delaldeplanificada mente todas las
acciones a realizar con sus respectivos tiempadiosg los responsables de cada
uno de estas acciones para que se ponga a funeibpego de la planificacion

estratégica del marketing.



% Marketing estratégico

El marketing estratégico se apoya de entrada an&isis de las necesidades de
los individuos y de las organizaciones. Desde at@ude vista del marketing, lo
gue el comprador busca no es el producto comsitad,el servicio, o la solucién
a un problema. Este servicio puede ser obtenidodfgerentes tecnologias las
cuales, a su vez, estan en un continuo cambio. ubgidn del marketing
estratégico es seguir la evolucion del mercado eflerancia e identificar los

diferentes productos- mercados y segmentos actygletenciales.

Aqui los productos-mercados identificados representuna oportunidad
econdmica, cuyo atractivo de mercado es precistumvga que se mide en
términos cuantitativos por la nocion de su mercadtencial y en términos
dindmicos por la duracion de su vida econOmicaressmtada por su ciclo de
vida. Para una empresa determinada, el atractivm geoducto-mercado depende
de su competitividad, es decir, de su capacidad paner la demanda de los

compradores mejor que la competencia.

El marketing estratégico es el que orienta a laresgphacia las oportunidades
econdmicas atractivas para ella, es decir, compkaite adaptadas a sus recursos
y a su saber hacer, y que ofrecen un potencialed@naiento y de rentabilidad por
gue desemboca en la eleccion de productos-mercamides que la empresa
detecta una ventaja competitiva y una previsionadédemanda global, en cada

uno de los productos-mercados considerados.

De todo esto y en conclusion, el marketing estrabégs aquel encargado de
tomar en consideracion los objetivos estratégieo®sl productos o servicios y de
los mercados, llevar a cabo una segmentacion @gitat de los mercados y
disefiar estrategias de marketing para cada unoesdgegmentos de mercado, con
la finalidad de disminuir el grado de incertidumlpara las empresas en los
mercados globales de la actualidad.



GRAFICO N° 1: TIPOS DE MARKETING

Marketing Estratégico
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1.3. Investigacion de Mercado

Segun MALHOTRA Naresh (2004 Pag. 89) imwestigacion de mercadoses
una actividad propia del proceso de marketing,refidmdose como la aplicacién
de una filosofia empresarial que conduce a conelcerercado para producir lo

gue se puede vender, contraria a vender lo producid

El proceso de investigacibn de mercados comprerde edapas béasicas: la
planificacion y la ejecucion. La planeacion tiener pbjetivo formular el

problema del marketing, enfocar la investigacidisgfar las acciones a ejecutar.
La segunda comprende la ejecucion y el controhdevestigacion apoyada de los

siguientes pasos.

» Planeacion.
Formulacion del problema.
Marco tedrico.
Disefio del estudio.
Programacion de actividades.
» Ejecucion.
Preparacion de la muestra.
Recoleccion de datos.
Procesamiento de datos.
Andlisis de resultados.

Presentacion del informe.

La investigacion de mercados es el eje de la meteeaxia, puesto que
proporciona los medios para conocer el mercado,suttan los aspectos
relacionados con la compra de los productos; cee ba la informacion obtenida
bajo este y otros tipos de preguntas, se analiesarrolla el plan de marketing.

La investigacion de mercados forma parte del pmwcds busqueda de

oportunidades y de vigilancia del mercado paractletdas amenazas. El campo



de aplicacién de la investigacién de mercados gsamplio y esta comprometida
con los resultados de la gerencia y uno de losl@mds que enfrentan los
gerentes en sus planes de marketing es el rel@toran la cuantificacion de
consumo para realizar los presupuestos de prazmycqorque permite conocer

el potencial de inversion para futuros desarrollos.

La medida del mercado se puede obtener a partifelentes fuentes de acuerdo
con su disponibilidad, como la cantidad de persarsmrias, la frecuencia de
uso, la capacidad de consumo per capita, la caguhai@ compra, la oferta
esperada, el precio promedio, las estaciones dpregentre otros.

Es natural que la medida del mercado se acometan&odos muy variados,
desde algunos muy simples, hasta otros muy seaiikis; dependiendo de los
recursos y la informacion disponibles y del rigequerido, la evaluacién de los
mercados aporta a veces medidas no muy precisasp gpe se recomienda

utilizar varios enfoques.

1.3.1.Formas de Estimar el Tamano de los Mercados

a. Tamano del Mercado

El tamafio del mercado es el nimero de compradoséengales para una
particular oferta de mercado. Este ira en fundérdiferentes caracteristicas de
los compradores: su interés, sus ingresos y lasdtii@ad necesaria para realizar

la compra.

b. Mercado Potencial

El mercado potencial es el conjunto de clientes manifiestan un grado
suficiente de interés en una determinada ofertanmi®cado. Los clientes
potenciales deben tener ingresos suficientes mater @dquirir el producto.

El mercado potencial expresa el volumen de demamgyrtir de la elasticidad

entre las condiciones del marketing y el consumo.



c. Mercado Disponible

El mercado disponible es el conjunto de consumglque tienen interés, ingresos

y acceso a una oferta especifica de mercado.

d. Mercado disponible calificado

Es el conjunto de consumidores que tienen inténgsesos, acceso y cualidades

gue concuerdan con la oferta del mercado en pkaticu

e. Mercado especifico (meta)

El mercado meta es la parte del mercado dispog#liicado que la empresa

decide captar de acuerdo con sus habilidades ys@cu

f. Potencial de mercado

Es el volumen de ventas totales que todas las sagiie venden un producto
durante determinado periodo, pueden vender ennteto mercado bajo

condiciones ideales.

1.4. Estrategia del Marketing.

Segun KOTLER Philip y AMSTRONG Gary (2007 Pag. 493, l6gica de la
estrategia del marketing con que la unidad de negocios espera alcanzar sus
objetivos del marketing, es mediante la segmentatibsqueda de objetivos y el
posicionamiento en el mercado, la compafia deaigectjente atender y como
hacerlo. ldentifica asi al mercado total, luegodieide en segmentos mas
pequefios, elige los mas provisorios, y se concamtraervir y satisfacer a los

clientes de esos segmentos”.



La estrategia del marketing es el conjunto de t&snusadas para conocer y
satisfacer las necesidades de los consumidoresuéd es indispensable
coordinarlas buscando un funcionamiento complendenta guiada por las

mismas.

Para llevar a cabo una buena planificacion de $astegias de marketing, se

sugiere tomar en consideracion los siguientes gunto

a. Segmentacion del mercad.

El proceso de dividir un mercado en distintos gsuple consumidores con
necesidades, caracteristicas o conducta diferaqiespodrian requerir productos
o programas de marketing separados, se denomimaerty de mercado, el
mismo que es un grupo de consumidores que respatelemanera similar a un

conjunto dado de actividades de marketing.

b. Mercado meta.

Una vez que la compaifiia haya definido los segmemdosercado, intentara
ingresar en uno o varios segmentos de un mercguriso. El mercado meta
implica la evaluacién del atractivo de cada segmdet mercado y la eleccion de
uno a mas segmentos para ingresar en ellos. Laatdengebe enfocarse en esos
segmentos donde sea capaz de generar, de maneatdeeal mayor valor para el

cliente y en mantenerlos con el paso del tiempo.

c. Posicionamiento del mercado.

Aqui el posicionamiento del mercado significa hagee un producto ocupe un
lugar claro, distinto y deseable en la mente dedtssumidores meta, en relacion
con los productos competidores. Los gerentes dkatiiag buscan posiciones que
distingan a sus productos de las marcas competidorgue les den la mayor

ventaja estratégica en sus mercados meta.



d. Creacion de la mezcla de marketing.

Una vez que la compaiiia decidié su estrategia geder marketing, esta lista
para empezar a planear los detalles de la meztlmal&eting, que constituyen

un conjunto de herramientas controlables, quenigresa combina para obtener
la respuesta que desea en el mercado meta y queoede los conceptos mas

importantes del marketing moderno.

Guiada por la estrategia del marketing la compafisefia una mezcla de
marketing conformada por factores que controla:dpecto, plaza, precio y

promocion.

=  Producto.

Podemos considerar como el conjunto de beneficiesofyecen a un comerciante
en el mercado en variedad, calidad, disefio, carsiitas, hombre de marca,

envase y servicios.

= Plaza.

Se entiende como el area geogréfica donde el pfmdecvende, formada por los
conductos o canales, cobertura, surtido, ubicasjoneventario, trasporte,

logistica, a través de los cuales llegan los priodual consumidor.

=  Precio.

Esta determinado por la razén de ser del producservicio, precio de lista,
descuentos, negociacion individual, periodo de pagdtanes de crédito. Es la
medida cuantitativa expresada en términos monstaeola utilidad o al precio

gue un producto o servicio tiene para el comprador.
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=  Promocion.

Las técnicas empleadas para informar y persuadicoasumidor sobre las
caracteristicas y beneficios de los productos wiges son: publicidad, ventas

personales, promocion de ventas y relaciones aslic

Entonces para encontrar las mejores estrategia®zclas del marketing, la
compafia realiza analisis, planeacion, aplicaciocontrol del marketing. Con
estas actividades, la compafiia observa y adaptadises y las fuerzas del

entorno del marketing.

Una decision estratégica critica que debe tomax;ssl se prefiere crear un nuevo
mercado o bien se elige ampliar la participaciétualc Para responder a esta
cuestion es conveniente tener conocimiento delymtody su ciclo de vida.

Con un producto nuevo puede ser mas conveniend& grenuevo mercado, ya
que usualmente, quien entra en primer lugar manti@a gran participacion en el
mercado cuando entran competidores. De todas foresamas facil ampliar la

cuota de mercado que crear un nuevo mercado.

El proceso de fijacion de estrategias comienzaur@nrevision de los problemas
y oportunidades; hay que mirar con aire creatiamdd multiples soluciones para
cada problema. Después se revisan los objetivosadieting y se construyen las

estrategias, que deben ser sencillas en su foridnlac

Las estrategias que se desarrollan dentro de doeplde marketing, deben tener
relacion directa con los objetivos del plan y postenente debe existir estrategias
para cada uno de los mercados sean estas essapEgs mercados locales,
nacionales o internacionales, todos son distiptggor ende las estrategias

deberan ser distintas para cada uno.
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1.3.1. Estrategias Nacionales, Regionales y Locales

Es posible desarrollar planes de marketing difeenpara distintas zonas
geograficas, e incluso en una zona se puede tangger un plan nacional y otro
regional o local. En este caso se debe prestaciabp#encion a la coordinacién

para que no se produzcan contradicciones ent® ello

» Estrategias Estacionales.

Las decisiones estratégicas deben considerar cuEmgdwmiar o promocionar el
producto. Aqui, el estudio al respecto realizad@leanalisis de la empresa debe
consultarse. Hay que considerar si se realizar@mapporcion en la temporada

de venta alta, si se utilizaran promociones esfescén los meses bajos.

» Estrategias competitivas.

Si hay gran competencia en el sector en el queusvenla empresa, entonces
estara obligada a construir estrategias espedmeis los competidores. Estas
estrategias dependen de la situacion; se puedetantestablecer el producto
como diferente al de los competidores, o diferefialel producto de un
competidor especifico, o puede realizar una prodémoespecial cuando se espera

la llegada de un competidor importante.

» Estrategias del Mercado.

Sobre el estudio realizado para determinar el rdera que va dirigido el
producto se consiguen construir estrategias. Seepam@pliar a un nuevo mercado

0 centrarse en un mercado con gran potencial.

» Estrategias del Producto.

Se pueden estudiar usos alternativos del prodoctoétodos para incentivar la

fidelidad. Se deben buscar formas mas eficientedaldacar el producto y
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métodos para aumentar su rentabilidad. El envasg@punto a tener en cuenta,

un cambio en el envase puede ayudar a rejuvenigoerdeicto.

» Estrategias del precio.

Un factor a considerar es si se fijaran preciogriofes o superiores a la
competencia; ambas estrategias pueden origindtagss satisfactorios. Hay que
determinar si los precios seran iguales en distiataas geogréaficas. Finalmente,
se estudia si se utilizara el precio para comuniogposicionamiento. Es habitual

fijar precios bajos para lograr una posicion vergajfrente a la competencia.

> Estrategias de penetracion, distribucion y cobewrur

Este item se desarrolla de diferente forma segusesirata de una venta a
detallistas, un producto de masas o una empresdieotes industriales. Hay que

determinar en qué zona deben redoblarse los esfjesz se necesitan nuevos
almacenes, el medio de transporte, la cobertur@ades la penetracion adecuada

en los mercados existentes y en los nuevos.

» Estrategias del personal de ventas.

Hay que determinar si se debe incorporar una e¢steude personal de ventas en
el plan de marketing. En este caso habrd que ealcalios de ventas; si fuese
necesario deben crearse lazos entre ventas y mmarket

» Estrategia de marketing centrada al cliente

Para tener éxito en el mercado competitivo aclaal,organizaciones necesitan
concentrarse en el cliente. Deben ganar clientes @ompetidores, para luego

retenerlos y cultivarlos entregandoles un valor eanayya que un marketing

requiere de un analisis cuidadoso de los clientes.

13



» Estrategias de promocion.

Las promociones se realizan para cubrir necesidemiesetas en un periodo de
tiempo limitado. Las estrategias de promocion ¢a parte del plan de marketing

fijaran las areas relevantes a considerar postegioie en €l.

» Estrategias de gastos.

Estas estrategias detallan la distribucion deluymessto del plan de marketing.
Hay que decidir si se incrementaran o disminuiegnventas de productos, gamas,
almacenes, regiones geograficas, o se atraerancomgsimidores. En muchos
casos es imposible incrementar las ventas sin aamehpresupuesto. Hay que

tener en cuenta todos los gastos.

» Estrategias de anuncios.

Es necesario definir completamente el tipo de ansng comunicacion que se
pretende establecer, si la idea es obtener bemeficcorto o a largo plazo, o si se

va a diferenciar por razones geograficas.

» Estrategias de publicidad.

Se determinara si se va a realizar una campafacipatih, de qué tipo, entre
otras. Es posible sustituir una promocion por uammafia publicitaria, o es

posible adecuar una promocion para que genere @ehticidad.

» Estrategias de investigacion y desarrollo.

Los cambios son a menudo importantes para genaeaos consumidores. Un
programa disciplinado para iniciar estos cambiosrig&o; en muchas empresas
se necesita expandir o redefinir los productos isoatmente para generar
incrementos continuos de ventas. Las estrategias/dstigacion y desarrollo son

el motor para asegurar el perpetuo éxito de la esapr
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1.5. Plan de Marketing

Un plan de marketing, es un documento previo amwesion, lanzamiento de un
producto o comienzo de un negocio, donde, entes @insas, se detalla lo que se
espera conseguir con ese proyecto, lo que costaiangpo y los recursos a
utilizar para su consecucion, y un analisis dedallde todos los pasos que han de
darse para alcanzar los fines propuestos. Tamhiédepabordar, aparte de los
aspectos meramente econdmicos, los aspectos técthégmles y sociales del

proyecto.

Segun Guido Sanchez Yéabar (2004 Pag. 67) dicetoaempresa, sin importar
su tamafo o el sector en que se desenvuelve, gre@borar unplan de
marketing. Este debe reunir una serie de requisitos parafeaiz y exige de sus
responsables: una aproximacion realista con ladidn de la empresa; que su
elaboracion sea detallada y completa; debe inguidesarrollar todos los
objetivos; debe ser practico y asequible para tldpersonal; de periodicidad
determinada con sus correspondientes mejorasmpamido con todo el personal
de la empresa. Un gran reto que se presenta pgestidn de la empresa en este
siglo que comenzamos es el factor, aunque imprgoeso productivo de la

Capacidad Gerencial”

Asi el plan de marketing incluye directrices tésigpara los programas del
mismo Yy asignaciones financieras para el periodoayilre, se trata uno de los
elementos mas importantes del proceso de marketiag,tecnologia y

globalizacion demandan una nueva forma de gesti@erazgo. Es necesario que
los directivos se sientan cémodos para la toma efdsidnes en un entorno
cambiante, y que acoplen sistematicamente las teggma funcionales y

decisiones operativas con las estratégicas de maygo.
El Plan de Marketing no estad sujeto a ninguna negigacion. Su redaccion

concienzuda obliga a un detallado andlisis dedo®fes de todo tipo que inciden

sobre el proyecto. Esto implica que algunos arsatisie hayan sido aprobados a
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partir de un analisis severo e intuitivo, no sedfén a cabo por no estar clara su
rentabilidad. Sin embargo, los proyectos aprobadediante un estudio completo
aprovecharan mejor las circunstancias favorablesiaber sido previstas con

antelacion y haber apuntado a sus posibles sokegion

Los gerentes de marketing siguen un proceso parker hftente a sus
responsabilidades. Los gerentes del producto, jnabdentro de los planes
establecidos por sus superiores, elaboran un mamatketing para productos,

lineas, marcas, canales o grupos de consumidqresifsos.

Cada nivel de producto (linea de producto y maded)e contar con su propio

plan de marketing para alcanzar sus metas.

Los procedimientos y contenidos de los planes derketing varian

considerablemente de empresa a empresa. El plie @igersos nombres, como
plan de negocios, plan de marketing, e incluso gabatalla. La mayoria de los
planes de marketing cubren un periodo de un afunals empresas se toman
muy en serio sus planes de marketing, mientras atdéo los consideran una

directriz muy general para la accion.
Segun los directivos de marketing, los defectos frémuentes de un plan de

marketing son la falta de realismo, un analisis petitivo insuficiente y objetivos

demasiados vagos.

1.5.1.Contenido de un plan de Marketing.

El Plan de Marketing debe contener los siguienéps@os:
Resumen ejecutivo.

Descripcion de la empresa.

Plan y enfoque estratégico.

o 0o T p

Andlisis de la situacion.
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a. Resumen ejecutivo.

El plan de marketing debe comenzar con un brevemes de los principales
objetivos y recomendaciones. El resumen ejecuteanpie a la alta direccion
detectar los puntos principales del plan. Debeemgaruna tabla de contenido o
indice como un esquema del resto del plan y comeslmzo de las razones

fundamentales en las que se apoya y de los detgiézativos del documento.

b. Descripcidon de la empresa.

La descripcion de la empresa destaca la histociant y los éxitos recientes de

la empresa que permitira direccionar una visiénahelfuturo.

c. Plan y enfoque estratégico.

El enfoque y plan estratégico establecen la dideca@stratégica de toda la
empresa, una direccion con la que tienen que sesistentes las acciones
propuestas del plan de marketing, la declaracidla arision, vision cualitativa,

se establecen los objetivos financieros y no firens del plan, todo esto permite

centrar las actividades de las empresas.

d. Andlisis de la Situacion.

Aqui se presenta la informacion relevante de ventasstos, mercado,

competidores y las diferentes fuerzas del micromrant (Como se define al
mercado, cudl es su tamafio y ¢a qué ritmo crecad@leCson las principales
tendencias que afectan al mercado? ¢ Cudl es ta dieproducto y cuales son los
aspectos criticos a los que se enfrenta la empEsa3ta seccion se puede incluir
la informacion historica pertinente para ofrecercontexto de la situacion. Toda
esta informacion se utiliza para elaborar un aisaliBODA (fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas).
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e. Estrategias del Marketing.

Aqui el gerente del producto define la mision y tigetivos financieros y de
marketing, asi mismo, debe especificar a qué grgpodirige la oferta y qué
necesidades pretende satisfacer. Luego debe rdefil posicionamiento
competitivo de la linea de producto que permiticarzar los objetivos. Para esto
se tomara informacion de los diferentes departamserdomo el de compras,
produccion, ventas, finanzas y recursos humanostdéin de garantizar que la

empresa pueda ofrecer un apoyo adecuado pardadacaph efectiva del plan.

f. Proyecciones Financieras.

Son las que incluyen un pronostico de ventas, gaston analisis de punto de
equilibrio. En lo relativo a ingresos, las proyecss muestran el volumen
mensual de ventas previsto para cada categorieodaqto. Por lo que toca a los
gastos, las proyecciones reflejan los costos d&etiag previstos, desglosados en
subcategorias. El analisis del punto de equililpniwestra cuantas unidades se
deberian vender mensualmente para compensar lass dges mensuales y el

promedio de los costos variables por unidad.

g. Seguimiento de la Aplicacion.

El plan de marketing destaca los controles queeakizaran para comprobar y
ajustar la aplicacion del plan. Las metas y elypassto se elaboran con caracter
mensual o trimestral, de modo que la direccion puedisar los resultados de
cada periodo y, en su caso, tomar medidas corasctRara evaluar el progreso
del plan y sugerir posibles modificaciones serdesado evaluar diversos

indicadores internos y externos.
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CAPITULO Il

2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA “IMPRENTA
PARRENO DE LA CIUDAD DE LATACUNGA".

2.1. Generalidades de la Imprenta Parrefio
2.1.1. Descripcién del negocio

La Imprenta Parrefio inicia sus actividades eriielde 1975 con la iniciativa del
Sr. Marcelo Parrefio Ana y su esposa Sra. SusaaaSkalconstituyd un pequefio
negocio en el sector del barrio la Merced en loalks de la llustre Municipalidad
de Latacunga. La Imprenta comienza con el nombriengeenta Parreifio, como
trascendencia familiar ya que en su mayoria llelagusto por la tipografia, que
luego de trabajar como empleado en la capital gt empresas Latacungueiias,

inicia su imprenta con poca maquinaria y en suitiatd manual.

Légicamente es de suponerse que los trabajos guealseaban eran sumamente
pequefios y requerian de un tiempo muy prolongada pu entrega pero que
tenian relacion con la época y el mercado paratesopos. Los trabajos que se

realizaban en ese entonces eran:

% Tarjetas de presentacion.
s Papel membretado, y

«» Boletos de rifa.

No se podia realizar trabajos grandes como soturéecy guias de remision,
entre otras porque en ese entonces el tiemponadminaria no permitian sacar o
elaborar el trabajo como se hubiese deseado ysassfacer las necesidades y

gusto de sus clientes.
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Hoy en dia dado el incremento de la poblacionredimiento de la competencia,
la imprenta ha tenido una disminucion en la paréicion del mercado y por ende
se ve reflejado en sus ingresos por la produccidomercializacion de sus
productos, pese a que hoy en dia la imprenta ceentaueva tecnologia que le

permite realizar trabajos de todo tipo que demémdaciedad actual.

A partir del afio de 1985 y el afio de 1989 se mazkemynse adquiere una prensa
automatica, otra que se llama Heidelberg de prowgal@lemana que elimina el
trabajo manual de la impresién y la primera Offaetmisma que justifica y que
llena la necesidad del cliente, maquina que noieeglas fuentes tipograficas de
plomo, sino que se utiliza la computadora y lasgdade metal y poliéster, dando
asi oportunidad a que ingresen manos calificadas mstas maquinas

disefadoras.

Es asi que la Imprenta Parrefio tiene 39 afios emerdado y en la actualidad

cuenta con dos locales de trabajo que estan sguado

El primer local es un almacén en donde se exhilbengama de mercaderia, la
misma que satisface la necesidad del cliente pasaddgerentes compromisos

sociales, culturales y deportivos, administradasguoGerente el sefior Marcelo

Parrefio, una secretaria, contadora y personal mlasze_ugar donde también se
receptan los trabajos que la imprenta puede reaézte almacén esta situado en
la Av. Amazonas y calle Guayaquil sector El Salto.

En el segundo local se encuentran ubicados llesets, el mismo que cuenta con
un diseflador para la automatica, un prensista Iparaos offset; se encuentra
ubicado en la calle Guayaquil e Isla Seymour ebagtio San Sebastian. Esta
imprenta se caracteriza por entregar trabajos@d&; clientes satisfechos y lo

que es mas utilizando la tecnologia de punta.

En la actualidad mediante los instrumentos neaesajue se utilizé para su
investigaciéon de mercado, se puede visualizartlea@®n actual de la imprenta

Parrefio que se mantienen al mismo nivel competgjwe las otras, con una
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variedad en mercaderia, tarjeteria, arreglos, rdogg trabajos entregados con
puntualidad y realizados con materia prima dededli

Mejoramiento e Innovacion

Para lograr su desarrollo la imprenta necesita tgdas las personas revisen
continuamente los trabajos, operaciones, procestsgmas para buscar en ellos
los puntos o factores que pueden mejorarse y lasvationes que puedan

introducirse.

La Imprenta se ha caracterizado siempre por suritesgle creatividad de
innovacion por buscar y aplicar en los distintost@es, los cambios que

conduzcan a mejoramientos y adelantos.

Es por eso que el afan permanente de la imprent awjoramiento de los
sistemas de la organizacion de la produccion y ager@ de los productos y
servicios en la atencion al cliente, de discontinieaobsoleto o lo del mal
rendimiento, debe ser considerado como un deleecaga uno tiene en cuanto a
ella incumbe, por el hecho de trabajar en estagiegampresa.

Lo fundamental del tema de investigacion es dekariBstrategias de Marketing
que ayuden a la imprenta a mantenerse dentro dehdeey lograr los beneficios
comerciales, mediante las herramientas metodokgicacesarias en una
investigaciéon de mercado, se podra visualizartleasion actual de la misma lo
gue ayudara a encontrar estrategias y un markatieguado y valedero para el

correcto manejo del mercado.

2.1.1.1. Principios y Valores

Los principios y valores de la imprenta Parrefidetallan a continuacion:

e Calidad en el desarrollo de nuestra oferta de mtogu

» Lealtad que nos permita desarrollar la identidpergenencia.
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* Honestidad en el cumplimiento del trabajo.

» Integridad para alcanzar el éxito.

* Prudencia en la toma de decisiones.

e Equidad en el desarrollo personal y profesional.
» Disciplina en la gestion diaria.

» Confianza en las relaciones de negocios.

Andlisis de la Filosofia Corporativa Actual.

No poseer una filosofia corporativa formal y contipar con los colaboradores,

evitara que todos compartan la misma meta y se lemnhgs objetivos.

Implantar una filosofia corporativa que permitaimiefel estado actual de la
imprenta en el mercado y proyectar un escenarigesia mediano y largo plazo,
procurando un acercamiento a la comprension decdascteristicas de una
imprenta y de los diversos factores (sociales, @micos, politicos, tecnoldgicos,

etc.) que modulan en la rama de la tipografia eneetado.

Como prioridad se deberia compartir con los cokathanes e identificagquiénes
somos?y proyectar de una manera rgajuiénes queremos ser? Es decir,

disefiar un futuro viable para la imprenta y cuamifo.

Luego se busca marcar un camino que nos permital iestado actual al estado
futuro, es decir, determinar con claridad qué paisemos seguir para alcanzar
este futuro disefiado, a través de objetivos, aectiles y tareas.

El proceso no se limita a declarar un inventarionguinaria y recursos, mas
bien va por el camino de definir valores, habilesdcreatividad, disefio y

ventajas.

Es crucial, tener claro un norte trazado como miglé la imprenta y enfocar los
objetivos, actividades y tareas, en funcion de \agmioar las oportunidades del

medio, en base a nuestras fortalezas y reducitrasegebilidades.
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2.1.1.2. Cartera de Productos

La imprenta cuenta con un almacén el mismo quefaedi la necesidad del
cliente para sus diferentes compromisos socialdsyrales y deportivos, que se
exhiben en el local y cuenta con un extenso stacketamica, como también
decoraciones para diferentes actos sociales yama gompleta de tarjeteria para
compromisos de: confirmacion, primera comunion,ueedos de réquiem,

cumpleafios, aniversarios. Asi tenemos:

% Tarjetas para Bautizo.

% Partes Matrimoniales.

% Tarjetas de Quince Afos.

« Tarjetas Juveniles.

« Tarjetas Infantiles.

% Tarjetas de Primera Comunion.
% Tarjetas de confirmacion.

+ Tarjetas de Grado.

Toda esta variedad de tarjetas estan estipulagasibaiumero de cédigo de cada

una de ellas porque son de distintos modelos yeslo

% Tarjetas de Réquiem.

% Tarjetas de presentacion.
% Tarjetas sociales.

+ Diplomas.

+ Calendarios.

X/

% Infinidad de arreglos para toda ocasion como:

Arreglos realizados en espuma flex con frases cdmenvenidos a nuestro
matrimonio, bautizo, quince afios, primera comungonfirmacion , fiestas
infantiles, cisnes grandes para arreglos de mesapanas en todo tamafo y

ocasion, guirnaldas de todo color y ocasion, sépEsen variados colores,
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globos para toda asion y color , flores en vas modelos realizados

mazapan y tela.

Arreglos para fiestas infantiles como: v, juegos, juguetes, globo
tenemos también azares del novio, ramos de la npoiéa ligas, ligas, por
aros, bombonegopas arreglada recuerdo para canasta flores, arreglos ¢
el champan, velas de bautizo. Ofrecemos tambiérioss lazos para prime
comunion y confirmacion, arres de mesa y centros de mesa, entre.

Ademas adornos para los pasteles para toda ogas@mpromiso soci

» Capital Social

El capital social de la Imprenta Parrefio esta doitdd en un monto d
$30.000.00distribuidos de la siguiente mane

TABLA N° 1: CAPITAL SOCIAL

CANT. DESCRIPCION VALOR
Mercaderia. $ 10.000,00
2 Offset. 10.000,00
1 Prensa. 5.000,00
1 Heidelberg. 5.000,00
TOTAL $ 30.000,00

Fuente: Imprenta Parrefi
Realizado por: Olga Queved

» Logotipo

GRAFICO N° 2: LOGOTIPO

Fuentelmprenta Parref
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Es un medio de promocionar las herramientas dajtrabde esta forma llegar e

impactar al cliente (marketing).
2.2. Andlisis Situacional.

El Andlisis Situacional es el estudio del mediajee se desenvuelve actualmente
la imprenta Parrefio, tomando en cuenta los faciatemnos como los externos,
los mismos que influyen en como se proyecta la émiar en su entorno para

poder responder a la pregunta ¢ Donde estamos ahora?

Nuestros productos estan dirigidos a todo la sadiegh general, por que debido
al advenimiento de nuestra ciudad estamos denti® ldg que exige nuestro pais,
en la realizacién de toda clase de documentos xjge & ley ya que contamos
con el permiso y autorizacién del Servicio de Remtéernas (SRI) para realizar
dichos trabajos. Por lo expuesto anteriormentetragerabajos estan dirigidos al

comercio, educacion y la sociedad en si.

2.2.1. Andlisis Externo

2.2.1.1 Macroambiente

Para facilitar el andlisis se consideran un coojul® dos escenarios, los cuales a
su vez contemplan un conjunto de factores que deben estudiados

sistematicamente.

GRAFICO N° 3: MACROAMBIENTE

Escenario

Realizado por: Olga Quevedo
Fuente: Fundamentos de Marketing, William Stanton.

Escenario

\SOD
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» Escenario Tecnoldgico

Tecnologia.-

Como todo, la tecnologia representa oportunidadeamgnazas, ya que la
imprenta Parrefio cuenta con tecnologia de puntamifg@ndole realizar sus

trabajos de manera mas amplia, rapida y menossapsta especial con el uso del
internet, que ha revolucionado en la rapidez comua se puede obtener la
informacion renovada para aplicar sus disefios modeen los trabajos de sus
clientes para satisfacer sus gustos y necesidhegie en conjunto representa

una ventaja competitiva para la imprenta y organizees en su sector.

En si, todo dependeria también de cuanto las eagpestén dispuestas a invertir
en tecnologia, para ser mas competitivas y utilitans medios para mantener a

salvo su informacion.

Estas innovaciones y la utilizacion de la tecnaogan hecho de la imprenta
Parrefio, la industria grafica moderna, dejandadtra trabajos tipograficos que
eran en barras de plomo o bronce, los mismos guestaban a la salud de las
personas que realizaban estos trabajos, llegawmdosar molestias pulmonares y

permanentes infecciones bronquiales.

El sistema tecnoldgico de la Offset permite dedlarrdrabajos con rapidez y
exactitud, apoyado de la computadora se resuetdeninte el sistema de placas,
las mismas que pueden ser en poliéster para pae 1 las de metal para

impresiones grandes.

Capacitacion- Es necesario la utilizacion de una persona edjzeaa en disefio
gréfico para el manejo de esta maquina, es pogesda empresa capacita a sus
empleados continuamente, porque son ellos los plieagan su creatividad y

buen gusto para disefiar las placas del antes nmawldarte.

26



También dispone de una maquinaria de alta tecrologho |la computadora con
programas avanzados y sus impresoras laser queitgertnabajos de alta

resolucion.

» Escenario Social

En lo referente a lo social-cultural en nuestralatula imprenta tiene una gran
ventaja en la venta de tarjeteria, recuerdos, lagegorque nuestra ciudad tiene
fechas en que se realizan fiestas grandes como kofiesta de la Virgen de

Mercedes que se celebra el 24 de septiembre, ellen@syo que son las primeras
comuniones, el mes de junio son las confirmaciom@gdad y afio nuevo que son
en el mes de diciembre, matrimonios, etc. que pgema la imprenta desarrollar
trabajos para cubrir todas estas necesidades,gqiedauestra cultura y sociedad
en la que vivimos es rica en todo este tipo ddasegor o que esto se viene a

constituir en una oportunidad para la empresa ercide.

2.2.1.3. Microambiente

> Proveedores

Los proveedores de la imprenta Parrefio son empgeaades que abastecen con
el material y suministros que necesitan para laidabion de los diferentes
productos de acuerdo a las necesidades de logesliecomo también tiene
proveedores de productos terminados como es eldsatms recuerdos para todo
compromiso social que son abastecidos por Gutenpérpcromo, los mismos
gue son proveedores fijos y que tienen precioss#ules acorde al mercado esto
hace que la imprenta tenga precios competitivos etoresto de empresas que
también prestan el mismo servicio, los proveederesen a constituirse en una
fortaleza para la empresa, tienen precios bajampién extienden quince dias de

crédito, que de una u otra manera viene a apalahfiannciamiento del negocio.

La imprenta Parrefio debido al giro de su negoadienta con proveedores de

tarjeteria, recuerdos, diplomas, calendarios yghrsepara toda ocasion, de los
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cuales algunos son las empresas productoras, smrodistribuidores y otros son
detallistas, los mismos que buscan avanzar expareidel mercado, pagos

anticipados entre otros.

Estos son los proveedores mas importantes de lzimgpParrefo:

- Cuadro de Proveedores
TABLA N° 2: PROVEEDORES

EMPRESA MATERIALES

PACO, Caicedo Cartulina en todos los tamafos|y
colores, papel de toda marca y calidad

Sumigraf Rodillos, tintas, purpurinas, placas,
moletones

Gutenberg, Litocromo Recuerdos paradatoocasion en
material de eficacia.

Vernaza Grafic, Editar, Tarjetén Tarjeteria pa@dos los gustos Yy
ocasiones.

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo

> Cliente

Los clientes de la imprenta Parreiio son todas &gueérsonas naturales con un
nivel econdmico social bajo, medio, alto es dawiias las personas pertenecientes
a la poblacion econdmicamente activa del cantéradusiga, que poseen las
necesidades de adquirir nuestros productos y quieEmminadas ocasiones sin
importar la clase social necesitan de nuestrosugtod para sus diferentes

compromisos sociales.

Imprenta Parrefio posee clientes de categorias @, B,

A.- Se considera a los clientes que realizan camgesde la apertura de su local.
B.- Se considera a los clientes que realizan casmfyecuentes o repetitivas, es
decir que el intervalo de tiempo entre una comprag es mas corto.

C.- Se considera a los clientes que realizan casnge vez en cuando o por Unica

vez.
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Los principios bésicos que la imprenta Parrefidozatiton sus clientes son los

siguientes:

% Cortesia.

¢+ Atencion rapida.
+ Confiabilidad.

%+ Atencion personal.

«» Personal bien informado.

TABLA: N° 3: FRECUENCIA DE CLIENTES POR MES

CLIENTES

Enero 2.187
Febrero 4.374
Marzo 4.374
Abril 3.280
Mayo 3.280
Junio 3.28(
Julio 4.374
Agosto 2.187
Septiembre 4.000
Octubre 4.374
Noviembre 4.154

Total 39.866

Fuentenprenta Parrefio.
Realizado porOlga Quevedo

Los clientes que tiene la imprenta Parrefio sonrsidge se localizan en varios
sectores de la ciudad, vienen con frecuencia varsid embargo existe un grupo

de clientes fuertes especialmente de los alrededieréa ciudad.

Todo esto hace obtener una fortaleza para la irtgprgn que esto ha permitido
tener clientes fieles y seguros.
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» Competencia

Al llevar a cabo el andlisis de la competencianlestigadora a considerado que

existen competidores directos para la imprentaeRarr

Competidores Directos.- se considera a los locadeserciales grandes ubicados
en el sector centro de la ciudad y que comercializes mismas lineas de
productos.

A continuacién se detallan los competidores died® imprenta Parrefio

Impresora Lépez.

Gréaficas Parrefio.

1
2
3. Imprenta Catrrillo.
4. Imprenta Industria Grafica.
5

Imprenta Gutenberg.

TABLA N° 4: PARTICIPACION DE COMPETIDORES EN EL
MERCADO DE LA CIUDAD DE LATACUNGA

N° Competidores Productos Diferenciacion
directos S
[%2] =
'g '8 S 3 % ‘E o §
s |3 g 28 | § 3|%
S| e < @ £ £
1 | Impresora Lépez X X X 5 %
2 | Imprenta Parrefio X X X X 359
3 | Imprenta Carrillo X X X 5%
4 | Imprenta Industria Gréfica X X X 5%
5 | Imprenta Gutenberg X X X X X 509
TOTAL 100 %

Fuente: Imprenta Parrefio
Realizado por: Olga Quevedo
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Segun el andlisis en el cuadro anterior, se pudmerear que la imprenta
Gutenberg es el maximo competidor de imprenta Rajrpor que cuenta con
instalaciones mas grandes, lo superan en cantieatiehtes, posee maquinaria
mas moderna con alta tecnologia para la realizatgdus trabajos, sus productos
son exhibidos en grandes vitrinas iluminadas paia dientes y publico en
general.

La competencia de imprenta Parrefio es fuerte pte gda la imprenta Gutenberg,
para lo cual, la imprenta debera establecer egiasteque lo separen de la

competencia y le permitan ser lider en su mercado.

2.2.2. Andlisis Interno

Dentro del andlisis interno de la imprenta ParreBotomado como relevantes
analizar los siguientes aspectos, ya que con alliremos determinar si los

mismos son debilidades o fortalezas para la empresa

2.2.2.1. Aspectos Organizacional

Organigrama Estructural

La imprenta Parrefio cuenta con un solo administrdé sus locales. Por otra
parte, podemos decir que el personal tiene conenimide las funciones que
debe realizar, también recibe explicacién de estgparte de un superior o de otro
empleado con mayor tiempo de trabajo en la impyenti#gn le ensefia a manejar
el sistema de informacion para no cometer ningtor en el momento de realizar

y entregar los trabajos de calidad a gusto y dedeasis clientes.

El organigrama estructural de la Imprenta Parrefipresenta en los siguientes
diagramas estructurales, en el que actualmentgipart cinco personas, lo que
hace que su estructura sea aplanada y que se presdaar los procesos con

eficiencia.
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GRAFICO N° 4: ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENTE GENERAL (1)

A 4

SECRETARIA-CAJERA (1)

VENTAS (1)

ATENCION AL
CLIENTE

Fuente Imprenta Parrefio
Realizado por: Olga Quevedo

PERSONAL DE PLANTA (2)

DISENADOR

MANEJO DE LA
OFFSET

» Descripcion de funciones

TABLA N° 5: DESCRIPCION DE FUNCIONES

Trabajo | Funciones
Puesto de

- Selecciéon de Personal.

y optimizar recursos econdomicos, huma

- Manejar
Gerente tecnoldgicos.
General |- Controlary evaluar al personal.

- Requerimiento de Materia Prima.

- Manejo financieros.

- Contratar medios publicitarios.

- Negociacion directa con proveedores.

Nnos,
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Atender telefénicamente a clientes y proveedorda daprenta.

Llevar el control de la documentacion respectiv&eeencia.

Secretaria Declaracion impuesto.
cajera Facturar.
Asesoria al cliente.
Personal Atender en forma personalizada a los clientes.
de ventas Transmitir la imagen de la imprenta.
Uso y manejo de los productos.
Realizacion de disefios para tarjeteria, recueransglos,
facturas.
Realiza los trabajos que la imprenta ofrece a §estes con
Personal puntualidad, dedicacion y responsabilidad.
de planta Mantenimiento de las maquinas con las que trabajaprenta.

Cumplimiento de cronograma de trabajo.

Despacho de 6rdenes de produccion.

Fuente: Imprenta Parrefio
Realizado por: Olga Quevedo

> Analisis FODA

Las conclusiones obtenidas como resultado del smdHODA de la imprenta

Parrefio, seran de gran utilidad para el analidimmdecado y para el disefio de las

estrategias de mercadeo que se incorporaran ¢anell@ marketing.

La importancia en la realizacion de este andlisisiste, en poder determinar de

forma objetiva en que aspectos la imprenta Partiefie ventajas respecto de la

competencia y en qué aspectos necesita mejorappdes ser competitiva.
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» FODA
TABLA N° 6: FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
» Variedad de productos. » Mercado potencial amplio para
» Experiencia en el area de ventas. tarjeteria, recuerdos, arreglos.
» Posee capital para expandirse.
» Exhibicién de los productgs> Realizar alianzas estratégicas c¢on
innovadores. instituciones para la realizacién de
» Recursos fisicos de buena calidad.  los trabajos de impresion.
» Posicionamiento de la marca de
nuestros productos. » Crear nuevos puntos de venta para
> Alto poder de negociacion con cubrir mejor el mercado a nivel de
proveedores. la provincia.
» Predisposicion 'y apertura del
personal de trabajo en equipo. » Realizar importaci(’)n directa de lps
> Monitoreo  contnuo a la materiales 'y productos que
competencia. comercializa la imprenta
> Entregas puntuales de trabajos. actualmente.
» Capacitacion al personal en disefip.
> Buena imagen y prestigio de |& Capacitacion y asesoria financierd.
empresa. o
> Servicio al cliente personalizado, > 'Mportar maquinaria y productos.
DEBILIDADES AMENAZAS
» No cuenta congestion publicitaria.| » Inestabilidad politica y legal al pais.
» Incremento de impuestos en materia
> Personal de planta inestable. prima.
. | » Competencia directa de las
» Local posee un espacio reducido .
o imprentas que se encuentran
para exhibicion de sus productos.
alrededor como son: Impresgra
> Local no es propio. Lé;?gz, Imprenta Catrrillo, Industria
Grafica y Gutenberg.
» No realiza control contable. » Infraestructura propia y amplia de|la
competencia.
> No realiza cardex. » Crecimiento de la inflacién.
» Cliente no satisfecho por no
» Ubicacion no adecuada. cumplimiento de ofrecimientos.
» Competencia cuenta con mayor

capital y recursos financieros.

Fuente: Imprenta Parrefio
Realizado por: Olga Quevedo
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2.3.Investigacion de Mercado

2.3.1. Propdsito de la Investigacion

El estudio y proposito de esta investigacion decadd es involucrar la
recoleccion, el analisis y la interpretacion deinormacion para ayudar a la
administracion de la Imprenta Parrefio, a entendemedio ambiente, y a
desarrollar y evaluar los recursos de accion deaxetecnia.

2.3.2. Objetivos

2.3.2.1. Objetivos General

Posicionar el nombre de la imprenta Parrefio en egicamlo de la ciudad de
Latacunga con la finalidad de ganar clientes y ragja rentabilidad.

2.3.2.2. Objetivos Especificos

e Determinar el segmento de mercado de la imprentaita

» Conocer el nivel de satisfaccion de los clientésales de la imprenta.

» Determinar el grado de posicionamiento de la imjaren el sector urbano de
la ciudad.

» Determinar las necesidades actuales y futuras @ebécion, objetivo que
permita a la empresa elaborar productos acords aeiesidades.

2.3.3. Segmentacion

El proceso de segmentacion consiste en dividir a@rcado global en
subconjuntos, con caracteristicas de intereses egpscificos y homogéneos,
dirigidos a concentrar los esfuerzos de marketsmfpdmprenta, ya que no toda la
poblacion es el mercado, es por ello que es necesagmentar y asi poder tener
una solucién mas efectiva y a lograr una mejoliegicia en la utilizacion de los

recursos.
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2.3.3.1. Proceso de Segmentacion

Para el desarrollo del proceso de la segmentagsgtgmado en consideracion las
bases geograficas, demogréficas y psicograficasmiamas que nos ayudar a
dividir el mercado y obtener nuestro segmento éBpedale clientes, en donde
desarrollaré los esfuerzos de marketing, para dungmn los objetivos

propuestos.

2.3.3.2. Analisis de la Demanda

Para llevar a cabo el estudio de mercado, se hadimieomo referencia al nimero
de habitantes del Canton Latacunga para el ai® 2@ es de 16.7376
habitantes segun datos proyectados del INEC. Queelagroyeccion tiene una
tasa de crecimiento del 1.90% cada afio cifra sagtifa que afio a afio ha ido
creciendo, lo que contribuye para determinar laadeta del consumo de todo
tipo de productos y servicios, y por ende tambiém @ste crecimiento
poblacional que a simple vista podemos palpar d& igpanera crece la necesidad

de productos relacionados con el sector de immenta

TABLA N° 7: PROYECCION DE LA POBLACION

ANOS TOTAL DE PERSONAS
2001 143979
2002 146715
2003 149502
2004 152343
2005 155237
2006 158187
2007 161192
2008 164255
2009 167376
2010 170556
2011 173796
2012 177099
2013 180463
2014 183892
2015 187386

Fuente INEC

Elaborado por Olga Quevedo
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» Analisis de la poblacion del Canton Latacunga

De acuerdo a los datos proyectados del INEC, kctudie toda la poblacion del
cantén Latacunga se halla compuesta de la siguiesmera:

TABLA N° 8: POBLACION DEL CANTON LATACUNGA CENSO 20 01

AREAS TOTAL HOMBRES MUJERES
TOTAL 143.979 69.598 74.381
URBANA 51.689 24.888 26.801
RURAL 92.290 44,710 47.580
Fuente INEC

Elaborado por Olga Quevedo

Apoyados en las variables de la segmentacion detade, procedemos a
identificar a nuestro mercado meta, para lo cuslatemos en consideracion la
variable geografica, demogréfica y psicograficag gontienen datos reales de
nuestros posibles consumidores delos productoprgstara la imprenta.

TABLA N 9: VARIABLE GEOGRAFICA Y DEMOGRAFICA

GEOGRAFICA
Provincia Cotopaxi
Ciudad Latacunga

Poblacion del cantén Latacunga 170.556 habitantes

Tamafio de la PEA 28.420 habitantes
Densidad Urbana-rural
Clima Frio — Templado
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DEMOGRAFICA

Edad 15 afios en adelante

Sexo Hombres — Mujeres

Tamaiio de la familia 2;3;35

Ciclo de vida familiar jovenes, adultos y adultagyores

Renta Salario $ 240 en adelante

Ocupacion Profesionales, Técnicos, Empleados danafi

Trabajadores de Servicio, Agricultores| ,
Operadores de Maquinas, Trabajo |no

Calificados y otros

Educacion Centro de Alfabetizacion, Primario, seeuio,
Post Bachillerato, Superior, Post Grado.

Religion Catdlica, Cristiana, otros
Nacionalidad Ecuatoriana-extranjeros
Fuente INEC

Elaborado por Olga Quevedo

Por lo que nuestro segmento de mercado es la pa@blacon6micamente activa
del cantdén Latacunga, tanto del sector urbano al rgpecialmente personas que
tienen negocios y los que tienen establecido hegamn un segmento de

mercado de 28420 personas.

2.3.4. Actividades de la Investigacion de Mercado

2.3.4.1. Muestra

Para el desarrollo del siguiente plan de marke&ngvista que la ciudad de
Latacunga tiene una poblacion con proyeccion aD2fd 170.556 habitantes de
los cuales he considerado la muestra de 28428omes, comprendido
especialmente la poblacion econdémicamente actos,gle tienen empresas y
poseen un hogar formado de acuerdo a la bases gleestcion, son

considerados los potenciales clientes que utilizdoa servicios que brinda la

38



imprenta tanto del sector rural como sector ehnioh para nuestra investigacion
utilizaremos el muestreo probabilistico, dondeacatemento de la poblacion
tiene la misma probabilidad para ser seleccionktitamario de la muestra va a

ser calculado de acuerdo a la siguiente férmula:

PxQXN
n =
(N-1)E?/KH+PxQ
En donde:
n= Tamanfo de la muestra.
PQ = Varianza media de la poblacion.

= Poblacién o universo.
= Error admisible.

= Coeficiente de correccion del error (2).

Segun lo expuesto anteriormente se procede a asigi@es a la formula

para calcular la Muestra.

N = 28.420
PQ= 025
E= 0.08
= 2
0.25 x 28.420
n=
(28.420 - 1) (0.08/ 2) + (0.25)
21526.50
n=
(28420) (6.4-003/4) + 0. 25
21526.50
n=

(28420) (0,0016) + 0,25
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21526.50

n=
137.768 + 0.25
21526.50
n= EE—
138.018
n= 155.687867
n= 156

1.3.4.2. Ficha Técnica de la Encuesta.

TABLA N° 10: FICHA TECNICA

Fecha 27-de julio al 01 de agosto del 2009.

Lugar Sector norte, sur, este, oeste y centro de |ladiddd_atacunga

Tamano de la muestral 156 encuestas

Tipo de investigacion | Descriptivo con analisis cuantitativo.

Tipo de muestreo Probabilistico

Tipo de muestra Muestreo por juicio

Elaborado por Olga Quevedo

El tamafio de la muestra para la realizacion denlestigacion es de 156
encuestas con un nivel de confianza del 94.4%, |[esyar a obtener los objetivos

planteados anteriormente.

2.3.4.3. Propasito de la investigacion.

La investigacion realizada fue con la finalidad identificar los perfiles y
caracteristicas de los segmentos, ademas de canezbuscan cada uno de ellos,
con los cuales se establezca estrategias de nmgkejue promuevan el

crecimiento tanto rentable como de participacioelenercado.
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2.3.4.4. Descripcion de las actividades realizadas.

Durante la investigacion de campo se realiz6 siantes actividades:

= Serealizé 156 encuestas correspondientes al tadeaimuestra.

» Las encuestas fueron realizadas en la ciudad é¢ewaga en el sector norte,
sur, este y oeste de la ciudad, en varios almageoestros donde se rednen
grupos de gente.

»= El cronograma se cumplié de acuerdo a lo planificad

2.3.4.5. Andlisis e interpretacion de Resultados.

Después de haber terminado la investigacién de caseprealizé el analisis

correspondiente el cual arroj6 los siguientes tadas:
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CUESTIONARIO.

1. ¢Por qué motivo usted visita una imprenta

TABLA N° 11: MOTIVO POR EL QUE VISITA UNA IMPRENTA

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Facturas 39 25
Notas de ven 19 12
Libretines 25 16
Tarjeteria 39 25
Arreglos 19 2
Empastado 15 1C
TOTAL 156 100%

Fuentetnvestigacion de cam;.
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 5: MOTIVO POR EL QUE VISITA UNA IMPRENTA

10%

M Facturas

M Notas de venta
u Libretines

M Tarjeteria

M Arreglos

1 Empastados

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS.

Del total de los encuestados,% de las personas visitan las imprentas
tarjeteria, es decir de acuerdo a los compromisestenga el cliente, el ot
25% lo visita por facturas del negocio que las pexsoposean, el6% lo
hacenpor libretines, el otro 2% por arreglos para cualquier comprormn
social, el 106 por empastados de tesis, libros, revistas quakeele lo realice
y el otro 126 lo hacen de acuerdo a Inotas de ventael negocio par

determinar la produccion por comercializacion de los produc.
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2. ¢Cudles son las cantidades en articulos quisted adquiere en la:

imprentas?

2.1.Producto: Tarjeteria.

TABLA N° 12: TARJETERIA.

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
1 docena 15 47
3 docenas 10 31
5 docenas 7 22
TOTAL 32 100%

Fuentelnvestigacion de cam,.
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 6: TARJETERIA.

22%

B 1 docena
M 3 docenas

5 docenas

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS.

El 476 de los encuestados adquieren en las impresolo 1 docenede
tarjetas, el 31% 3 docenas y el otr@ de 5 docenas en adelante en tarje
comoson partes matrimoniales, 15 afos, entre . o segun el compromi
gue se presente sea este social, cultural y depot@anto institucionale:

como familiar, emgesarial o personal.
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2.2. Producto: Recuerdo:..

TABLA N° 13: RECUERDOS.

ALTERNATIVA FRECVUENCIA %
1 docena 28 48
3 docenas 12 21
5 docenas 18 31
TOTAL 58 100%

Fuentelnvestigacion de cam,.
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO Ne° 7: RECUERDOS.

31%

B 1 docena
M 3 docenas

5 docenas

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS.

Como podemos obsear en el grafico anterior, eB% de los recuerdos igL
a la cantidad de tarjetas que se ve, el 226 de los encuestados varic la
compra de los recuerdos y 1% es decir, adquieren en grandes cantidad

acuerdo al compromiso que tienen las personag) devel alto, medio y baj
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2.3. Producto:Facturas.

TABLA N° 14: FACTURAS.

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
25 Hojas 5 15
50 Hojas 23 7C
100 Hojas 5 15
TOTAL 33 100%

Fuente:Investigacion de cam,.
Elaboradopor: Olga Quevedo

GRAFICO Ne 8: FACTURAS.

B 25 Hojas
H 50 Hojas
100 Hojas

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS.

Segun los datos obtenidoobservamos que las facturas que elabor
imprenta es muy acogida por los duefios de los i, por que este
personasegun los datc el 70% elaboran facturas de 50 h¢, el 15% de 100
hojas y el 1% de 25 hojas, esto es segun las ventas diari realicen las
personas en sus negoc
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2.4.Producto: Boletos.

TABLA N° 15: BOLETOS.

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
1 ciento 9 27
3 cientos 10 3C
5 0 mas ciento 14 43
TOTAL 33 100%

Fuente:Investigacion de cam,.
Elaboradopor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 9: BOLETOS

M 1 ciento
M 3 cientos

5 o0 mas cientos

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS.

Aqui vemos la calidad con que las imprentas realiaa libretines lo cual €
muy admitido por sus clientes y publico en ger, ya que el 4% lo hacen
en cantidades amplias de acuerdo a la magnitueveelto o programa que

vaya a realizarel 3(% realizan libretines de 300 y el%7de un ciento, se¢
estos para rifas, entradas y demas compromisoslesc culturales -
deportivos.
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3. ¢Con qué recuencia usted va a una Imprenta

TABLA N° 16: FRECUENCIA QUE ASISTE A UNA IMPRENTA .

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Diario 1 1
Semanal 5 3
Mensual 51 3B
Otro 99
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacién de cam,.
Elaborador:; Olga Quevedo

GRAFICO N° 10: FRECUENCIA QUE ASISTE A UNA IMPRENTA .

1% 3%

’ M Diario
B Semanal
Mensual

m Otro

Elaborado por: Olga Queved

ANALISIS

De los resultados obtenic, vemos que el 88 de los encuestados acuden
imprenta por otras razones sean de amistad o necesidades escolares
pueden ser diplomas, empastados, escritura eftutisstprofesionales a plumill
libretas de educacion basit Mientras que el 3 lo visitan mensualmente p

facturas, el 3% lo hacen semanal y el 1% Ictan a diario.
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4. ¢Cuando usted visita una imprenta que es lo que maalora?

TABLA N° 17: QUE VALORA DE UNA IMPRENTA .

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Calidad 55 A
Precio 75 47
Atencion 11 7
Ubicacion 15 9
Otro 5 3
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacién de cam,.
Elaboradgpor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 11: QUE VALORA DE UNA IMPRENTA .

3%

M Calidad
M Precio

Atencion
m Ubicacidn

m Otro

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

Como podemos verl 47% de los encuestados lo que mas valoran en
imprenta es el precio que van pagar por los aascgue adquieren de ellas,

mismos ge estan basados en la calida sus trabajos, el 34 por que estde
acuerdo conla calidad es decir que exacto, sin embargo existe u% que ve la
ubicacion dda imprenta, un % por la atencion al cliente y e¥3que ven otro

valores.
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5. ¢Ha visto publicidad de Imprentas existentes en ng&#o cantén”

TABLA N° 18: CONOCE PUBLICIDAD DE IMPRENTAS EN EL

CANTON.
ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Si 68 44
No 88 56
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacion de cam,.
Elaborador:; Olga Quevedo

GRAFICO N° 12: CONOCE PUBLICIDAD DE IMPRENTAS EN EL
CANTON.

m Si

HNo

Elaboradgor: Olga Quevedo

ANALISIS

Segun los encuestac el 56% no han visto publicidad de imprentas en tnor
cantdén, es decir hay un desconocimiento o faltaindermacion sobre la
imprentas que existen en nuestra ciudad, ya sesupabicacion u otros factore
mientras que el otro 44% conocen la exisia de las mismas.
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6. En qué medios de comunicacion usted lo ha visteescuchado

TABLA N° 19: MEDIOS DE COMUNICACION .

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Prensa 25 16
Volantes 25 16
Internet 1 1
Eventos 4 2
Revistas 8 5
Radios 39 5
Television 54 35
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacion de cam..
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO Ne 13: MEDIOS DE COMUNICACION .

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

B Prensa
M Volantes
M Internet
M Eventos
M Revistas
I Radios

Television

Aqui estos datos nos demuestque el publico lo que mas ve es la televis

por lo que el35% de los encuestados lo han visto y han escucha

propaganda de algunas imprer por la television, el Zopor la radioel 16%

en la prensa, elé% por volantes, el 5% por revistas, el 286 pventos y pc

desconocimiento o manejo de la computadora sdl&wese han enterado

internet.
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. De los medios de comunicacién que le presentamosantinuacion. Cual

de ellos son los que usted mas sintoniza, adquiere o disg.

TABLA N° 20: MEDIOS DE COMUNICACION MAS UTILIZA.

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Prensa 28 18
Volantes 25 16

Internet 1 1
Eventos 4 2
Revistas 8 5
Radios 39 5
Television 51 3
TOTAL 156 100%

Fuentenvestigacion de cam,.
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 14: MEDIOS DE COMUNICACION MAS UTILIZADOS

M Prensa

M Volantes
W Internet
M Eventos
M Revistas

" Radios

Television

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

Como lo hablamos en el punto anterior los datosrothbs nos demuestr.
que el 3% de las personeprefieren como medio para enterarse de
articulos que tienen y los servicios que prestaningrentas es la televisi
aungue son considerados los mas costosos5% por la radio, el 18%se
enteran por la prensa, el% por hojas volantes, el 1% paternet, el otro %

por revistas y el% llegan a saber por eventos que realizan en tadi
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8. Usted ha visitado la imprenta Parrefio?

TABLA N° 21: VISITA IMPRENTA PARRENO .

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Si 76 49
No 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacion de cam..
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 15: VISITA IMPRENTA PARRENO .

m Si

m No

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

Del total de los encuestados vemos que el 51than tenido la oportunide
de visitar la imprenta Parrefio, tal vez por no hddeuficiente publicidad
informacion sobre los servicios, trabajos y attis que proporciona

Imprenta Parrefio, en cambio que el otro 49% dehasiestados conocen
existencia de la Imprenta Parrefio por que lo hamads por cualquier raz¢
yasea por trabajo o compr De esta manera la Imprenta Parrefio a satist
las necesidades y gustos de sus clientes y delcpubh general en |

entregando trabajos de cad.
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9. Usted conoce los productos que ofrece la ImprentaaRefio?

TABLA N° 22: PRODUCTOS DE IMPRENTA PARRENO.

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Si 76 49
No 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentetnvestigacion de cam;.
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO Ne° 16: PRODUCTOS DE IMPRENTA PARRENO.

S

HNo

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

El 51% de los encuestados vemos que no conoceprémhictos qu
ofrece la imprenta Parre, ya que esto se debe a la falta de informa
sobre la ubicacion de la Imprenta, es decir alta fée publicidad de |
misma y el otro 49% si conocen los trabajos qulkzees la calidad de st
productos por que han visitado la Imprenta Parrgfige fa visto la

satisfaccion en la adquisicion de sus produt
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10. Cree usted que los productos que ofrece la Imprentdarrefio actualmente
es de:

TABLA N° 23: CALIDAD DE PRODUCTOS IMPRENTA PARRENO .

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Excelente 51 33
Bueno 25 1€
Malo 0 0
No contestarc 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentetnvestigacion de cam;.
Elaboradopor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 17: CALIDAD DE PRODUCTOS IMPRENTA
PARRENO

M Excelente
M Bueno
Malo

® No contestaron

0%

Elaboradopor: Olga Quevedo

ANALISIS

Sobre los productos que ofreceimprenta Parrefio vemos que €% son
de excelente calidad como también son excelentedréiajos que |
imprenta realiza para sus clientes, consideranglost mercado como ul
de las imprentas de excelente calidad sus trabajos realizados ¢
tecnologia de punta y suministros de alta calidgakantizando s
duracion, presentacion y excelencia, satisfacieddoesta manera

consumidor fina
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11.Los Trabajos enviados aealizar en la Imprenta Parrefio :on entregados

oportunamente?

TABLA N° 24: ENTREGA DE PRODUCTOS OPORTUNAMENTE.

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Si 75 48
No 1 1
No contestarc 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacién de cam,.
Elaborador:; Olga Quevedo

GRAFICO N° 18: ENTREGA DE PRODUCTOS OPORTUNAMENTE

51% | Si

al

1%

HNo

No contestaron

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS.

Como podemos observar 48% de los encuestados estan satisfechos c
responsabilidad que tiene la Imprenta Parrefio eeal&zacion yentrega puntual
de todos sus trabajos a sus clientes en el diaaygnecisa, mientras que el 1%
los encuestados demuestra inconformidad con laeinty y el 51% no conteste

por desconocimiento de la existencia de la imp.
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12.Cree usted que los prcios de la Imprenta Parrefio sor

TABLA N° 25: PRECIOS DE IMPRENTA PARRENO.

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Altos 4 3
Medianos 36 24
Bajos 36 22
No contestarc 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentenvestigacion de cam,.
Elaboradpor: Olga Quevedo

GRAFICO Ne° 19: PRECIOS DE IMPRENTA PARRENO.

3%

[ Y=
B Medianos

22% Bajos

M No contestaron

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

El 24% de los encuestados, comc22% de los mismos opinan que los prec
que pagan por los servicios y trabajos que reddizenprenta Parrefio son just
es decir exactos, porque estan al alcance de asedientes y publico en gener
Precios que son compatibles en el mercado dera ciudad, y 3% dice que los
precios son altos, mientras que el 51% no respol
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13.Considera usted que los precios que ofrece la Imprta Parrefio estan a

alcance de nuestra economia?

TABLA N° 26: PRECIOS DE LA IMPRENTA PARRENO SON

COMODOS.
ALTERNAT IVA FRECUENCIA %
Si 74 48
No 2 1
No contestarol 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacion de cam,.
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 20: PRECIOS DE LA IMPRENTA PARRENO SON
cOMODOS

51% I _e

-

Elaborado por: Olga Quevedo

m No

No contestaron

1%

ANALISIS

El 48% de los encuestados opinan que los precios quengaw los servicios
trabajos que realiza la Imprenta Parrefio estarlcance de nuestra econor
poraue son justos es decir exactoguida de la cortesia de su gerente y pers
de ventas, porque al cliente hay que hacerle sguogr es importante en
imprenta. Ya que los servicios que mas valora ientd en la Imprenta a la q
asiste es el buen trabajo y sus pre y el 1% dicenque no estan al alcanc

mientras que el 51% no respon
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14.Le gustaria que nuestra imprenta le entregue a domilio sus productos’

TABLA N° 27: ENTREGA A DOMICILIO DE PRODUCTOS .

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Si 70 45
No 6 4
No contestarc 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacion de cam,.
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 21: ENTREGA A DOMICILIO DE PRODUCTOS .
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H No
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Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

Del total de los encuestados 45% estdn gustosos que la Imprenta
entregue a domicilio sus trabajos, lo cual lo t@mars muy encuentra pe
planificarlo y asi satisfacer los gustos de nussttientes y publico en gene

y el otro &6 prefieren retirar del propio lo, mientras ue el 51% no
responde.
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15.Cuando ha visitado la Imprenta Parrefio lo ha hechgor:

TABLA N° 28: MOTIVO DE VISITA A IMPRENTA PARRENO

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Precio 60 39
Atencidén 6 4
Ubicacion 8 5
Otro 2 1
No contestarc 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacion de cami.
Elaboradgpor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 22: MOTIVO DE VISITA A IMPRENTA PARRENO
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™ No contestaron
4%
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Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

Se puede ver que el % de los encuestados que asisten a la Imprentafiedo
hacen por sus precios equitativos en toda su menieagl por el excelentisin
trabajo, que son realizados con tecnologia de pohta punto importante es
5% que lo visita por su ubicacion,4% por la atencién al cliente que es el fa
importante para atender la peticion del mismo, laesciendo las dudas que
tenga al momento de elegir el producto, entregatelesta manera producto:
trabajos de calidad y el otil% restante lo visitpor otras razones que teng

nuestros clientggnientras que el 51% no respon.
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16.Como califica la atencion al cliente en la Imprentdarrefio?

TABLA N° 29: CALIFICACION A IMPRENTA PARRENO

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
Excelente 69 44
Bueno
Malo 0
No contestarc 80 51
TOTAL 156 100%

Fuentelnvestigacion de cam..
Elaboradgor: Olga Quevedo

GRAFICO N° 23: CALIFICACION A IMPRENTA PARRENO
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® No contestaron

0% 5%

Elaborado por: Olga Quevedo

ANALISIS

Comopodemos observar el % de las personas encuestadas estan satisfect
la excelente atencién al cliente que brinda larémga Parrefio, es decir lo ¢©
mas valora el cliente en la imprenta es la cortesfaque les recibe su gere y

el 5% calificacomo buena, mientras que el 51% no respo
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2.3.6. Informe de la Investigacién de Mercado

» La Imprenta Parrefio se funda hace 39 afos, enicia foe Unicamente una
imprenta con poca maquinaria y en su totalidad mlaypor iniciativa de su
propietario se puede ver que en la actualidad iavedo en su totalidad y se
mantiene en un nivel competitivo que las otras enfas de la localidad

» Los objetivos son indispensables en el desarr@létadmprenta asi como la
aplicacion de estrategias de marketing para @nsebre la existencia o
direccion de la imprenta, dichas estrategias dernmdicion deberdn ser
basadas en medios masivos que son aquellos quédotes y el publico en

general recomiendan para conocer la ubicacida theprenta Parrefio.

» Cuando escogemos una Imprenta lo primero que vessosl precio y la
calidad, lo que quiere decir, que nos dirigimosna imprenta recomendada

gue nos garantice la calidad en sus trabajos.

» Basandome en la investigacion, vemos que la sedisfa al cliente en la
realizacion de sus trabajos es excelente supetaadxpectativas del mismo,
ya sea en los resultados obtenidos en los traldajesilizacion de tecnologia

de punta y materiales de calidad.

» Al momento de decidir en visitar una imprenta l&isién recae sobre los
padres, porque son los que toman la decision erprewnsus productos,
arreglos para fiestas, tarjeteria, o la realizad@sus trabajos, basados en los

precios que la imprenta tiene para sus clientes.
» EIl tener variedad de productos en modelos, colalisgfios, marcas, entre

otras, es un factor determinante en la imprentalgque la asistencia seria

mayor si se tuviera informacion o supieran la ubi@ade la misma.
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» Alos clientes no les interesa pagar un precio aftassi el trabajo lo a merita,
aun mas si este va acompafado de la cortesia yambiente agradable

interno, que quiere decir que el proceso de atardi@liente de la Imprenta
Parrefio es excelente.

> El mercado meta al cual esta direccionado se etreuen el nivel alto, medio

y bajo cuya informacion se obtuvo de la encuesthzeaa.
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CAPITULO I

3. PROPUESTA PLAN DE MARKETING

3.1. Mision.

“Somos una imprenta que brinda el mejor servico ka mas alta calidad en y
eficiente capacidad en productos, preocupandoebbiehestar de los recursos
humanos; por medio de la capacitacién continuaa comunicacién de puertas

abiertas, de relacion directa y personal entredod

3.2. Vision.

“Ser una imprenta competitiva a nivel provinciaGaomocida por su alta calidad
cuyo resultado sea la satisfaccion de las crecderdeesidades de sus clientes en
todos sus compromisos deportivos, sociales wvi@iés.

3.3. Objetivos.

3.3.1. Objetivo General.

Establecer las estrategias que permitan ganar auwsentes en el mercado de la

ciudad de Latacunga, satisfaciendo las necesidiedes mismos.

3.3.2. Objetivos Especificos.

v" Incrementar las ventas en un 5% en tarjeteriagerdos, arreglos para todo

acto social, a través de estrategias basadas\uarietting Mix.
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v' Elaborar planes de accion que permitan sustentadeshrrollo de las
estrategias.

v' Elaborar el presupuesto de Marketing de Ingresagastos que permitan

medir el costo beneficio para la empresa.

3.4. Estrategias.

3.4.1.Estrategias de Mercadotecnia.

Las Técnicas de Benchmarking Secundario

Se recopila informacién de dominio publico sobre settor comercial, las
empresas competidoras, el mercado, los clientespiloveedores, etc., con el
objeto de descubrir cudl es el valor afladido dmtapetencia, sus debilidades y

fortalezas.

Para nuestro caso utilizaremos el benchmarkingnsiecio en el que la imprenta
Parrefio se basa en las cadenas comerciales a naggnal como: PACO,
Caicedo, Sumigraf, Gutenberg, Litocromo, Vernaziitag, Tarjetdén, entre otros,
debido a que aspiramos mantener un liderazgo merelado.

» Cadena de Valor de los Productos de la Imprenta fééo

GRAFICO N° 24: CADENA DE VALOR

& Bronta 4 Parrefio

Erclesiraios el e Tgoxdico y Ol -
\

Proveedor —— ..o

Consumidor final

zoousm  cELUS

Fuente: Imprenta Parrefio.

Como podemos observar la cadena de valor de leentgParrefio en la linea de

productos que va directamente del fabricante oymtod al almacén, quién esta
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autorizado a comercializar el producto y tambiérvéata al detalle llegando

directamente al consumidor.

Entonces vemos que con esta cadena de valor dld=awlstribucion que utiliza

la Imprenta Parrefio para vender su producto estdigecon un canal corto, el

MIiSMO que por ser un servicio no necesita de irgdianios.

Imprenta

Cliente

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo

3.4.1.1. Diferencia Competitiva

TABLA N° 30: ELEMENTO INTEGRADOR

Elemento Integrador

DIFERENCIACION PRODUCTO SATISFACCION DE LOS
CLIENTES
Asesoramiento > Tarjeteria
personalizado de acuerdo » Recuerdos Por qué nos gusta su varied
a las necesidades del > Arreglos y disefios
cliente

> Tarjeteria
Marcas reconocidas y de » Recuerdos
calidad » Adornos o arreglos

Con los mejores disefios y
modelos a nivel nacional

> Tarjeteria
Recuerdos
» Arreglos

A\

Servicio Adicional

La eleccion la hace usted

Fuente: Registro de la Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo
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PRODUCTO

Tabla N° 31: DIFERENCIA COMPETITIVA EN PRODUCTO

PRODUCTO: TARJETERIA, RECUERDOS Y ARREGLOS

FACTOR

IMPRENTA PARRENO

COMPETENCIA

PROPUESTA

Calidad

Se requiere que los productos
cumplan los estandares de

calidad como: Finos acabado
modelos exclusivos, material

resistente, no tienen fallas.

Satisfaccion de sus

clientes en la calidac

de sus productos.

Verificar la
adquisicion y
recepcion de la

mercaderia

Garantia

Reponer por trabajo dafiado
0

Cambio del trabajo defectuos

No hay garantia en
el trabajo o compra

que se realice

Redactar el cliente
la orden de

trabajo

Variedad

Mantener diversificacion de

productos.

Productos realizado

con alta tecnologia

Trabajar modelos

computarizados.

Disefios
innovadores y

tecnificados.

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo
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» Linea de Productos

LINEA DE PRODUCTOS DE LA IMPRENTA PARRENO

IMPRENTA
PARRENO

Tarjeteria

[

Matrimonios Impresa y no impresa. En material de Opalina condes
oro, cartulina, hilo dorado y caja transparentepep
marfilado con pan de oro, troqueladas (son tarjetalas
gue las figuras estan sobresalidas).

Bautizos Impresa y no impresa en cartulina y pergamino yeb

marfilado con pan de oro.

ap

Confirmaciones

Impresas y no impresas en variedad de disefios hilal
dorado, opalina con pan de oro, troqueladas,

transparente y cartulina.

D

caja

Réquiem

Impresa y no impresa con cordon, pan de oro, dés
de hilo dorado, opalina con pan de oro, troquelacaa
transparente y cartulina, como también sencillas

figuras religiosas.

co

Baby Shower

Impresa y no impresa. En diversos modelos y dsefio
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IMPRENTA
PARRENO

Arreglos realizados en espuma flex con frases cg

DMO:

Matrimonios . . . : . .
Bienvenidos a nuestro matrimonio, bautizo, quingesa
) primera comunion, confirmacion , fiestas infantilesc.,
Arreglos Bautizos :
y cisnes grandes para arreglos de mesa, campanasia@n t
Recuerdos , : tamafio y ocasion, guirnaldas de todo color y ocasio
Confirmaciones y g y ocas
serpentinas en variados colores, globos para toasian
Baby Shower y color , flores en variados modelos realizados| en
mazapan y tela.
Despedidas de Solteros
Facturas y Notas de Ventg Elaboradas en papel quimico en diferentes tamafios y
modelos
Libretines Elaborado en papel normal, tipo talamari
Impresion Carnets deportivos Elaborados en cartulina dendlisticolores y disefos
Cintas Cintas con filo dorado, impresas atgly peticion de

cliente.
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TABLA N° 32: SERVICIO

DIFERENCIACION COMPETITIVA EN SERVICIO

SERVICIO

FACTOR

IMPRENTA PARRENO

COMPETENCIA

PROPUESTA

Funcionalidad

Sector no adecuado y el
local reducido que no
permite la eleccion de los

productos por parte de los

Amplios locales pari
exhibicion de sus
productos.

Ubicado en un secto

Cambio de local

Cambio de sector

clientes comercial
La eleccibn de loy No tiene catalogos Ampliar e innovar
Asesoramiento| productos en catalogos | todos sus productg el portafolio de
disposicion de los clienteg son  expuestos ¢ productos.
publico
Personal sirf Mantener charlas
Buena Personal amable y cortés| conocimientos de¢y capacitacion
Atencion relaciones humanas| sobre atenciéon al

cliente

Sala de Espera

No existe

No existe

Atencién rapida al

cliente

Fuente: Registro de la Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo
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Tabla N° 33: PERSONAL

DIFERENCIACION COMPETITIVA EN PERSONAL

Personal

FACTOR

IMPRENTA PARRENO

COMPETENCIA

PROPUESTA

Conocimiento

Personal con un 50% de

experiencia en ventas

Personal eficaz en
la venta de

productos

Establecer planes
de capacitaciéon
permanente sobre

los productos

Recibir con amabilidad a

Personal poco

Seleccion de

Cortesia sus clientes cortés con sus personal muy
clientes rigurosa en cuanto
a cortesia
Valor Personal confiable, Personal solo Fiel cumplimiento
Etico comprometido y familiar. | comprometido de los

ofrecimientos que

se da al cliente

Responsabilidad

Cumplimiento en las

ordenes de produccién

Retraso en los
pedidos o trabajos

Normas de trabajo
a tiempo

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo
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TABLA N° 34: IMAGEN COORPORATIVA

DIFERENCIACION COMPETITIVA DE IMAGEN

Imagen

FACTOR IMPRENTA PARRENO | COMPETENCIA PROPUESTA

Existen marcas de

productos que tienen

desarrollada y posicionada

Su imagen como es el caso

de PACO (cartulina en Realizar promociones

tamafos y colores, papel sobre las  marcasg

de toda marca y calidad), existentes pero que ng
Marcas Sumigraf (rodillos, tintas|, Igualdad en marcq tienen un buen

purpurinas, placas),de productos posicionamiento en e

Gutenberg, Litocromo mercado

(recuerdos para toda

ocasion en material de

eficacia) y  Tarjeton

(tarjeteria para todos lgs

gustos y ocasiones)

Locales ampliog Proponer una

Su local posee un espacipara exhibir sug adecuacion al local por|

Ambiente muy reducido. productos. medio de la estrategia
del benchmarking
Patrocinar cor
instituciones, y Buscar eventos
No se realizan importantes para

Actividades | Auspiciar algun eventpactividades ofrecer alianzas

gue se realiza en la ciudadespecificas estratégicas.

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo
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TABLA N° 35: PRECIO

DIFERENCIACION COMPETITIVA DE PRECIO

Precio
FACTOR IMPRENTA COMPETENCIA PROPUESTA
PARRENO

Tarjeteria:
18 afios $ 8.00 $ 9.00 Docena de 13 unidades
bautizo $ 9.00 $ 11.00 en cada pedido
réquiem $ 6.00 $ 7.00

Docena de 13 unidades
Recuerdos: en cada pedido.
18 afios $ 6.00 $ 8.50
bautizo $ 6.00 $ 10.00 5% de descuento en la
réquiem $ 5.00 $ 8.00 compra de 4 docenas.
Arreglos:
campanas Variedad en Impulsar las
serpentinas modelos y disefios Igualdad en arreglo promociones de ventas
servilletas mediante spout en

television

Fuente: Imprenta Parrefio.

Realizado por:

Olga Quevedo
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3.4.2. Canales de Distribucion

Como ya se dijo en la cadena de valor, imprenteeRarutiliza un canal directo,

es decir entrega su trabajo al consumidor final.

Imprenta Consumidor final

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado poi©lga Quevedo

3.4.3. Promocién (Comunicacion)

Imprenta Parrefio para promocionar su imagen y ptoddispone del siguiente

mensaje:

El mensaje de imprenta Parrefio es:

“EN IMPRENTA PARRENO ENCONTRAMOS

COSITAS LINDAS A PRECIOS BAJOS”

3.4.3.1. Seleccién de Medios

La imprenta Parrefio publicita por temporadas fastigcomo son. Dia de la
madre, dia del padre, confirmaciones, primeras odmnes, dia de la Virgen de
las Mercedes, navidad, fin de afio; para lo cuaksitxr seleccionar medios
publicitarios y de entre estos tenemos:

> Medios Publicitarios

» Television

La television es un sistema de telecomunicaciora gar transmision y

recepcion de imagenes (en movimiento) y sonidoistarntia. Para la zona
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centro existen dos transmisiones como: Unimax y C®lor Canal 36, pero
en base a un estudio se pudo determinar que &ifre Etansmisoras la mas
sintonizada es TV Color Canal 36 con una capadigaespacios publicitarios

limitados y un costo elevado.

> Radio

La temporalidad en la radio es inmediata. La inaedi y la brevedad son

algunas caracteristicas basicas de la radio.

En base al estudio de mercado se ha logrado detarias estaciones radiales
mas escuchadas por la poblacién de Latacunga,itasa®s que son tomadas
en cuenta para llegar eficientemente a nuestroaderobjetivo. Para la zona
centro se pudo determinar que la radio Hechizo .fFM.) Es la més

sintonizada.

» Presupuesto de Publicidad

La propuesta para promocionar a imprenta Parrefiolosn medios de

comunicacion y de acuerdo a su sintonia es elesitgli

Television Presupuesto x 6 meses en TV x $ 400 mensual & @3

Radio: Presupuesto x 1 Afio en radio Hechizo (10®7 ¥$ 120 mensuales
con un descuento del 15% = 1224.00

Prensa Presupuesto x 3 meses (martes y sabados s$algublicidad) en La
Gaceta x $ 100 mensuales = $ 300.00
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TABLA N° 36: PRESUPUESTO PUBLICITARIO

PRESUPUESTO PUBLICITARIO
TELEVISION $ 2400.00
RADIO $1.224.00
PRENSA $ 300.00
TOTAL $ 3.924.00

Realizado por: Olga Quevedo

3.4.4. Estrategia de Promocion en Ventas

La imprenta Parrefio aplicara la estrategia de enosn mercaderia seleccionada

estimulando la compra del cliente. Ademas se aplipppmociones para la fuerza

de ventas.
TABLA N° 37: CRONOGRAMA PROMOCIONAL
CRONOGRAMA PROMOCIONAL
MES CELEBRIDAD INICIO | FINALIZACI PROMOCION
ON

10% de descuento er

FEBERERO San Valentin 01-05-10 31-05-10 | tarjeteria seleccionada
Pompones
guirnaldas campanas
servilletas

Primeras

MAYO Comuniones 01-05-10 31-05-10 | 910POS

velas
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10% de descuento er
recuerdos
MAYO Dia de las Madres 01-05-10 31-05-10 | seleccionados
Pompones
campana
JUNIO Confirmaciones | 01-06-10| 30-06-10 guirmaldas servilletas
globos
velas
10% de descuento er
Fiesta de la tarjeteria seleccionada
SEPTIEMBRE | Santisima Virgen| 20-09-10 30-09-10 |y recuerdos.
de las Mercedes
10% de descuento en
NOVIEMBRE | Dia de los ciento de tarjeteria
difuntos 25-10-10 03-11-10
Se regalara calendarig
DICIEMBRE Navidad 01-12-10 31-12-10 llaveros.
Se regalara calendarig
DICIEMBRE Fin de Aio 25-12-10 31-12--10 | llaveros.

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo

3.4.4.1. Ventas Personales

La imprenta Parrefio se enfoca en el asesorami¢émiceiate de manera que el

mismo mantiene una informacion oportuna, para selear los productos que

son el objeto de dejar completamente convencidoliahte, que el producto

adquirido solucionara sus necesidades.
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TABLA N° 38: COSTO PROMOCIONAL

MES CELEBRIDAD | PRODUCTO | PRECIO | PROMOCION
Guirnaldas
campanas $ 50.00 $ 50,00
MAYO Primeras servilletas
comuniones globos
velas
pompones
Campanas
guirnaldas $50.00 $50.00
JUNIO Confirmaciones| servilletas
globos
velas
pompones
DICIEMBRE | Navidad Llaveros 2.00 $ 100.00
DICIEMBRE | Fin de Afio Llaveros $ 2.00 $ 100.00
TOTAL INVERSION $ 300.00

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado: Olga Quevedo
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3.4.5.Estrategia del Marketing MIX

TABLA 39: PLAN OPERATIVO DEL MARKETING MIX

ELEMENTOS
DEL OBJETIVO ESTRATEGIAS ACTIVIDAD COSTO FECHA RESPONSABLE
MARKETING
MIX
- Contactos a nuevos
proveedores.
- Investigar sobre las
ESTRATEGIA Diversificacion - Modelos en otras nuevas tendencias y $ 100.00
de los productos marcas mantener un poder
(tarjetas, negociador alto con
DE recuerdos, nuevos proveedores. 10- 04-10 Jefe de ventas
arreglos)
PRODUCTO - Nuevos disefios | -  Adquirir nuevos
productos como: Trofeos, $ 300.00
sellos de caucho.
Mantener Mantener productos de
diferencia con I3 Publicar sus precios alta calidad y de
competencia & reconocidas marcas a $ 100.00 | Todo el afio Jefe de Ventas
ESTRATEGIAS travé_s del preciqs accesibles a todos
precio. los clientes.
DE - Primeras
Establecer Promocionar los Descuento del 1% en lag comuniones. Jefe de Ventas
PRECIO precio descuentos en tripodes  ventas de $ 150.00 al $ 100.00 | - Confirmaciones.
especiales po ubicados en el local mes. - Fiestas de
temporada. Septiembre
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ESTRATEGIAS Ampliar el Busqueda de nuevos Realizar una
DE segmento de mercados como los investigacion de $ 100.00 15-16-10 Jefe de Ventas
PLAZA clientes cantones Pujili y Saquisili mercados para nuevos
mayoristas. clientes mayoristas.
Coordinar con el canal 3p
el spout de 2 pautajes en
Promocionar para TV la mafiana, 2 pautajes en $ 2.400.00
ESTRATEGIA color canal 36. la tarde, y 1 pautaje en la
noche. De lunes a
DE Anunciar por radio viernes.
Mejorar la Hechizo (107.7) FM Coordinar con la radio
imagen elegida por excelencia cor Hechizo para publicitar
PUBLICIDAD corporativa de la mayor audiencia por 5 meses en horarios| ~ $ 1.224.00 15-06-10 Jefe de Ventas
empresa cotopaxense. de: 6.00-8:00-10:00-
11:00-12:00-15:00-
Publicar en la Gaceta 16:00-17:00-18:00-19:00.
medio escrito de mayor Publicitar por 3 meses:
aceptacion en la los martes y sdbados $ 300.00
ciudadania. saldré la publicidad.
Mantener un
ESTRATEGIA | Personal o
motivado, Dar capacitacion al
comprometido | Frecuente capacitacion al personal, sobre temas $ 200.00 06-10-10 Jefe de Ventas y
DE con sentido de | personal relacionados con servicio RR HH
pertenencia parg al cliente y ventas.
PERSONAL

asi garantizar ur
buen desempefi
laboral.

1=
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-Buscar un redisefiador de
interior.

Contratar al redisefiador
de interiores y
disefiar plano.

Administrador del
local.

ESTRATEGIA
-Ampliacion y
DE readecuacion del $1.000.00 01-07-10
espacio fisico
EVIDENCIA del local. Implementacion de
FiSICA -Adecuacion de ambientes anaqueles, exhibidores d Jefe de Ventas
y exhibicién en el local. centro, y colgadores de
plastico.
TOTAL DE $5.723.00
INVERSION

Fuente: Imprenta Parrefio.
Realizado por: Olga Quevedo
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3.5. Presupuesto de Marketing

TABLA: 40: PRESUPUESTO DE MARKETING — RESULTADO GEN ERAL

EMPRESA: IMPRENTA PARRENO

PRERIODO

Resultado General 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas
(en miles de $) en: Realizacion
Tarjetas 449248 52681,6 58176 70296 76760
Recuerdos 17614(4 21412 26260 29653,6 32320
Arreglos 2020 2545,2 3838 4545 5878,2
Participacién de mercado
(% de ventas al detalle) de: Realizacion
Tarjetas 3144,736 3687,712 4072,32 4920,72 5373,2
recuerdos 1233,008 1498,84 1838,2 2075,752 2262,4
Arreglos 141,4 178,164 268,66 318,15 411,474
Contribucién neta de 1% 1% 1% 1% 1%
marketing(en miles de $)de:
Tarjetas Objetivos 45374,04853208,416 58757,76 70998,96 77527,6
Recuerdos 17790,544 21626,12 26522,68 29950,136 32643,2
Arreglos 2040,2 2570,652 3876,38 4590,45 5936,982

Realizacion 65204,792 77405,188 89156,74 105539,546 116107,782

Fuente:Imprenta Parrefio.
Realizado por:Olga Quevedo
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TABLA: 41: PRESUPUESTO DE MARKETING — GASTOS DE MAR KETING

EMPRESA: IMPRENTA PARRENO

3

Gastos de Marketing

(en miles de $) Realizacion 3924 4120,2 4326,21] 4542,5208 4769,64653
Gastos de la fuerza de

ventas(en miles de $) Realizacion 300 315 330,75 347,29 364,65
Gastos totales de

marketing(en miles $) Realizacion 4224 4435,2 4656,96 4889,81 5134,30

Fuente:Imprenta Parrefio.
Realizado por:Olga Quevedo



TABLA: 42: PRESUPUESTO DE MARKETING — GASTOS PUBLIC ITARIOS 2010

EMPRESA: IMPRENTA PARRENO

GASTOS 2010

NOTA: Incrementa inflacion

Costes 2011 2012 2013 2014 2015

Publicidad prensa 300 315 330,75  347,2875 364,65
Publicidad radio 1224  1285,2 1349,46  1416,933 1487,78
Publicidad TV 2400 2520 2646 2778,3 2917,22
Marketing directo 300 315 330,75  347,2875 364,65
TOTAL 4224 4435,2 4656,99 4889,808§ 5134,30

Fuente:Imprenta Parrefio.
Realizado por:Olga Quevedo



TABLA: 43: PRESUPUESTO DE MARKETING — HOJA DE PRESUPUESTOS

EMPRESA: IMPRENTA PARRENO

Producto: tarjetas 2011 2012 2013 2014 2015
Compras (unidades) 5560 6520 7220 8700 9500
Cantidades vendidas

(unidades) 5555 6524,6 7201,3 8686 9494
Precio al detalle por docena 8 8,4 8,82 9,26 9,72
Precio de venta medio por docena 7 7,35 7,72 8,10 8,51
Costo por docena 6 6,3 6,62 6,95 7,29
Ingresos (en miles de $) 44440 54806,64 63515,47 80441,05 92320,13
Costo de los productos 33330 41104,98 47636,60 60330,78 69240,10
vendidos (en miles de$)

Contribucién Bruta

de Marketing 449,25 526,82 581,76 702,96 767,60

Fuente:Imprenta Parrefio.
Realizado por:Olga Quevedo
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TABLA: 44: PRESUPUESTO DE MARKETING — HOJA DE PRESUPUESTOS

EMPRESA: IMPRENTA PARRENO

Producto: recuerdos 2011 2012 2013 2014 2015
Compras (unidades) 4350 5300 6500 7350 8000
Cantidades vendidas

(unidades) 4343 5292.,4 6498,34 7342,70 7989,1
Precio al datalle por docena 4 4,2 4,41 4,63 4,86
Precio de venta medio por docena 3 3,15 3,31 3,47 3,65
Costo por docena 2 2,1 2,21 2,32 2,43
Ingresos (en miles de $) 17372 22228,08 28657,68§ 34000,37 38843,20
Costo de los productos

vendidos (en miles de$) 8686 11114,04 14328,8397 17000,19 19421,60
Contribucion Bruta

de Marketing 176,14 214,12 262,60 296,54 323,20

Fuente:Imprenta Parrefio.
Realizado por:Olga Quevedo
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TABLA: 45: PRESUPUESTO DE MARKETING — HOJA DE PRESUPUESTOS

EMPRESA: IMPRENTA PARRENO

Producto : arreglos 2011 2012 2013 2014 2015
Compras (unidades) 2160 2600 3800 4550 5860
Cantidades vendidas

(unidades) 2156,35 2595,70 3797,60 4545,00 5858
Precio al detalle por docena 1 1,05 1,10 1,16 1,22
Precio de venta medio por docena) 1 1,05 1,10 1,16 1,22
Costo por docena 0,50 0,53 0,55 0,58 0,61
Ingresos (en miles de $) 1078,18 1362,74 2093,43 2630,70 3560,22
Costo de los productos

vendidos (en miles de$) 2156,35 2725,49 4186,85 5261,41 7120,44
Contribucién Bruta

de Marketing 20,20 25,45 38,38 45,45 58,78

Fuente:Imprenta Parrefio.
Realizado por:Olga Quevedo
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CONCLUCIONES

» A través del estudio de mercado se pudo determumatas necesidades de los
clientes son que se incrementen variedad de dargt modelos, colores y

disefios para la imprenta.

» Las preferencias que se dan en relacion al seryiaspecto fisico del local

son: atencion al cliente, ambientes confortablessgnal capacitado.

» la preferencia en relacion con los atributos saniedad de productos, precios

comodos, productos de calidad de marcas reconocidas

» Las preferencias en Tarjeteria son para Primeramugiones vy
confirmaciones y las fiestas que se celebran dgalgisima Virgen de las

Mercedes en el mes de Septiembre.

» Es necesario constituirle legalmente como Empresa gos permita
expandirnos dentro de la zona centro del pais;amsd optimizar y controlar
la Gestion de la Imprenta.

» EI plan operativo a implementarse con las diferemtstrategias propuestas,
constituirdn el elemento integrador para la im@etacion del
Merchandising con un servicio adicional, como ueat&ja competitiva frente

a la competencia.

» La imprenta estd llamada a desarrollar un margetnix que les permita

conseguir sus objetivos comerciales en relaciérucotieterminado segmento.

Que al cumplir con las estrategias propuestasnfaeanta Parrefio permitira

posicionarse como una Imprenta lider en el mercado.
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» La mezcla del marketing es capaz de gestionar wganizacion que se
traducirda en una herramienta de diferenciacion gigmnamiento en el

mercado con su consiguiente ventaja competitiva.

» lainstauracion de salas de espera, servicio deguis, asesoramiento es a un

MAs una ventaja competitiva frente a la competencia

» Los aspectos importantes para que un cliente seaente en la imprenta
Parrefio  son: local amplio, asesoramiento y buet@mci@n, precios
competitivos, catalogos, personal amable; los nsedmportantes son:
variedad de productos, publicidad, sala de esfi@@mente lo que no tiene

importancia es el servicio a domicilio.
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RECOMENDACIONES

Incrementar las necesidades que los clientesranaen la Investigacion de

mercado en variedad de tarjetas, modelos, cojodesefios.

Integrar los diferenciadores que los clientes defaancomo son: sala de

espera, servicios de post- venta y asesoramiento.

Cumplir con el plan operativo a las fechas indisactan la finalidad de llagar

a evaluar los objetivos propuestos como Imprenta.

Se recomienda constituirla legalmente como Emppasa poder expandirnos

en la zona centro de la ciudad.

El desarrollo del Marketing Mix permitira a la Ingpta Parrefio alcanzar sus
objetivos y posicionarse como imprenta lider emetcado.

Seleccionar al personal idéneo que cumpla con fxidnalidad de la

Imprenta, a cambio de una estabilidad laboral yaciég miento.

Intensificar los canales de distribucién propueg@s la implementacion del

Merchandising.

Implementar los espacios fisicos funcionales asicclos recursos necesarios

de apoyo para la implementacién del Merchandising
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ANEXO # 1.

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

IMPRENTA PARRENO

Direccion: Parroquia la Matriz, Barrio el Salto.lléa Guayaquil y Av. Amazonas

ENCUESTA
OBJETIVO

Recopilar opiniones respecto ala Imprenta Parreiida que buscaremos ofrecer

un mejor servicio a través de nuestra Imprenta.
INSTRUCCIONES

Lea detenidamente y marque con una (X) o la cahidda respuesta obtenida en

cada pregunta.

1. ¢Por qué motivo usted visita una Imprenta?

a. Por Facturas ()
b. Notas de Venta ()
c. Libretines. ()
d. Tarjeteria. ()
e. Arreglos para toda ocasion ) (
f.

Empastados de libros, revistas, tesis, etc. ( )

2. ¢Cuales son las cantidades en articulos que ustediqaiere en las

Imprentas?

a) Tarjeteria 1 docena (), 3desefh) , 5omasdocenas ()
b) Recuerdos 1 docena (), 3docénas, 50 masdocenas ()
c) facturas 25 Hojas -1 (), 50Hoja) , 100 Hojasomas ()
d) boletos 1 ciento (), 3ntas () , 5omas cientos ()
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¢, Con que frecuencia usted va a una Imprenta?

a. Diario. ()
b. Semanal. ()
c. Mensual. ()
d. Otro. ()

Cuando usted visita una imprenta qué es lo que méaslora:

a. Calidad. ()
b. Precio. ()
c. Atencion. ()
d. ubicacion ()
e. Otro ()

¢, Ha visto publicidad de Imprentas existentes en ng&go canton?
Si ()
No ()

¢ En qué medios de comunicacion usted lo ha vistescuchado?
prensa
volantes

internet

revistas

- ® 2 0 T p

radios

e I S

(
(
(
eventos (
(
(
(

g. television
h.
De los medios de comunicacion que le presentamosantinuacion. ¢ Cual

de ellos son los que mas sintoniza, adquiere o dise?

I. prensa ()
j. volantes ()
k. internet ()
l. eventos ()
m. revistas ()
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n. radios

7 ~ ~—
N ~—r

0. television

8. ¢Usted ha visitado a la Imprenta Parreiio?

Si ()
No ()

Si su respuesta es Sl por favor Continde con el ct®onario. GRACIAS
9. ¢Usted conoce los productos que ofrece la ImprenRarrefio?
Si ()

No ()

10. Cree usted que los productos que ofrece la ImprentaParrefio

actualmente es de

a. Excelente calidad. ()
b. Buena calidad. ()
c. Mala calidad. ()

11. ¢ Los trabajos enviados a realizar en la Imprenta Raefio son entregados
oportunamente?

a. Si

b. No

’ N ~
o N—r

12. ¢Cree usted que los precios de la Imprenta Parrefgmn?
a. Altos. ()
b. Medianos. ()

c. Bajos ()

13. ¢Considera usted que los precios que ofrece la Ingmta Parrefio esta al
alcance de nuestra economia?
Si ()
No ()
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14. ;Le gustaria que nuestra imprenta le entregue a danilio sus
productos?
Si ()
No ()

15. Cuando ha visitado la Imprenta Parrefio lo ha hechgor:
a. Calidad. ()
b. Precio.
c. Atencion.
d. Ubicacion
e. Otro

N A~ N A~
SN N =

16. ¢ Como califica usted la atencion al cliente en laniprenta Parrefio?

a. Excelente

b. Bueno

o~ o~
~ ~—~ ~—

c. Malo

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

94



ANEXO # 2.

MUESTRARIO DE TARJETERIA PARA TODO COMPROMISO SOCIA

Primera Comunién

~ Teinvitamos a participal
En el Advenimiento del Hijo (a) de la Sra.




Tarjetas Infantiles

Graduacion
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ANEXO # 3.

INSTALACIONES DE IMPRENTA PARRENO
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PLANTA BAJA
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PLANTA ALTA
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INSTALACIONES DE IMPRENTA PARRENO EN EL BARRIO SAN
SEBASTIAN DONDE FUNCIONA LA MAQUINARIA
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MAQUINARIA DE IMPRENTA PARRENO
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OFFSET
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PERFORADORA MANUAL

GUILLOTINA
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