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RESUMEN

Este trabajo de titulacién consiste en el andlisis de mercado y la definicién de las
mejores estrategias de marketing para implementar el proyecto llamado “Disefio

grafico express” en la empresa DG EXPRESS.

Esta empresa se ha desempefiado hasta el momento en el mercado del disefio
grafico y la impresion digital sin éxito, por varios motivos; principalmente la
competencia saturada y una mala administracion. Hoy la empresa se ve obligada

a darle un giro al negocio y buscar soluciones para no quebrar.

Como una alternativa para sacar adelante a DG EXPRESS, se ha decidido probar
en un mercado donde no se hubiera explorado antes en el area del disefio grafico,
el mercado de los micronegocios como panaderias, tiendas de abarrotes,
peluquerias, costureras, entre muchos otros y mediante una encuesta se
descubrié que puede ser un mercado muy prometedor no solo para el disefio sino

para la asesoria de marketing.

“Disefio grafico express” es un término que se utilizara para definir al servicio que
se ofrecera, quiere decir disefio rapido, eficiente, eficaz y econdmico, que pueda
ser accesible para microempresas, micronegocios o personas naturales que
necesiten de este servicio sin la burocracia o los costos de una agencia de

publicidad.

Basados en los resultados de las encuestas, se ofreceran los servicios de disefio
de una manera estandarizada y mediante un proceso que involucra desde el
contacto con el cliente, hasta el servicio postventa para lograr llegar a mas

micronegocios y disminuir los costos.

Se crearon tres paquetes diferentes, que sirven para distintos casos y situaciones
que puede requerir el cliente. DG BASIC, para un negocio naciente, DG BOX, para
uno que ya esta en el mercado, pero necesita mejorar su imagen e impulsar sus

ventas y DG MIX que se dedica a empresas en proceso de desarrollo y
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crecimiento, este, ademas de disefo incluye asesoria en marketing y permite a las
empresas prepararse para atender a mercados superiores de la ciudad, el pais e
incluso internacionales.

Ademas se desarrollaron las estrategias de marketing idoneas para poder llevar a
cabo este proceso con éxito en un mercado globalizado.
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ABSTRACT

This graduation paper analyzes both, the market and the best marketing strategies
to implement the project called “Disefio Grafico Express” (Express graphic design)
in the company known as DG EXPRESS.

This company has so far played in the market of graphic design and digital printing
without success, for several reasons, mainly saturated competition and
mismanagement. Today the company is forced make big changes to the business
and find solutions to avoid bankruptcy.

As an alternative to move forward, DG Express has decided to target a market that
hasn’t been exploited in the area of graphic design. This Market is composed of
micro-business such as bakeries, grocery stores, hairdressers, among many
others. By means of surveys applied to a sample of these kinds of business it will
be shown that this is a very promising market not only for graphic design but also

for Marketing assessment and consulting.

"Graphic Design Express" is a the term used to define the service to be offered a
fast, efficient, effective and economical service that can be accessible to small and
micro business or individuals who need this service without the bureaucracy or

costs of an advertising agency.

Based on survey results, this service has been designed in a standardized manner
and through a process involving every aspect from customer contact to after sales

service thus helping reach more business and lower costs.

Three different service packages have been created, each one for a different
opportunity and situation that the customer may require. DG BASIC, for an
emerging business. DG BOX, for one that is already on the market but needs to
improve its image and boost its sales and DG MIX dedicated to companies in
development and growth, this last package also includes marketing advice and
allows companies prepare to meet the bigger markets in their own city, the country

or even internationally.
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Appropriate marketing strategies have been developed to carry out this process
successfully in globalized markets.
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INTRODUCCION

DG EXPRESS es una empresa quitena, fundada en Abril de 2008, por dos
socios, para funcionar como una imprenta digital.

Al separarse los socios fundadores a finales del afio 2010, la socia que ha
quedado a cargo del local comercial, no puede seguir cumpliendo las mismas
tareas que antes se realizaban.

El volumen vy el tipo de trabajo requieren de mucha fuerza y esfuerzo fisico y la
empresa aun no tiene la capacidad de contratar empleados, por lo que se han
perdido clientes y la empresa esta proxima a cerrar.

Sin embargo en la ciudad de Quito se ha visto un mercado desatendido, las
microempresas como tiendas, panaderias, farmacias, locales y negocios
pequenos que han descuidado su aspecto, nunca han tenido una asesoria en
marketing o disefio publicitario o algunos lo realizaron en la apertura de dicho
negocio sin innovar ni mejorar su imagen a lo largo del tiempo, por lo tanto se
desea mejorar e impulsar estos negocios mediante la opcion del disefio grafico
express, diseno rapido, econdomico y de calidad enfocado a negocios nacientes
y en las siguientes etapas.

El mercado nacional esta cada vez mas globalizado y los microempresarios
deben competir con productos importados y con grandes tiendas de marcas
internacionales o negocios familiares poderosos que estan establecidos por
muchos afnos en el pais y que han crecido de forma que se han vuelto casi
monopolicos y han absorbido a muchos negocios pequefios.

Lo que DG EXPRESS busca es ayudar a estos pequefios negocios a competir
de una manera mas acertada en estos nuevos mercados globalizados y
convertirse en la primera opcion de sus clientes frente a estas grandes
empresas que dominan el mercado.

Por todo lo antes mencionado, se ha planteado cambiar la imprenta digital por
una oficina de “Disefo grafico express”, con nuevos objetivos y metas
empresariales, aprovechando la preparacion y experiencia en el campo del
disefo grafico publicitario y los conocimientos adquiridos a lo largo de esta

carrera de marketing.



Delimitacion del Tema

Anadlisis de mercado y definicion de las estrategias de marketing para
implementar los servicios de disefio grafico express en la empresa DG
EXPRESS.

DEFINICION DEL PROBLEMA
Planteamiento del Problema

Se han observado en la ciudad de Quito microempresas y locales comerciales
que reflejan la necesidad de mejorar en el ambito de imagen corporativa,
disefo publicitario y marketing.

Se han detectado los siguientes problemas: se observan locales sin publicidad,
otros con faltas de ortografia en sus rétulos, materiales inapropiados, perchas
desorganizadas y clientes mal informados. Se ha descubierto una posible
oportunidad de mercado en estas empresas para implementar el nuevo servicio
de “Disefio grafico express”, mediante la transformacion de un negocio ya
existente con el nombre de DG EXPRESS, que opera en la ciudad de Quito
como imprenta digital, este servicio ayudaria a estas microempresas a mejorar
en los aspectos mas importantes de publicidad y marketing y a la empresa DG
EXPRESS a salir adelante; sin embargo el mayor problema es que no se
cuenta con la informacion suficiente para tomar decisiones de como, cuando o

qué estrategias le permitirdn acercarse con éxito a este mercado objetivo.
Pregunta de Investigacion

¢ Existe un mercado en la ciudad de Quito que requiera los servicios de “Disefio
grafico express”™?

¢ Qué estrategias de marketing se deberian aplicar para implementarlos
mediante la empresa DG EXPRESS?

Formulacién de la Hipétesis

Existe un mercado que requiere de los servicios de “Disefo grafico express” y
las estrategias de marketing propuestas permitiran implementarlos mediante la
empresa DG EXPRESS.



Objetivos

Objetivo General

Desarrollar un analisis de mercado para confirmar la existencia de un segmento
objetivo lo suficientemente grande y con los motivadores de compra necesarios
para consumir los servicios de Disefio grafico express y si se comprueba la
existencia de dicho segmento, desarrollar las estrategias de marketing que
permitan a DG EXPRESS penetrar y posicionar sus servicios en este hasta el
30 de Diciembre de 2015.

Objetivos Especificos

eRealizar una descripcion del negocio y su situacion que nos permita
comprender el estado actual de la empresa y sus limitaciones y realizar un

analisis general de la industria del sector grafico en disefio e impresion.

eDesarrollar un analisis de mercado para analizar los aspectos referentes al
nuevo servicio propuesto, posible ubicacion, posibles clientes, proveedores, la
competencia, costos, precios referenciales, caracteristicas y requerimientos del

mercado meta.

e Definir las estrategias de marketing adecuadas de producto, distribucion,
precio y comunicacion para los servicios de la oficina de “Disefio grafico
Express” DG EXPRESS que le permitan cumplir sus nuevos objetivos

empresariales hasta el ano 2015.
Justificacion

El presente trabajo de investigacion, se centra en demostrar que mediante las
herramientas del marketing se puede dar un enfoque diferente a un negocio ya
establecido, como la empresa DG EXPRESS y también ayudar a mejorar las
ventas de los micronegocios que se han observado para que puedan
convertirse en negocios prosperos y rentables.

Lo que se desea demostrar es que con los conocimientos adquiridos en esta

carrera se puede solventar problemas basicos de un negocio naciente o en



proceso de crecimiento y aprovechar las fortalezas y ventajas con las que
puede contar un emprendedor al iniciar un nuevo reto. Mediante las
herramientas del disefio publicitario y el marketing ayudar a los micronegocios
a proyectar su imagen y generar acogida en un mercado que dia a dia es mas
competitivo y exigente.

Mediante este proyecto se desea demostrar que es posible cambiar la
mentalidad de los microempresarios Quitefios, dejar de encontrar en las calles
letreros manchados, locales desorganizados, anuncios con faltas ortograficas,
combinaciones de color antiestéticas y recargadas, todo siempre respetando el
gusto y la cultura propia de cada emprendedor. Demostrar que no importa el
tamarno del negocio, el marketing y el disefio publicitario son aplicables siempre
y son herramientas basicas para el crecimiento y la prosperidad de cualquier
empresa.

Personalmente este trabajo es muy importante, porque la empresa para la que
voy a realizar esta investigacion es propia y soy yo misma quien me encuentro
en este dilema. Quiero realizar este trabajo de titulacién por amor a mi trabajo y
a mi empresa DG EXPRESS, ya que con el estudio realizado en esta carrera
de marketing me siento aun mas preparada y capaz de lograr sacarla adelante.

MARCO TEORICO

La necesidad de elaborar estrategias de marketing para la empresa DG
EXPRESS, asi como la evaluacion de implementar un nuevo servicio
inexistente en el mercado, motiva a desarrollar una valoracion del entorno de la
misma mediante un anadlisis de este mercado. Basando este estudio en la
competencia, la estructura del sector, las interrelaciones con el entorno social,
podremos conocer mejor la situacion por la que atraviesa DG EXPRESS vy las
estrategias Optimas para sacarla adelante.

Para realizar este analisis de mercado se ha de utilizar conceptos y
metodologias predisefiadas con el afan de hacerlo con la mayor efectividad y

exactitud posible.



Analisis de mercado:

Segun la economista Josefina Koch en su manual del empresario exitoso, el
analisis de mercado debe medir la calidad y la cantidad de la demanda del bien
o del servicio cuya produccion es el objeto del proyecto, asi como los precios y
las formas de comercializacion. Se debe investigar sobre las variables sociales
y econOmicas que puedan afectar o condicionar el proyecto. El analisis de la
demanda debe justificar que existe una poblacion suficiente dispuesta a
adquirir bienes y/o servicios a determinados precios. (KOCH J. Manual del
Empresario Exitoso, pag. 26)

Para medir la muestra a investigar, utilizaremos la conocida formula:

n = (Z?pgN) / (Ne? + Z?pq), Donde: n: muestra, N: poblacion, Z: nivel de
confianza, e: grado de error, p: probabilidad de ocurrencia, q: probabilidad de
no ocurrencia.

Para un estudio de mercado usualmente se toma en cuenta un nivel de
confianza del 95%, en el caso del analisis que se realiza para DG EXPRESS se
ha decidido tomar en cuenta el 15% de la cantidad obtenida en este resultado
como una cantidad referencial que permitira conocer la disposicion del mercado
objetivo hacia los servicios de DG EXPRESS vy si se debe realizar un estudio
de mercado a futuro. Tomando en cuenta que es un mercado totalmente
desatendido y no se tiene ninguna informacién al respecto no seria correcto
lanzar un estudio complejo y costoso sin antes justificar esta inversion
mediante este analisis de mercado.

Andlisis de Competencia:

La competencia es un aspecto primordial a la hora de realizar un analisis del
mercado meta, ya que mediante las empresas ya existentes se puede conocer
si las necesidades de los potenciales clientes estan satisfechas. Mediante la
competencia también se puede comprobar si la propuesta que se tiene existe
de una manera explicita o incluso de forma implicita dentro del mercado, se
puede realizar benchmarking para mejorar los productos y servicios e inclusive
se puede tomar en cuenta para el analisis de costos y precios referentes.



Segun Michael Spendolini, “benchmarking” es “un proceso sistematico y
continuo para evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo de las
organizaciones que son reconocidas como representantes de las mejores
practicas, con el propdsito de realizar mejoras organizacionales”.

(Spendolini, M., The Benchmarking Book, pag. 3)

Y es importante también tomar en cuenta lo que nos dice la revista digital,
Marketing del siglo XXl en su articulo de Analisis Competitivo del autor Rafael
Muhiz Gonzalez “No es nuestro competidor aquel que fabrica un producto
genérico como el nuestro, sino aquel que satisface las mismas necesidades
que nosotros con respecto al mismo publico objetivo o consumidor”.

(www.marketing-xxi.com/analisis-competitivo-17.htm)

Los Factores a analizar: segun el articulo Analisis de Competencia de
Marcelo Berenstein para la revista digital Emprendedores News, aplicandolos a
la empresa DG EXPRESS:

Competidores: ;Quiénes son competidores en la industria en la que
participara DG EXPRESS?

Competidores potenciales: ;Quiénes podrian ser competidores en la
industria en que participara DG EXPRESS?

Productos / servicios sustitutos actuales y/o potenciales: ;Qué productos-
servicios alternos podrian ofrecer una relacion valor-costo mas interesante para
los clientes actuales o potenciales?

Determinacion de aspectos criticos de la competencia: -factores que
determinan el éxito de un competidor en su sector, ;No sera que la percepcion
de marca es mas importante en dicha industria que la calidad intrinseca del
producto-servicio?

Analisis de cada competidor ;Qué caracteristicas criticas distinguen a cada
competidor? ;A qué segmento(s) se dirigen?
(http://www.emprendedoresnews.com/tips/analisis-de-competencia.html)

Ademas, al analizar la competitividad de DG EXPRESS frente al mercado
existente hay que tomar en cuanta de acuerdo con Michael Porter, que existen
cinco fuerzas que pueden afectar a la competitividad: Rivalidad entre empresas



competidoras, Entrada potencial de nuevos competidores, Desarrollo potencial
de productos sustitutos, Poder de negociacion de los consumidores y Poder
de negociacion de los proveedores. (Porter M, The Competitive Advantage
of Nations", Capitulo 2)

Este modelo ayuda a una empresa a conocer el atractivo de una industria
dentro de un mercado y determinar la rentabilidad de un sector, para analizar la
posicion de una empresa dentro de este y asi poder definir una ventaja

competitiva.
Analisis de Proveedores

Para cualquier negocio, es prioritario conocer de cerca a los proveedores con
los que se va a trabajar, ya que son los principales aliados a la hora de
otorgarles valor a nuestros productos o servicios.
DG EXPRESS por experiencia propia ya cuenta con proveedores que le
seguiran sirviendo aun en esta nueva etapa, ya que en sus anos de existencia
ha ido comparando precios y servicios de cada uno hasta decidirse por los que
mas le convenian
Los aspectos mas importantes que podemos analizar
¢ Cuantos son, Quiénes son y Dénde estan?
Segun el libro Plan Estratégico en la practica de José Maria Saiz de Vicuna
El analisis debe considerar:
e Evolucién Histdrica de las Compras
¢ Numero y Caracteristicas de los proveedores clave de la empresa
¢ Importancia Relativa de cada proveedor
e Compromisos de los proveedores con otras empresas
e (Capacidad de los proveedores para cubrir las necesidades de la
empresa.
¢ Dificultad de cambio de proveedor, posibles proveedores, sustitutos,
costo de cambio, etc.

(José Maria Saiz de Vicuna, Plan Estratégico en la practica, pag.54)



Para el caso de DG EXPRESS que cuenta ya con algunos proveedores se
tomara en cuenta a los ya existentes y las probabilidades de conservarlos
mediante alianzas, en caso de que cumplan las expectativas.

Analisis de la Comunicacion

Otro aspecto indispensable que debemos tomar en cuenta es si nuestra
comunicacion llega de manera correcta y al publico correcto.

Nuestra imagen corporativa nos define y tenemos que estar completamente
seguros de que refleja lo que nosotros somos.

Segun la Revista Digital Gestiopolis, en el articulo de Jorge Escobar
Fernandez, La Comunicacion Corporativa:

“La comunicacién corporativa es el conjunto de mensajes que una institucion
proyecta a un publico determinado a fin de dar a conocer su mision y vision, y
lograr establecer una empatia entre ambos. La Comunicacion Corporativa tiene
que ser dinamica, planificada y concreta, constituyéndose en una herramienta
de direccidn u orientacion sinérgica, basada en una retroalimentacion
constante.(...)”
(http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/comucorp.htm)

“Toda comunicacion responde prioritariamente a seis preguntas: Quién, Qué,
Cuando, Dénde, Como y Por Qué.”

Ademas hay que tomar en cuenta los elementos para una comunicacion
eficiente, Para Luhmann, en su libro Sistema Social, la informacion, la
expresion comunicativa y la comprension serian los tres elementos del
fendmeno comunicativo. Por consiguiente, para que se desarrolle un proceso
comunicativo “la informaciéon ha de ser expresada y esta expresion
comunicativa ha de ser comprendida”.

(Luhmann N. Sistema Social, pag 139)

Analisis de los Canales de Distribucién

Otro aspecto importante por analizar son los canales de distribucion para que
nuestro producto o servicio cumpla su trayecto de manera optima hacia el



cliente final. En el caso del servicio de disefio express, lo l6gico es que se
considere un canal directo, sin embargo se deben analizar todas las
alternativas, ya que mediante otros canales también se podria llegar y dar
facilidades a los clientes finales.

Segun la revista digital Marketing del siglo XXI del Centro de Estudios
Financiero, podemos definir a un canal de distribucién como:

«areas econdmicas» totalmente activas, a través de las cuales el fabricante
coloca sus productos o servicios en manos del consumidor final. Aqui el
elemento clave radica en la transferencia del derecho o propiedad sobre los
productos y nunca sobre su traslado fisico. Por tanto, no existe canal mientras
la titularidad del bien no haya cambiado de manos, hecho muy importante y
que puede pasar desapercibido.

(http://www.marketing-xxi.com/canales-de-distribucion-63.htm)
GRAFICO N° 1: CANALES DE DISTRIBUCION

Canal Recorrido

Directo Fabricante > Consumidor
Corto  Fabricante > Detallista > Consumidor
Largo Fabricante = -----—----emeeemeeeee > Mayorista > Detallista > Consumidor
Doble Fabricante - A.Exclusivo > Mayorista > Detallista > Consumidor

Fuente: (http://www.marketing-xxi.com/canales-de-distribucion-63.htm)

Analisis de los Costos y Precios Referenciales

Este analisis es basico para conocer nuestra competitividad dentro del mercado
meta, para conocer que estrategias se pueden utilizar en cuanto a precios.
Las estrategias que se utilicen en gran parte dependeran del resultado de este

analisis.

Segun la pagina de herramientas empresariales, infomipyme.com, para lograr
un buen analisis:

“El calculo de costo es uno de los instrumentos mas importantes para la toma
de decisiones y se puede decir que no basta con tener conocimientos técnicos
adecuados, sino que es necesario considerar la incidencia de cualquier
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decision en este sentido y las posibles 0 eventuales consecuencias que pueda
generar. El calculo de costo, por ende, es importante en la planificacion de
productos y procesos de produccion, la direccidn y el control de la empresa y
para la determinacion de los precios.”
(http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Empresarios/costos.htm)

El Costo

Es el sacrificio, o esfuerzo econémico que se debe realizar para lograr un
objetivo. Los objetivos son aquellos de tipo operativos, como por ejemplo:
pagar los sueldos al personal de produccién, comprar materiales, fabricar un
producto, venderlo, prestar un servicio, obtener fondos para financiarnos,
administrar la empresa, etc.

Si no se logra el objetivo deseado, decimos que tenemos una pérdida.

(http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Empresarios/costos.htm)

Férmulas e indicadores basicos para un analisis financiero
Segun la pagina Win Red, sobre ideas y negocios en red, las féormulas que se
deben utilizar para el analisis son:

PUNTO DE EQUILIBRIO.

Para hacer el estudio de costos hay que tener presente los Costos Fijos
(F), que son aquellos que no tienen relacidn con produccion ni con las ventas.
Son los que hay que pagar aunque no se haya producido ninguna venta, como

sueldos, alquiler y otros.

El Costo Variable Unitario (V) es la suma de los costos del producto, mas
comisiones y otros que se producen con cada nueva venta, como por ejemplo
el costo del producto o servicio, las comisiones, los regalos promocionales,

embalajes, etc

El Punto de Equilibrio expresado en unidades de venta (Pq) es igual a los
Costos Fijos divididos por el Ingreso Marginal (M). F/ M = Pq
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El Ingreso Marginal es igual al Precio de Venta Unitario (P) menos los Costos
Variables Unitarios (V). M=P -V

El Punto de Equilibrio expresado en dinero (Pd) es igual al Punto de Equilibrio
expresado en unidades de ventas multiplicado por el Precio de Venta Unitario.
Pd=PqxP

(http://winred.com/marketing/analisis-y-formula-del-punto-de-equilibrio/gmx-
niv115-con2378.htm)

Y en la pagina para emprendedores Crece Negocios, podemos encontrar las

férmulas para el Van y el Tir que complementan nuestro analisis.

“Valor actual neto (VAN)

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros
ingresos y egresos que tendra un proyecto, para determinar, si luego
de descontar la inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el
resultado es positivo, el proyecto es viable.

La formula del VAN es: VAN = BNA - Inversion

Donde el beneficio neto actualizado (BNA) es el valor actual del flujo
de caja o beneficio neto proyectado, el cual ha sido actualizado a
través de una tasa de descuento.

La tasa de descuento (TD) con la que se descuenta el flujo neto
proyectado, es el la tasa de oportunidad, rendimiento o rentabilidad
minima, que se espera ganar; por lo tanto, cuando la inversion resulta
mayor que el BNA (VAN negativo o menor que 0) es porque no se ha
satisfecho dicha tasa. Cuando el BNA es igual a la inversion (VAN
igual a 0) es porque se ha cumplido con dicha tasa. Y cuando el BNA
es mayor que la inversion es porque se ha cumplido con dicha tasa y
ademas, se ha generado una ganancia o beneficio adicional.

VAN > 0 — el proyecto es rentable.

VAN = 0 — el proyecto es rentable también, incorporada ganancia de
la TD.
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VAN < 0 — el proyecto no es rentable.
Entonces para hallar el VAN se necesitan: tamafo de la inversion.,
flujo de caja neto proyectado y tasa de descuento.

Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR es la tasa de descuento (TD) de un proyecto de inversion que
permite que el BNA sea igual a la inversiéon (VAN igual a 0). La TIR es
la maxima TD que puede tener un proyecto para que sea rentable,
pues una mayor tasa ocasionaria que el BNA sea menor que la
inversion (VAN menor que 0).

Entonces para hallar la TIR se necesitan: el tamafio de inversion y el
flujo de caja neto proyectado.

A menor tasa, el proyecto seria cada vez mas rentable, pues el BNA
seria cada vez mayor que la inversion.”
(http://www.crecenegocios.com/el-van-y-el-tir/)

El Precio de venta

Dentro de la pagina “Caja de Herramientas” de infomipyme.com, también
podemos encontrar una definicion y los aspectos mas importantes al elegir el
PVP.

“El precio de venta es el valor de los productos o servicios que se venden a los
clientes.

La determinacién de este valor, es una de las decisiones estratégicas mas
importantes ya que, el precio, es uno de los elementos que los consumidores
tienen en cuenta a la hora de comprar lo que necesitan.

El cliente estara dispuesto a pagar por los bienes y servicios, o que considera
un precio "justo”, es decir, aquel que sea equivalente al nivel de satisfaccion de
sus necesidades o deseos con la compra de dichos bienes o servicios.

Por otro lado, la empresa espera, a través del precio, cubrir los costos y
obtener ganancias.
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En la determinacién del precio, es necesario tomar en cuenta los objetivos de la
empresa Yy la expectativa del cliente.” PVP = CTU + Utilidad
(http://mww.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/Empresarios/costos.htm)

Estrategias de marketing

Después de realizado todo el analisis del mercado, es hora de tomar
decisiones estratégicas para lograr los objetivos planteados. Para poder decidir
sobre que estrategias se pueden aplicar con optimos resultados, es necesario
conocer las que han dado resultados a los mas experimentados.

Ademas se ha decidido tomar en cuenta estrategias no convencionales,

desarrolladas para un mercado mas competitivo:

Antonio Domingo, editor de Internet & Negocios Newsletter y CEO de Fénix
Media, una exitosa empresa colaboradora de Microsoft en Latinoamérica, en el
afno 2007, en un articulo que podemos encontrar en la pagina de internet
sappiens.com, nos dice lo siguiente:

“Philip Kotler nos regala 7 estrategias que considera ganadoras ante
estos nuevos escenarios y a la vista de que los mercados son cada
vez mas competitivos, ya que han sido testadas en diferentes
modelos de negocio y que han demostrado que pueden aportarnos
modelos estratégicos a tener en cuenta para implementarlos en el

nuestro.

1. Estrategia de bajos costes:

Esta forma de planteamiento empresarial la podemos encontrar en
sectores tan dispares como los que utilizan empresas como lkea, Wal-
Mart, o las lineas aéreas de bajo coste como Easyjet.

No se trata solo de reducir algunos costes, sino de aplicar la
reduccion de costes en casi todas las areas de la empresa, pero eso
si, sin deteriorar la expectativa que el propio cliente tiene, ni la
esencia del negocio en si.



14

Me refiero a dos puntos importantes:

- Por un lado a que deberemos ser ingeniosos e introducir una buena
dosis de creatividad en este proceso como ha hecho Ilkea
introduciendo nuevos conceptos en tiendas de muebles como por
ejemplo disponer de guarderia en el propio centro, 6 crear
establecimientos atractivos y modernos. (La persona creativa, ¢nace

o se hace?)

- 'Y por otro a que si un modelo de negocio funciona, no es suficiente
con aprovechar el 30% de sus planteamientos sino que hay que tomar
el maximo de los mismos y utilizarnos en nuestro favor. Me estoy
refiriendo a que en los ultimos afios hemos visto nacer docenas de
companias aéreas de bajo coste en Europa, pero sin embargo la
mayoria han fracasado en poco tiempo y no porque este modelo de
negocio no funcione, sino que una de las principales razones es que
s6lo adoptaron algunas partes de dicho modelo, que estaba haciendo
triunfar a sus competidoras y despreciaron el resto, dejando
demasiados agujeros por donde perdieron fuelle hasta morir.

2. Crear una experiencia unica para el consumidor:

Otra estrategia que se ha demostrado que funciona y es una apuesta
segura si se consigue llevar a término, es centrarse en conseguir que
el cliente viva una experiencia excepcional, unica, diferente y eso hara
que esté dispuesto incluso a pagar mas dinero por un producto o
servicio similar al que pueda encontrar en la competencia.

Los dos ejemplos basicos serian Harley Davidson, que lejos de
ofrecernos la moto mas rapida, mas barata, 6 mas moderna, nos
regala un estilo de vida. Conducir una Harley no tiene comparacion.
Quienes tienen una, se sienten en posesion de un bien preciado,
como quien tiene un Sorolla o un Van Gogh, y si les preguntamos cual
es la diferencia por la que prefieren este tipo de motos, nos diran que
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no se trata del tipo de moto, pues conducir una Harley es diferente.

Otro ejemplo mas actual podria ser Starbucks, que ha roto el
concepto de cafeteria tradicional para adentrarnos en una nueva
forma de concebir este acto tan cotidiano. Ya no estamos hablando de
tomar un café, sino de vivir una experiencia diferente mientras
tomamos un café. Y eso hace que estemos dispuestos a pagar 3
euros por lo que a menos de 30 metros nos dan por solo 1 €.

3. Reinventar nuestro modelo de negocio:

En muchas ocasiones nos dice Kotler, nos empefiamos en mejorar
nuestro producto o servicio, anadiéndole caracteristicas,
funcionalidades, sabores o texturas y sin embargo no alcanzamos los
objetivos pretendidos.

Hay veces que todo esto no sirve y que antes de seguir por el mismo
camino es recomendable hacer un alto y plantearse cual es el
verdadero modelo de negocio que acometemos y tratar de
reinventarnos a nosotros mismos, no enfocandonos en hacerlo mejor

sino en hacerlo diferente.

De esta manera podemos ver como ejemplo a las librerias Barnes &
Noble, que sin dejar de vender libros, dieron un giro al concepto y
ofrecieron otro tipo de servicios satélites alrededor de su negocio que
le afadian valor a lo esencial, a la venta de libros, como por ejemplo
que los propios autores den periédicamente conferencias sobre sus
obras, consiguiendo que el consumidor les perciba de otra forma y
les considere referencia en el sector por todo lo que encuentra en

este negocio.
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4. Ofrecer calidad maxima en el producto:

Penetrar en la mente del consumidor y dejar una huella de marca, es
el objetivo de cualquier departamento de marketing, aunque ese
destino tiene diferentes caminos, y uno de ellos es asociar nuestra
marca a la imagen de calidad, de tal forma que con sélo pensarla, el
cliente no necesite que le aportemos mas informacion al respecto.
Hay clientes que quieren lo mejor y solo lo mejor, y si se lo damos
tendremos clientes cautivos y adictos a nuestra marca.

Y de esto saben mucho en Toyota, pues aunque eso no es facil de
alcanzar y por supuesto pasa por un camino de largo recorrido, pues
no es una estrategia de corto plazo, eso si, sabemos que es un triunfo

asegurado.

5. Centrarse en nichos de mercado:

Otra forma de garantizarnos el éxito es centrarnos en nichos de
mercado. Esto no es nuevo, por supuesto que no, sin embargo vemos
como muchas empresas en la actualidad aun no se han enterado que
este planteamiento existe y tratan de venderle a todo el mundo,

consiguiendo no venderle a nadie.

Si tratamos de ofrecer un producto que agrade y sea el elegido por
todas las edades, por ambos sexos, por todos los estratos sociales,
etc., estaremos garantizandonos que nunca conseguiremos que nadie
lo compre, porque es obvio que no tienen los mismos gustos,
preferencias o necesidades un joven universitario, un ama de casa, un
trabajador de la construccion, o un jubilado extranjero que viene a vivir
a nuestro pais para disfrutar del clima y la playa.

El fabricante de envases Tetra seria un buen ejemplo, aunque una
estrategia ganadora adicional podria ser no sélo acometer un
mercado nicho, sino hacerlo en varios simultaneamente ya que de
esta forma podremos tener mas posibilidades de éxito aun a pesar de
que no todas nuestras estrategias tengan éxito.



17

6. Ser innovador: Innovacion, innovacién, innovacién. En algunas
empresas ésta es una maxima que les persigue en cualquier
planteamiento porque la han asumido como una de sus ventajas
competitivas, y si quisiéramos poner un nombre a este concepto,
Sony es una de las marcas que podriamos decir que ha adoptado
este principio con mas asiduidad a lo largo del tiempo.

Si el cliente percibe que nuestra marca esta en continuo lanzamiento
de productos que suponen un paso adelante, lo asocia, y la refuerza
contra la competencia. Y esto no supone que hablemos sélo de
productos de tecnologia, sino que es aplicable a cualquier sector y a
cualquier tipo de empresa.

7. Ser el mejor en diseio:

Esta estrategia se basa en algo tan simple como que hay un tipo de
personas que no solo les gusta y prefieren, sino que necesitan, estar
cerca y vivir con aparatos y elementos que estén bien disefados. Es
una realidad y hay que aprovecharla, pues existe un mercado para los
productos con diseno.

Dos empresas que han optado por esta linea diferenciadora y que han
obtenido importantes triunfos utilizandolas, son Apple o Bang &
Olufsen. Y en ambos casos todos conocemos que tipo de productos
ofrecen y que se percibe de ellos nada mas verlos.

Sacar una empresa adelante es una tarea laboriosa que esta repleta
de dificultades, y si hablamos de una pequefa o mediana empresa,
esto se hace aun mas complicado, pero hay estrategias que han sido
testadas y puestas a prueba durante afios en diferentes sectores, y
que finalmente han producido resultados.

Somos precisamente las pequefas y medianas empresas las que
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mas tenemos que aprovechar estas experiencias ajenas para evitar el
testeo con nuestros bolsillos, y evitar perder un sélo euro en ensayos
y procurar eludir cualquier posibilidad de desvio del rumbo marcado
hacia el triunfo.

Y como suelo decir, todo esto es importante, pero aun lo es mas el
seguir Sonando en Grande, porque no nos podemos conformar con
menos, y estas estrategias nos protegen de salirnos de la carretera

que nos lleva hacia esos suenos.”

(http://www.sappiens.com/CASTELLANO/articulos.nsf/Marketing/7_estrategia_
ganadoras_en_el_marketing_del_siglo_XXI/1FCE2AC73D0C7BFFC12570B90
071C951!opendocument)
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CAPITULO I
1.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO, SITUACION ACTUAL Y ANALISIS DE
LA INDUSTRIA

DG EXPRESS es una microempresa dedicada a brindar los servicios de una
imprenta digital, esta ubicada en el sector de La Floresta en la ciudad de Quito,
en las calles Madrid E13 — 150 y Lugo. Empez6 sus operaciones en el afio
2008 bajo el RUC N° 1718300831001, personal de Marcela Alexandra De
Sucre Ordonez (Ver anexo N° 1).

La empresa empezd con una inversion total de 21.000,00 ddlares divididos en
un activo fijo 15.422,26, un inventario de suministros de 1.405,05, costos de
operacion de 1169,36 y capital operativo por 3.003,33. Esta inversion se
suponia debia pagarse en el lapso de tres afos, como esto no sucedid, hoy en
dia solo se cuenta con los activos fijos adquiridos, como son muebles de oficina
y maquinaria de impresion.

A pesar de todo lo planeado la empresa no salié adelante por varios factores,
principalmente porque no se realizd un estudio previo a la apertura de la
misma, los duefios eran personas sin experiencia y se cometieron errores
graves.

Se compré maquinaria inutil, nunca se llevd un control administrativo —
financiero como tal, los gastos personales de los propietarios se mezclaron con
los de la empresa, en fin, errores que han llevado a DG EXPRESS a un punto
critico.

La empresa actual cuenta con el disefio de marca, disefo publicitario realizado,
papeleria y disefio web y de redes sociales, (Ver anexo N° 2), esto se realizd
con la idea de incrementar el esfuerzo de ventas para el afio 2010, pero a partir
de la separacion de los socios, todos los esfuerzos se vieron truncados.

Por el contrario al quedarse el negocio a cargo de una sola persona, hoy
apenas se alcanza a atender a los clientes que tenian anteriormente, los
tiempos de entrega se hicieron mas largos, no se pueden realizar todos los
servicios que antes se ofrecian, no se ha realizado publicidad, ni se ha podido
contactar nuevos clientes.
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La empresa no ha logrado cumplir las expectativas que se tenian al emprender
este negocio, lo que precisa tomar una decision, dar un giro total y aprovechar
las ventajas y fortalezas con que cuenta DG EXPRESS actualmente para
convertirla en una empresa totalmente nueva, mas organizada, con nuevas
metas y sobre todo rentable. (Ver anexo N°3). A partir del FODA realizado se
han planteado nuevos objetivos empresariales que se desean cumplir hasta el
afo 2015, para lo que se escogeran las estrategias adecuadas de marketing,
servicios y comunicacion.

Los Objetivos empresariales de la nueva empresa DG EXPRESS son:

e Posicionar en la primera opcién de los consumidores a DG EXPRESS, como
el centro de disefio publicitario y marketing lider en tecnologia, servicio y
tiempos de entrega para micronegocios en la ciudad de Quito y sus
alrededores.

e Romper los mitos existentes en las pymes y micro negocios sobre las ideas
de inversion en disefo publicitario y marketing, mediante estrategias de precio,
servicio y comunicacion, para llegar a ser considerados por un grupo de al
menos 5000 pymes o micro negocios, en la ciudad de Quito y sus alrededores
como proveedor principal de estos servicios hasta el afio 2015.

e Crear un proceso que permita a DG EXPRESS cumplir una meta de ventas

de al menos el 30% de las ventas anuales desde el segundo afio.

1.1.1. Caracteristicas y servicios que ofrece

DG EXPRESS naci6 con la idea de ser una imprenta digital y dar también

servicios de:

Disefo grafico Publicitario:
Diseno grafico, ilustracion y publicidad impresa, todo lo necesario en Impresion
digital, fotocopiadora y servicio de Plotter en Blanco - Negro y Color. Impresion

fotografica y back lite para interiores en gran formato.
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Diseio Multimedia:

Disefio y creacién de presentaciones multimedia, animacion logotipos, entre
otros. Edicion de Audio y video y cambio de formato de audio y video. Por
ejemplo de VHS a DVD, casette a CD/DVD.

Venta de CDs y DVDs. Impresion sobre portada de CDs y DVDs como
complemento de la presentacion.

Diseno web:

Disefio, creacion y alojamiento de paginas WEB, disefio, creacion y envio de e-
marketing y correspondencia web. Venta de hosting y dominio para su pagina
web.

Hoy en dia, después de todas las complicaciones que se han presentado, estos
servicios se han visto reducidos a los de diseno grafico publicitario, pero en el
futuro se desea volver a implementar la parte web y multimedia.

Alianzas estratégicas:

Ademas de los servicios antes mencionados, DG EXPRESS presta servicios de
impresion offset, rotulacion e impresion de gran formato para exteriores
mediante alianzas estratégicas con las siguientes empresas:

Impresién Offset: Imprenta DaVinci

Contacto: Rosa Cardenas

Gigantografia y Rotulacién: Cromatik

Contacto: Mauricio Ribadeneira

Para lo que se credé una Carta de Alianza donde se asegura la lealtad de los
proveedores hacia la empresa y sus clientes:

(Ver anexo N° 4)

Para la nueva empresa se pretende combinar estos servicios en paquetes que
permitan a DG EXPRESS reducir los costos operativos y ademas los tiempos
de espera. Hasta el ano 2015 solamente se realizaran paquetes con los
servicios de marketing y disefio publicitario, que es donde se cuenta con la

mayor experiencia, los otros servicios seran tercerizados.
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1.2. EVOLUCION RECIENTE Y PERSPECTIVAS DE LA INDUSTRIA.

1.2.1. EL Mercado de la ciudad de Quito, donde se ubica la empresa
DG EXPRESS

DG EXPRESS esta situada en la ciudad de Quito, en el Norte especificamente
en el sector de La Floresta. Segun el municipio del DMQ, “Quito tiene una
poblacion aproximada de 2.200.000 habitantes, 14% de la poblacién del pais,
su extension actual es de 4.204 km2, divididos en 32 parroquias urbanas y 33
rurales, cuenta con un clima templado de 16° C, una altitud de 2.850 m.s.n.m
(promedio) y su moneda es el Délar de los Estados Unidos de Norteamérica,
con un riesgo muy bajo de devaluacion y un bajo indice de inflacién. Quito es la
segunda ciudad que mas aporta al PIB del pais (aproximadamente 19%) y se
espera crecimiento para los afos venideros ya que es una economia en
desarrollo”.(...). “Segun la Superintendencia de Compaiiias, el 44% de la
inversion societaria en el pais desde el 2006 al 2009 alcanzé los 5,500 millones
de ddlares, de los cuales el 44% han sido dirigidos a la ciudad de Quito. En el
ano 2009, el 43%, es decir, 159 millones de ddlares de inversion extranjera
directa asentada en el Ecuador, se dirigié al DMQ.(...)”
(http://www.quito.gov.ec/la-ciudad/invierta/346-porqueinvertir.ntml)

GRAFICO N° 2: INVERSION SOCIETARIA EN QUITO 2009

Inversién Societaria 2009

S
Subwegional  Extranjers
Birecta Resident e

Naiana Extuanjers

Fuente: Superintendencia de Compaiiias.

Ademas, segun la pagina del municipio de Quito, también es la ciudad de
Ecuador con mayor acceso a servicios de telecomunicacion.

“Posee una cobertura de casi 100% en servicios basicos, es la ciudad con
mayor cobertura actual en servicios de telecomunicacién del Ecuador.”
(http://www.quito.gov.ec/la-ciudad/invierta/346-porqueinvertir.ntml)
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GRAFICO N° 3; COBERTURA DE TELEFONIA

TELEFONIA FlJA TELEFONIA
CELULAR

Fuente: Encuesta de Empleo, Desempleo y Subempleo. INEC 2009

Segun datos del municipio de Quito, actualmente existe un Plan Vial, con 14
proyectos de viabilidad a implementarse y una inversidon publica de alrededor
630 millones en trabajos de construccién, ampliacion y mantenimiento de vias
e intercambiadores, junto con una nueva infraestructura vial de 105 km que
mejoraran las actividades y circulacion interna de los ciudadanos. (...)

En la ciudad se encuentra educacién de calidad, aqui se ubica el mayor
numero de universidades del Ecuador, con un total de 22 instituciones. La
fuerza laboral de Quito asciende a 835 mil personas econdmicamente activas,
de las cuales mas del 50% se encuentra entre los 18 y 40 afios de edad. (...)

GRAFICO N° 4: POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

Poblacién Econdmicamente Activa:
por grupo de edad
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Fuente: Encuesta de Empleo, Desempleo y Subempleo. INEC 2009
(http://www.quito.gov.ec/la-ciudad/invierta/346-porqueinvertir.html)

1.2.2. Perspectivas de la Industria grafica tomando como muestra el
SUBSECTOR: D2221 ACTIVIDADES DE IMPRESION

Para analizar a la industria donde se encuentra ubicada actualmente la
empresa DG EXPRESS, se hace referencia al “Estudio de la CAPEIPI sobre el
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proyecto de caracterizacion de las PYMES” para el caso nosotros tomaremos
el sector D22, especificamente el sector D2221.

(Documento de la Camara de la Pequefa y Mediana Industria de Pichincha,
anos 2007 — 2010)

La Superintendencia de Compaiiias Clasifica las empresas en Micro, Medianas
y Grandes empresas segun varios factores (ver anexo 5), DG EXPRESS se
puede considerar una microempresa y para el respectivo analisis es necesario
conocer antes un poco de la situaciéon de estas dentro de la industria.

(Ver anexo 6)

1.2.3. Datos sobre las PYMES en la provincia de Pichincha:

Segun documentacion obtenida en la CAPEIPI, se sabe que:

"La Superintendencia de Compafiias registré entre 2007 y 2011, 38,000
companias, de las cuales el 96% (36.480), se consideran PYMEs, de éstas el
56% se consideran microempresas; 30% pequefias empresas; 10% medianas
empresas y 4% grandes empresas.” (Plan Nacional de Desarrollo 2007- 2010
Micro, Pequena y Mediana Empresa, CAPEIPI).

Este 56% sera tomado como el mercado objetivo de nuestro analisis
(20428 microempresas).

GRAFICO N° 5: POBLACION DE PYMES, Plan Nacional de Desarrollo 2007- 2010 Micro, Pequefia y
Mediana Empresa,

POBLACION DE PYMES
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Fuente: Encuesta de Empleo, Desempleo y Subempleo. INEC 2009

Segun datos de la CAPEIPI al evaluar el grado de automatizacion de la

magquinaria utilizada, se encontrd que:
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GRAFICO N° 6;: TECNOLOGIAS DE PRODUCCION,

Tecnologias de Produccion
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Fuente: Plan Nacional de Desarrollo 2007- 2010 Micro, Pequefia y Mediana Empresa, CAPEIPI.

“‘De modo general, el proceso de modernizacion tecnolégica de la
PYMI, especialmente en los procesos de fabricacién, todavia es
restringido, mas aun si se considera que la incorporacion de
maquinas computarizadas es muy limitada.
En lo que respecta a tecnologias de informacion y comunicacion se
advierte una débil incorporacién de sistemas computarizados de
manejo de la informacion, pues el 36% de las empresas no dispone
de ordenadores y el 35% dispone de uno solo.
Las empresas que estarian utilizando entre 2 y 3 representan el 20%
y el 9% tendria mas de 3. El 66% de empresas que tienen
computador poseen Internet. Las que no lo utilizan atribuyen a
costos elevados y, en ultima instancia, a politicas internas. Para el
87% de estas empresas su integracion a las redes mundiales de
informacién y comunicacidon no tiene mas de tres afos, esto
determina que sea una herramienta todavia no bien aprovechada. La
innovacion tecnoldgica se distribuye en forma mas o menos
homogénea, destacandose rubros como mejoramiento de productos
(10,2%) y procesos (8,9%), desarrollo de nuevos productos (7,3%) y
de control de la calidad (8,3%) que tienen mayor relevancia.
Sectorialmente se wubica en la vanguardia la industria
metalmecanica, seguida por alimentos, quimicos, cuero y calzado.”
(Documento de la CAPEIPI, “Plan Nacional de Desarrollo 2007-2010 Micro,

Pequefia y Mediana Empresa”.)
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Segun el Estudio de la CAPEIPI sobre el proyecto de caracterizacion de las
PYMES, se han identificado las siguientes debilidades en las Micro, pequefias
y medianas empresas:

“DEBILIDADES GENERALES DE LAS MIPYMES: - Baja productividad y
competitividad. - Falta de definicion y continuidad en las politicas de apoyo al
sector; Marco legal desactualizado - Instituciones publicas y privadas no
responden a las necesidades del sector - Carencia de liderazgo de los sectores
involucrados en su desarrollo. - Insuficiente infraestructura para el sector -
Insuficiente informacién estadistica y técnica sobre el sector.”

(Plan Nacional de Desarrollo 2007- 2010 Micro, Pequefia y Mediana Empresa,
CAPEIPI).

“DEBILIDADES INTERNAS DE LAS MIPYMES: - Limitada gestion
empresarial. - Control de calidad y seguridad industrial deficiente - Insuficiente
conocimiento del mercado y del mercadeo. - Poca formacion integral del
recurso humano. - Falta de liquidez. - Falta de un sentido asociativo. -
Desconocimiento de nuevas tecnologias. - Poco manejo de informacion.”

(Plan Nacional de Desarrollo 2007- 2010 Micro, Pequefia y Mediana Empresa,
CAPEIPI).

1.2.4. Caracteristicas del Sector Industrial donde se encuentra la empresa
DG EXPRESS

Segun la CAPEIPI, en su proyecto “Caracterizacion de la PYME en la industria
manufacturera del sector manufacturero de la ciudad de Quito”, DG EXPRESS
se sittia en el SUBSECTOR: D2221 ACTIVIDADES DE IMPRESION”
(Veranexo 7)

Mas especificamente en la clasificacion de ACTIVIDADES DE TIPO SERVICIO
RELACIONADAS CON LAS DE IMPRESION, esta cuenta con un 10,71% de
participacion dentro del subsector (ver anexo 8)
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(CAPEIPI, Caracterizacion de la PYME en la industria manufacturera del sector
manufacturero de la ciudad de Quito, colaboracion de la Universidad Andina
Simén Bolivar, 2010)

Caracteristicas especificas del sector:

La CAPEIPI realizé la caracterizacion de las empresas de la ciudad de Quito
mediante la colaboracién de la Universidad Andina Simén Bolivar, dentro de
este proyecto, varios estudiantes realizaron encuestas y se obtuvo informacion
de cada sector especifico.

Dentro de estas encuestas, se encuentra la realizada para el sector D2221
ACTIVIDADES DE IMPRESION, por los estudiantes de la Universidad Catdlica
de Quito Juan Davila y Fernando De Sucre, quienes realizaron este proyecto
como tema de tesis de ingenieria en Administracion de Empresas.

Las conclusiones que obtuvieron son de gran interés por que describen de una
manera muy clara la situacion de la industria donde se desarrolla DG
EXPRESS vy estas son las siguientes:

“Planificacion Estratégica

Un 75% de empresas del sector D2221: Actividades de impresién que
poseen un plan, frente al 40% de empresas que utilizan una
herramienta de medicién, por lo tanto podria darse el fendmeno de
que el plan exista pero no se lleva a cabo. Las microempresas en este
sector crecen de manera desorganizada.(...)

Actitud, Valores Centrales y Clima Organizacional: El clima
organizacional dentro del subsector tiene un ambiente positivo, lo cual
esta dentro del ideal que las empresas deben mantener, generando
mayor sinergia en el momento del trabajo. (...)

La Gestion de Calidad y las Configuraciones Organizacionales:
Las PYMEs del subsector no han incursionado en Sistemas de
Gestion de Calidad (SGC). Hay que tomar en cuenta que la decision
de optar por una certificacion viene acompanada de las necesidades

de la organizacion y su tamafio. (...)
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En cuanto a las estrategias del subsector se identifica que estan
orientadas a productos enfocados a un segmento de mercado,
producen de acuerdo a las necesidades de sus clientes y optan por
enfocarse a satisfacer un segmento particular del mercado; por otro
lado se evidencid que estan atentas a nuevas oportunidades de
mercado. Las pequefas y medianas empresas del subsector buscan
alianzas de tipo comercial con el fin de realizar inversiones conjuntas
y participar en nuevos mercados con sus productos. (...)

Se ha evidenciado que existe considerable resistencia a las
incursiones de asociatividad debido al celo de las empresas, en lo que
respecta a sus procesos y a la cartera de clientes; segun el estudio
existirian oportunidades de integracion a futuro sobretodo en el area
de integracion empresarial.(...)

La Gestion de los Recursos Comerciales: El 56% de las PYMEs
del sector invierten en publicidad, o que muestra que existe un bajo
interés en promocionar los productos y la marca en este tipo de
organizaciones.

Muchos empresarios de las PYMEs consideran que la publicidad es
un gasto innecesario, una inversion muy alta o quizas una inversion
cuyo rédito es dificimente medible y por lo tanto muy riesgoso. (...)
Recursos Financieros: Definitivamente este es uno de los temas
mas complejos para las PYMEs, generalmente las tasas comerciales
o de créditos de consumo muchas veces se equiparan a las utilidades
del negocio, donde se tienen estimados para la industria grafica
alrededor del 20%, por lo que, la imposibilidad de negociar
equitativamente estas tasas, es un grave problema para la economia
ecuatoriana. Muchas veces se tiene también en este sector un
problema de falta de garantias flexibles, las entidades desean
garantias reales, es decir de bienes tangibles.

Se ve que el subsector tiene 14% de endeudamiento de activos sobre
pasivos, mas es interesante que de este 14% de deuda el 80% sea
deuda de corto plazo.
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Generalmente, el uso de los créditos de corto plazo es para pagar
costos fijos como por ejemplo los egresos de ndémina, insumos vy
materia prima, pero no son préstamos que implican una inversion para
el crecimiento. (...)

La Tecnologia y los Sistemas de Informacioén Aplicados en las
PYMEs: Es claro que las PYMEs utilizan los recursos en linea; estan
cada vez mas cerca de sus grupos de interés gracias a los beneficios
de Internet, se puede ver que el 62% de las empresas del sector
tienen pagina Web.

Muchas PYMEs no explotan esta herramienta al maximo nivel, en
algunos casos por resistencia de la gente a conocerla y explorarla o
por falta de un buen conocimiento de sus beneficios. Las PYMEs
estan incursionando cada vez mas en el uso de estos recursos, lo que
facilita mucho las operaciones, (...)

La mayoria de las empresas del sector D2221: Actividades de
impresion, poseen tecnologia flexible, coherente con este tipo de
negocio, mejorando considerablemente las posibilidades de la
empresa para adaptarse a las necesidades del cliente; permitiendo
también darle continuidad a la existencia del negocio.

Es preocupante que 44% de las PYMEs, no incursionen en
actividades de investigacion y desarrollo, lo que indica la falta de
incentivos por parte de los empresarios para investigar.

Las empresas del sector optan por investigaciones en desarrollo
experimental en su mayoria, lo cual esta bien enfocado ya que elevan
la capacidad tecnologica y elevan la competitividad e innovacion en
las organizaciones, es bueno saber que en el ultimo afio casi el 70%
de las empresas realizaron inversiones en estos temas, asignando
alrededor del 23% de su presupuesto a temas de innovacion; se han
preocupado mas por su desarrollo y mejora de su tecnologia que a
ser empresas mas productivas.

Son interesantes los resultados de utilizacion de software en el
subsector, de alguna manera se puede ver que posee en su mayoria
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software basico para su gestidon, los datos muestran que existen
alrededor del 30% de empresas que poseen sistemas de informacion
para administrar los moddulos criticos de la empresa como son
ndémina, contabilidad, produccién, ventas, compras e inventarios. (...)
Es preocupante que exista un porcentaje menor empresas con
conexiones a Internet precarias que retrasan la gestion de sus
procesos Y la obtencién de informacion a través de este recurso.
Gestion Organizacional para la Calidad de Empleo: En el tema del
grado de formacion de los directivos del subsector, el 43% de los
mismos son universitarios con titulo dando a conocer que en un nivel
aceptable los gerentes de las organizaciones poseen una formacién
adecuada para el manejo de las empresas, sin embargo, es
importante recalcar que muchos empresarios han aprendido mas de
su negocio sobre la marcha de éste, antes que en su formacién
universitaria y han desarrollado ese instinto para manejar y escoger
las mejores oportunidades para el negocio.

Las organizaciones del sector cuentan en 62% de empresas con
personal bilingue, lo cual es positivo, (...)

El 62% de las empresas incurrieron en actividades de capacitacion
para el personal destinando en promedio 7,78% de su presupuesto,
ademas existe un 56% de empresas que ya planifican estas
capacitaciones, es decir tienen un plan de acuerdo a las necesidades
de la empresa y del personal.

Los procesos de seleccion son realizados en su mayor parte por la
propia empresa, lo cual se considera adecuado para las PYMEs, se
ve que existe un 25% de casos en que se hacen de manera mixta.
También existe un nivel sumamente bajo de desarrollo de recursos
para medir el desempefio de los colaboradores, lo cual seria
necesario, para aprender a controlar no solamente el desarrollo del
puesto de trabajo sino de los procesos; se debe tener control de la

inversion que se realiza en los colaboradores incluso para
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incentivarlos, si estan desarrollando bien o mejor su trabajo de lo que
se habia planeado.
Se observa una distribucion en su mayoria de gestién de apoyo y
gestion participativa en primer lugar, seguida por gestiéon autocratica,
que seria coherente con el medio donde muchas empresas son
familiares y han llevado siempre las empresas de manera autocratica,
de todas maneras se debe empezar a capacitar incluso a los gerentes
para que noten como una gestion autocratica disminuye los beneficios
de la sinergia que puede generar una organizacion.
Existe ausencia casi absoluta de planes de seguridad industrial y
salud ocupacional, esto seria realmente inquietante y puede
generarse por la despreocupacion o desconocimiento de los riesgos
que esto puede traer, no solamente para los colaboradores sino para
la empresa.”
(Departamento de Tesis de la Universidad Catdlica del Ecuador, Davila J, De
Sucre F., Encuesta Realizada Para La Caracterizaciéon de la PYME en la
industria manufacturera del sector manufacturero de la ciudad de Quito,
colaboracion de la Universidad Andina Simén Bolivar, 2010: SUBSECTOR:
D2221 ACTIVIDADES DE IMPRESION.)

1.2.5. Factores econdémicos, sociales, culturales, politicos, legales,
tecnoldgicos y ambientales que afectan a la industria.

Para que la empresa DG EXPRESS funcione de manera legal dentro del
Distrito Metropolitano de Quito debe tener los siguientes documentos:

(Ver anexo 1)

RUC Registro unico de contribuyente, a obtenerse en el SRI, Servicio de
Rentas Internas.

La declaracion de impuestos que se debe realizar al manejarse como persona
natural que administra un local comercial es mensual y se esta obligado a
emitir la factura correspondiente a cada transaccion.

Las Actividades de Servicios relacionados con las de impresion no pueden
aplicar al RISE. Impuesto de Patente Municipal, a obtenerse en el Municipio de
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Quito. Las Actividades de Servicios relacionados con las de impresion pagan
un aproximado de $13,00 délares americanos al mes, que incluye:

$10,00 de derecho a patente, $1,00 taza de prestacion, $1,00 Cuerpo de
Bomberos y $1,00 servicios administrativos. Licencia de Funcionamiento
Metropolitana, a obtenerse en el Municipio de Quito después de la obtencion de
la patente.

En ciertos casos se debe obtener el permiso del ministerio de ambiente.
Ademas existen factores importantes que podrian resultar en una barrera al
momento de hacer un negocio en este mercado, por ejemplo:

Las empresas pueden perder oportunidades de crédito por no estar al dia en
sus cuentas e impuestos, llegando a ser una barrera lo suficientemente grande
como para perder buenas oportunidades de negocio.

En la pagina web de la CFN, se puede encontrar los requisitos necesarios para
obtener un crédito:

Requisitos para obtener crédito en la CFN:

o Proformas de materia prima e insumos a adquirir.

o Para créditos de hasta US$ 300,000 se requiere Plan de Negocios.

o Para créditos superiores a US$ 300,000 se requiere completar el modelo de
evaluacién que la CFN proporciona en medio magnético y un Proyecto de
Evaluacion.

o Declaracion de impuesto a la renta del ultimo ejercicio fiscal.

Titulos de propiedad de las garantias reales que se ofrecen.

o

Carta de pago de los impuestos.

o

Permisos de funcionamiento y de construccion cuando proceda.

O

Planos aprobados de construccion, en el caso de obras civiles.

O

o Proformas de la maquinaria a adquirir.
(http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=599&lte
mid=542)
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Garantias:

* Negociada entre la CFN vy el cliente; de conformidad con lo dispuesto en la
Ley General de Instituciones del Sistema Financiero a satisfaccion de la
Corporacién Financiera Nacional. En caso de ser garantias reales no podran
ser inferiores al 125% de la obligacion garantizada.

« La CFN se reserva el derecho de aceptar las garantias de conformidad con
los informes técnicos pertinentes.

Desembolsos: De acuerdo a cronograma aprobado por la CFN. Para cada
desembolso deberan estar constituidas garantias que representen por lo
menos el 125% del valor adeudado a la CFN.
(http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=599&lte
mid=542)
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CAPITULO I
1.3. ANALISIS DE: PRODUCTO, COMPETENCIA, PROVEEDORES,
COMUNICACION, PLAZA, COSTOS Y PRECIOS REFERENCIALES.

2.1.1. EIl Mercado Objetivo
El 56% de empresas de la ciudad de Quito que son consideradas
microempresas sera tomado como el mercado objetivo de nuestro analisis, son

en total 20428 microempresas como se observo en el capitulo anterior.

Para poder analizar este mercado mediante encuestas se ha tomado una
relacion del 15% del resultado de la férmula tomando en cuenta el 95% de nivel

de confianza.
GRAFICO N° 7: FORMULA DE LAS ENCUESTAS

TAMANO DE LA MUESTRA
0.9520.5%x0.5%x20428
20428 % 0.0520.9520.5%0.5

15% DE ANALISIS
400 60 ENCUESTAS

Elaborado Por: La Autora

Para este analisis de mercado se ha tomado una muestra de 60 encuestados a
los que se ha consultado sobre marcas conocidas, referencias de marca, top of
mind, entorno, uso del servicio, disponibilidad de compra, criterio de seleccion y
el servicio como medio de identificacion. (A partir de este analisis, en un
estudio de mercado completo se deben realizar 400 encuestas para este
segmento de mercado segun la formula de segmentacion por conglomerados).
Para poder organizar mejor todas las ideas de la empresa y saber qué es lo
que se quiere investigar se ha realizado un modelo de balance score card que
sirva de guia para lo que se desea hacer con esta investigacion, con una idea
de lo que se desearia tener en el futuro y pensando como estaria DG

EXPRESS en un par de afios. (Ver anexo 9).
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2.1.2. Anadlisis de las Encuestas: (ver anexo 10)

¢ Realiza usted marketing, publicidad o diseio para su local / empresa?
Esta pregunta nos permite sondear si el grupo objetivo es actual consumidor de
los servicios que se van a ofrecer y si el mercado esta o no saturado.
Conclusién: Como se puede observar es un segmento del mercado que aun
no ha sido explotado, solo parte de las empresas encuestadas realizan
publicidad, lo que comprueba la teoria obtenida mediante la observacion.

Escriba el nombre de la primera empresa de Diseiio Grafico e impresion,
que le venga a la mente. Si no conoce ninguna escriba ninguna
Coincidencias entre las mencionadas:

Esta pregunta nos permite conocer sobre la competencia y si existen marcas
posicionadas en la mente del mercado meta.

No se nombroé ninguna empresa de la competencia mas de una vez

Conclusioén: No existe una empresa posicionada dentro de la mente de este
grupo objetivo, por lo tanto se tiene campo abierto para explorar dentro de este

mercado y llegar a ser los primeros en entrar en la mente de este segmento.

¢ Cual es para usted la mejor empresa de Diseiio Grafico e impresioén en el
mercado? Por qué razén piensa usted que es la mejor. (Si no conoce
ninguna escriba la palabra "Ninguna")

Esta pregunta nos permite conocer las empresas preferidas de la competencia
con el fin de hacer un benchmarking.

Coincidencias entre las mencionadas: No se nombrd ninguna empresa de la
competencia mas de una vez, se nombraron algunas imprentas offset y se
nombraron un par de agencias de publicidad grandes y algunas marcas como
Macintosh que no son de disefio e impresion.

Conclusién: Este segmento no tiene una empresa de disefio e impresion

preferida y estan muy poco informados acerca de donde encontrar estos
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servicios. A pesar de que existen varias empresas en el mercado de disefo e
impresién, no existe ninguna que haya impactado de ninguna manera a sus
consumidores, la competencia de DG EXPRESS esta en estas empresas, pero
también en otras como agencias e imprentas offset.

El mercado esta abierto a recibir una empresa lider, lo que nos da luz verde
para realizar un estudio de mercado a fondo e implementar el proyecto de
servicios de Disefo grafico express.

¢Usted ha realizado alguna vez cualquiera de los siguientes tipos de
publicidad para su negocio? (Marque todos los campos que convengan)
Conclusidén: Este segmento ha realizado disefio publicitario alguna vez, la
mayoria en soportes tradicionales, flyers, rétulos y afiches, casi no han
probado los soportes alternativos y han preferido quedarse en lo clasico, lo que
demuestra que hay muy poca innovacion dentro de este segmento en lo que se
refiere a diseno publicitario.

La mayoria invirti6 entre 100 y 200 ddlares, lo que nos dice que no es un
segmento que dedique gran parte de su presupuesto a publicidad.

Ponga un numero del 1 al 5 en orden de importancia, siendo 1 el mas
importante, sobre qué aspecto es mas importante para usted si piensa
contratar servicios de diseino grafico

Esta pregunta nos permite conocer preferencias de consumo y que es lo que
mas le importa a este segmento a la hora de preferir un servicio de disefio.
Conclusién: Para este segmento lo mas importante como atributo de un
trabajo de disefio es la calidad, en segundo lugar la asesoria, ya que conocen
poco o nada de estos servicios. En tercer lugar de importancia esta el servicio y
atencién personalizada, le sigue el tiempo de entrega, el respeto a las ideas del
cliente y al final los precios. Sin embargo individualmente podemos notar que
todos tienen notable importancia, es decir este segmento esta consciente de
que todos los aspectos son indispensables a la hora de obtener un producto o

servicio.
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¢Cuando escucha el nombre DG EXPRESS, que piensa? Es una
empresa...

Con esta pregunta podemos hacernos una idea de si el nombre DG EXPRESS
es representativo para las caracteristicas del servicio a ofrecer

Conclusion: La mayoria relacionan el nombre con una empresa rapida, que da
servicio a domicilio, es decir el nombre se ajusta al concepto de lo que se

quiere lograr.

¢ Qué caracteristicas le gustaria que tenga su empresa de diseno grafico?
Esta pregunta nos ayuda a observar preferencias a la hora de ser atendido

Conclusién: Como este segmento no conoce mucho del tema de disefio y
marketing, los empresarios y duefios de los locales se apegaron mas hacia la
parte de asesoria, I0os que conocen del servicio le dieron mas importancia a la
tecnologia por cuestiones de calidad.

Si tuviera un disenador grafico ¢Coémo le gustaria que fuera su relacién
con él?

Conclusién: El factor que mas valoran las personas de este mercado es su
tiempo, por lo tanto los microempresarios escogieron la opcién de que el

disefiador se acerque a su local.

Si existiria un lugar donde se realicen paquetes de diseno grafico,
econdémicos, rapidos y de calidad, ; Estaria dispuesto a contratarlos?
Esta pregunta nos ayuda a identificar si existe disponibilidad de compra

Conclusién: La disposicion de este grupo para contratar paquetes de disefo
es muy alta, la aceptacion de la idea es general.

Si usted no ha realizado diseiho grafico publicitario o decorativo para su

local, ¢ En cuanto tiempo estaria dispuesto a realizarlo?
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Conclusioén: Un tiempo de entre 3 y 6 meses de disponibilidad de consumo es
muy aceptable, ya que se puede notar que el mercado necesita este servicio.

sCuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un “Paquete de diseno
grafico” que incluya hoja A4 personalizada, tarjeta de presentacion, sobre
manila personalizado, sobre pequeifio personalizado, roétulo, volante
publicitaria y Afiche promocional?

Conclusion: El precio podria estar entre 100 y 200 ddlares de un paquete
basico.

¢ Se identifica usted con la imagen de su local / empresa, piensa que ésta
refleja como es usted?

El servicio como medio de identificacion puede funcionar a la hora de consumir.
Conclusién: Los microempresarios se identifican con sus empresas, porque
ponen su vida en sacarlas adelante, la mayoria se sienten muy representados
por ellas. La razdn principal es porque las personas desean representar sus
valores propios e incluso su caracter y manera de ser mediante su labor

empresarial diaria y la imagen que desean proyectar a sus clientes.

¢Le agrada la imagen que proyecta su local / empresa a los clientes?
¢En qué aspecto le gustaria mejorarla?

Conclusién: Los microempresarios se muestran contentos con su empresa,
muchos piensan que hacen un buen trabajo con sus clientes y se sienten bien
representados por su trabajo, sin embargo todos desean mejorar en alguno de
los aspectos de su empresa en los que los servicios de DG EXPRESS les
podrian ayudar.

Conclusiones Respecto al Servicio:

Como pudimos observar, el mercado objetivo acepta la idea de contratar
paquetes de disefio publicitario, pero con ciertas caracteristicas:
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La Calidad: Los microempresarios buscan ante todo servicios de calidad, son
exigentes a la hora de ser atendidos y buscan profesionales calificados.
Ademas la tecnologia juega un papel importante, se debe tener equipo y
software de ultima generacion.

El Precio: Los paquetes de disefio deben ser hechos de tal manera que sus
costos se puedan reducir y ajustar al presupuesto de una microempresa.
Atenciéon directa en el local: El microempresario valora su tiempo
sobremanera, al no tener muchos o ningun empleado, el mismo debe
encargarse de las tareas propias del negocio, por lo tanto como pudimos
observar en las entrevistas, la mayoria prefiere ser atendido en su propio local
o inclusive enviar y recibir los archivos por correo electrénico.

Asesoria: Muchos de estos microempresarios, sobre todo los duefios de
pequefios locales como micro mercados o papelerias, no conocen nada sobre
diseno, publicidad o marketing, muchos saben que es necesario y aun asi no
los realizan por desconfianza en el mercado oferente o por falta de
conocimiento de donde o como hacerlo.

Tiempos de entrega: Como se observo en el andlisis, el tiempo es un factor
indispensable a tomar en cuenta, estas son empresas que viven al dia y
necesitan recuperar su inversion de forma casi inmediata, es por eso que no
confian en los productos o servicios intangibles como la publicidad y muchos
incluso no utilizan el internet. Al venderlo como un paquete se logra materializar
el servicio y se genera confianza.

DG EXPRESS debe lograr reunir estas 5 caracteristicas en sus paquetes y asi

lograra venderlos con éxito.
Conclusiones Respecto a la Competencia

Mediante el andlisis realizado sobre las entrevistas al publico podemos
considerar que no se tiene competencia directa, existen empresas que brindan
estos servicios en el mercado, pero no de la manera que presenta esta nueva
propuesta.

Nuestra principal competencia son las imprentas offset, las agencias de
publicidad y las imprentas digitales, siendo este ultimo grupo el mas cercano a
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una competencia directa y el cual se deberia tomar en cuenta dentro del
estudio de mercado a fondo, sin embargo como se pudo notar en éste analisis,
no existe una empresa posicionada dentro de la mente de este segmento, no
son fieles a ninguna donde hayan adquirido este tipo de servicios y ni siquiera
existe recordacion en muchos casos.

Dentro del analisis de la industria pudimos encontrar caracteristicas por las
cuales este tipo de empresas no se reconocen, principalmente porque no
invierten en publicidad ademas sirven a mercados especificos y a clientes
referidos por boca a boca en mayor cantidad.

Estos resultados repercuten de manera muy favorable al momento de escoger
un merado meta, es un mercado abierto a una empresa que podria ser la
nuamero uno, pero se debe poner énfasis en la comunicacion, sobre todo en la
parte publicitaria y promocional, debemos entrar al mercado de una forma
llamativa y cambiando el concepto del disefio en la mente de los

microempresarios, crear una cultura de utilizacion del disefio publicitario.

Respecto a los Competidores:

¢ Quiénes son competidores en la industria en la que participara DG
EXPRESS?

Agencias de Publicidad: Son mas costosas, burocraticas y su nicho de
mercado son empresas mas grandes

Imprentas Offset o Digitales y Rotuladores: Son la competencia que se
acerca mas a nuestro segmento, sin embargo como se ha observado y
mediante las entrevistas realizadas hemos comprobado no buscan a los
clientes, ellos llegan a buscarlos cuando han sentido la necesidad de
publicitarse y ninguna fue nombrada mas de una vez en las entrevistas.
Respecto a competidores potenciales: ;Quiénes podrian ser competidores
en la industria en que participara DG EXPRESS?

Disefiadores Autonomos: quienes muchas veces ofrecen su trabajo mediante
el boca a boca, sin embargo el alcance de estos suele llegar a un circulo muy
cerrado, casi siempre familiar y mediante los amigos mas cercanos, en
nuestras entrevistas observamos que existen casos en que familiares o amigos
han realizado la imagen corporativa o la rotulacién. La fuerza de ventas de este
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grupo no proyecta un crecimiento que pudiera afectar a esta empresa, sin
embargo se deben proteger las estrategias mediante patentes para evitar
cualquier problema posterior.

Otra ventaja que se tiene sobre este grupo es el hecho de brindar asesoria
conjunta de marketing y disefio publicitario, como pudimos observar en las
entrevistas la asesoria es un punto que el publico objetivo desea obtener y que

reclama a la oferta existente.

Personas que sin ser disefhadores conocen los programas de
computacion que les permiten crear “artes” con su propio criterio, gustos
y sentido estético: Este grupo merece un analisis propio por no decir
complejo, ya que cualquier disenador sabe que lo que prima al momento de
elegir un arte grafico es el sentido de la estética muy personal del cliente, sin
embargo la diferencia entre arte y disefo tiene un sentido mas técnico:

Segun el diccionario de la Real Academia de la lengua, se puede definir:

El arte: Manifestacion de la actividad humana mediante la cual se expresa una
vision personal y desinteresada que interpreta lo real o imaginario con recursos
plasticos, linguisticos o sonoros.

El Disefio: Concepcidn original de un objeto u obra destinados a la produccién
en serie. Diseno grafico, de modas, industrial.

(Diccionario de la RAE, Vigésima segunda edicion)

Mediante estas dos definiciones podemos diferenciar el hecho de que el diseno
por mas de que presente rasgos artisticos tiene un fin utilitario, es decir detras
de un disenador existen afios de estudios profesionales, técnicas de disefio
basico, utilizacion de la forma, pregnancia, psicologia del color, etc. que hacen
de un “arte” efectivo para convertirse en un medio publicitario o promocional.
De todas maneras estas personas han devaluado fuertemente el mercado del
disefo, ya que cobran precios muy bajos e inclusive los propietarios de los
negocios piensan que pueden hacer su propia publicidad con la misma
efectividad y sin costo. Todo esto se debe a aspectos culturales que se pueden
cambiar mediante |la asesoria que el mismo mercado demanda segun pudimos

comprobar con las entrevistas.



42

Conclusiones Respecto a la Comunicaciéon

Como pudimos observar en el analisis de las entrevistas, el mercado no esta
bien informado sobre los beneficios de realizar disefio, donde se puede
realizar, no recuerdan empresas de disefio ni son fieles a ninguna, a pesar de
que todos han realizado al menos una vez, una o varias piezas de disefio
publicitario.

Existen muchos mitos al momento de decidirse por un presupuesto para
marketing o disefio publicitario, los microempresarios piensan que el disefo o
el marketing solo se puede aplicar en las empresas grandes y al enterarse de
que pueden ser herramientas utiles para su negocio, muestran una buena
disposicion para probarlas y conocerlas, pero necesitan asesoria e informacion,
para ellos es mas complicado invertir en algo intangible, ya que sus recursos
son limitados y esto les genera mucha desconfianza.

La comunicacion debera ser expuesta de manera confiable y también
educativa, DG EXPRESS guiara a los microempresarios en sus primeros pasos
antes de que su empresa crezca, sera el soporte que ellos necesitan para dar a
conocer sus productos y su caracter como microempresa.

Las estrategias de comunicacion deberan ir ligadas al proceso de trabajo y al
proceso de calidad del servicio, ya que se debe cortar las brechas que se
proyectan en la percepcion del cliente para poder romper todos estos mitos.
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CAPITULO Il

3.1. ESTRATEGIAS PARA IMPLEMENTAR LOS SERVICIOS DE LA
OFICINA DE DISENO GRAFICO EXPRESS DG EXPRESS.

3.1.1. Los Servicios

Para facilitar a los microempresarios el poder realizar Disefio grafico para su
empresa con la confianza de hacerlo de una manera econdmica y efectiva, sin
desperdiciar recursos y ademas con la calidad que necesitan, se ha planteado
manejar “paquetes” segun las necesidades de cada tipo de micronegocios.

3.1.1.1. Paquetes de Diseiio grafico express “DG EXPRESS”

(VER ANEXO 12)

DG EXPRESS ofrecera 3 paquetes de disefio express, segun las necesidades
y etapa de crecimiento de las empresas:

DG BASIC: Este paquete tendra todo lo necesario para que una empresa que
acaba de abrir al mercado de a conocer a sus clientes de su existencia y todos
los productos que ofrece, tiene que ser el paquete mas econémico y basico, ya
que el microempresario invierte casi todo su dinero en activos y maquinaria
para trabajar y su presupuesto es bajo. En esta etapa el entendimiento con el
cliente y la confianza que se debe generar es basica por lo tanto el asesor
debera explicarle al empresario en detalle para que se utilizara cada formato,
los usos y beneficios de este paquete y como utilizar los formatos para que

sean efectivos.

DG BOX: Este paquete servira para las microempresas que ya estan en el
mercado y necesitan impulsar su negocio y asi mejorar sus ventas.

Este paquete tendra un costo medio, dentro del rango de precio justo que se
marcara segun el analisis de precios, esto justificado a que se necesita mas
trabajo que cuando recién empiezas un negocio, ya que en uno existente se
debera asesorar al cliente de manera que se corrijan errores que se cometieron

en los primeros afos.
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DG MIX: Este paquete es mas avanzado y se dedica a empresas en proceso
de desarrollo y crecimiento, es un paquete que ademas de disefio publicitario y
decorativo, incluye asesoria y marketing y permite a las empresas prepararse
para atender a mercados superiores de la ciudad, el pais e incluso
internacionales.

El precio de este servicio se ubicara en la parte mas alta de la escala, ya que
para este servicio se requieren mas horas de trabajo, mas profesionales y
sobre todo es mucho mas completo y requiere un estudio de cada caso en
particular. Sin embargo en esta etapa ya se deberia haber logrado generar la
confianza necesaria y haber probado que los servicios son efectivos.

Para lograr que los clientes perciban la calidad y eficacia total del servicio que
recibiran y por ende lograr el retorno de compra se utilizara el modelo de
Calidad de los servicios.

3.1.1.2. Costos y Precios Referenciales
Segun el andlisis de las entrevistas, el mercado esta dispuesto a pagar un
precio de entre 100 y 200 ddlares por un paquete basico, segun nuestro

analisis de costos, (Ver anexo 11), los P.V.P. seran:

DG BASIC: $200.00 USD DG BOX: $300.00 USD DG MIX: $400.00 USD

3.1.1.3. Proveedores

Al momento DG EXPRESS cuenta con proveedores para los servicios de
imprenta digital, que han sido escogidos basandose en la experiencia y en la
comparacion de precios a lo largo de estos ultimos tres anos, los mismos que
seguiran sirviendo para los nuevos servicios. Los proveedores con los que

cuenta son los siguientes:

AFC, Valeria Ganchozo, ventas. AFC es una importadora de suministros y

piezas de copiadoras de la marca RICOH.
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GRH, COPIERS, Gabriel Roca, propietario y servicio técnico, Proveedor de
Tonners y Servicio técnico para copiadoras RICOH, venta de impresoras re
manufacturadas.

Kelka impresores, Edgar Mena, propietario y servicio técnico, Proveedor
de suministros y servicio técnico para Plotter Encad 750. , Enores, Sr. Céndor,
ventas, Proveedor de papeles finos italianos.

Andipapel, Proveedor de papel Bond.

Arclad, Marco Ron, ventas, Papel adhesivo

Importadora Jurado, pastas y anillos

Onerom, papeleria, articulos de oficina, papel Couché y Cartulinas

3.1.1.4. Plaza, Ubicacion del local comercial en el barrio La Floresta

GRAFICO N° 8: UBICACION DE LA OFICINA

Elaborado Por: La Autora

La Ubicacion actual del negocio se decidio en su momento por dos razones
principales, la cercania a varias universidades como La Universidad Andina
Simédn Bolivar, La Universidad Catdlica (PUCE), La Politécnica y La Salesiana,
El Instituto Metropolitano de Disefio, El Instituto de Cine y Artes Visuales
(Incine), entre otras. Y el segundo motivo fue por sus caracteristicas, La
Floresta es un barrio tradicional, alegre y tranquilo, y es un lugar escogido por
decenas de artistas, creadores e intelectuales, para escribir, pintar o componer.
Ahora la decision es quedarse en el mismo lugar, porque el arriendo es
economico y ademas se encuentra en un sitio bastante accesible a varios
puntos de la ciudad, lo que es necesario para lograr un servicio mas rapido a

los locales comerciales.
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Segun Carlos lvan Yanez, en un articulo para la Revista Q, una publicacion del
Municipio, La Floresta es un barrio con gran afluencia, abarca 11 hectareas, en
donde viven alrededor de 12 mil personas. A esta cifra se suma una poblacion
flotante de unos 20 mil estudiantes, de las cinco universidades del sector.

Esta, rodeada por los barrios de La Mariscal al Oeste y La Gonzales Suarez al
Norte, y es uno de los mas dinamicos de Quito a pesar de ser uno de los
barrios mas tradicionales. (C. Yanez, La Floresta, Revista Q, Julio 2010).

En la Floresta se encuentran algunos de los mejores restaurantes de toda la
ciudad, hay muchos lugares de entretenimiento como House of Rock, y el
Pobre Diablo y también se encuentra El Ocho y Medio, cine independiente, los
dos ultimos reconocidos como centros culturales. Este barrio cada vez mas
artistico y cultural, cuenta con galerias de arte pequefas, un mercado, una
feria, y tiendas de disefio grandes y pequenas de disefadores independientes.

3.1.2. Procesos de Trabajo

Tiempos de Entrega: Para poder lograr un trabajo de calidad y a tiempo, se ha
creado un proceso estructurado de trabajo con tiempos establecidos en los
trabajos de Disefio y un cronograma de trabajo que se debe cumplir a
cabalidad. (Ver anexo 14)

Horas de Trabajo por paquete:

DG BASIC: 2.15 horas disenador, DG BOX: 3.30 horas disenador, DG MIX:
4.00 horas disefio y marketing.

Cronograma de Trabajo: (Ver anexo 14)

Se ha creado un cronograma de trabajo tomando en cuenta cinco dias a la
semana, ocho horas al dia, para 4 duplas, de un ingeniero en marketing junto
con un disenador grafico, quienes se encargaran de las ventas y el trabajo de
disefo y asesoria.
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Calidad del Servicio:

Como se observo en las entrevistas, los microempresarios estan siempre en
busca de productos de calidad, sin embargo en un servicio la calidad se refleja
en la atencion y en la satisfaccion del cliente.

Es algo complejo reducir las brechas entre lo que el cliente espera y lo que la
empresa le puede brindar, pero para poder lograrlo utilizaremos como
referencia el conocido “Modelo de Calidad de los Servicios” de A.
Parasuraman, A. Zeithaml y Berry, utilizando el analisis de José Luis Duarte del
departamento de Economia de la Empresa de la Universidad de Barcelona.

Modelo de Calidad del Servicio:
Segun José Luis Duarte:

“Los estudios formales de calidad del servicio tienen su inicio con los
trabajos de Parasuraman, Zeithaml y Berry (1985) en los que se
destaca que los servicios presentan una mayor problematica para su
estudio pues poseen tres caracteristicas que los diferencian
ampliamente de los productos: Intangibilidad, heterogeneidad e
inseparabilidad:

Intangibilidad.- Por intangibilidad entendemos la cualidad de los
servicios por la que no es facil contarlos, mesurarlos, inventariarlos, y
verificarlos o probarlos antes de entregarlos para asegurar su calidad.
Heterogeneidad.- La mayoria de los servicios, especialmente
aquellos con gran contenido de trabajo humano, son heterogéneos,
esto quiere decir que a menudo su desempefio varia de proveedor a
proveedor, de cliente a cliente y de tiempo a tiempo. La consistencia
del comportamiento de un servicio casi personal es dificil de asegurar
porque lo que la empresa intenta entregar puede ser enteramente
diferente a lo que el cliente recibe.

Inseparabilidad.- La produccion y el consumo de la mayoria de los
servicios es inseparable, a consecuencia de lo anterior la calidad de
los servicios no se hace en el departamento de ingenieria de una
planta de manufactura (donde se podria controlar desde su
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concepcion hasta su entrega), sino se entrega intacta al cliente. Mas
bien corresponde a la interaccion del cliente y el personal de la
empresa que hace contacto con este, aqui depende de que tanto
control tenga la empresa del servicio, de su personal y que tanto esta
implicado el cliente en el servicio, ya que muchas veces este
indirectamente afecta su calidad.”

(J. Duarte, Calidad del Servicio, Universidad de Barcelona, pag. 3)

Por todo lo antes mencionado al cliente se le complica mucho mas distinguir la
calidad de los servicios que la de un producto y evalua no solo el servicio
obtenido sino todo el proceso.
“Las percepciones de calidad de los clientes estan influenciadas por una serie
de diversas diferencias (Gaps) que ocurren en el lado del oferente. Y proponen
la necesidad de examinar la naturaleza de la asociacion entre la calidad del
servicio percibida por el cliente y sus determinantes.”

(J. Duarte, Calidad del Servicio, Universidad de Barcelona, pag. 4)
En el Siguiente grafico se puede visualizar de manera esquematizada las
brechas o “gaps” que existen ente la percepcion y la realidad de los servicios,
las cuales se deben reducir para lograr un servicio de calidad real segun este
modelo:
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GRAFICO N° 8: MODELO DE CALIDAD DE LOS SERVICIOS

MODELO CONCEPTUAL DE CALIDAD EN EL SERVICIO

CLIENTE
COMUNICACIONES NECESIDADES EXPERIENCIAS
ORALES PERSONALES PASADAS
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Gap4: Diferencia entre el servicio entregado y lo que es comunicado acerca del servicio a
los clientes.

Fuente: J. Duarte, Calidad del Servicio, Universidad de Barcelona, pag. 5



50

Al ofrecer servicios de disefio, se puede crear una confusion, ya que el cliente
tal vez recibira como resultado un producto, que son los artes graficos, sin
embargo el valor del disefio se encuentra en el saber identificar las
necesidades heterogéneas de cada uno de los clientes de manera totalmente
personalizada, lo que DG EXPRESS ofrece es el servicio del analisis de cada
caso mediante el trabajo de un ingeniero en marketing y un disefador quienes
se encargaran de traducir estas necesidades en respuestas, ya sea mediante
un arte grafico o una reorganizacion de las perchas de un micro negocio.

La calidad del disefio no puede medirse en un arte grafico, que depende
incluso del gusto personal y la idea muy individual de estética de las personas,
la calidad en el disefio se mide por los resultados que estos artes 0 cambios
generen y esto depende del servicio detras de cada producto final.

3.1.3. La Comunicacioén

Definir lo que queremos comunicar

Antes de nada debemos estar totalmente claros de quiénes somos y a donde
queremos llegar, siendo concretos, claros y realistas.

Mision: Cambiar la cara de las microempresas ecuatorianas mediante el
diseno grafico y el marketing a costos y tiempos de entrega insuperables.
Vision: Ser la primera cadena de Disefio grafico express en todo el Ecuador,
orientada a servir al sector de las microempresas y ofrecerles los mejores
precios, calidad, asesoria especializada y tiempos de entrega insuperables.
Siempre priorizando el cuidado ambiental y el bienestar de nuestros clientes
internos y externos. (Ver anexo 13).

Se quiere comunicar que DG EXPRESS es una empresa que se preocupa del
medioambiente, de la atencidn al cliente, de la asesoria, del bienestar y el éxito
de los negocios a los que atiende; y sobre todo de la técnica y el
profesionalismo de los servicios que proporciona.

DG EXPRESS sera quien los aliente a dar a conocer sus valores y sus
objetivos a los clientes, por lo tanto la comunicacidén debe ser clara respecto a
sus valores y sus objetivos propios y plasmarlos en todas sus piezas
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publicitarias, asi los microempresarios se sentiran incluso mas identificados y
satisfechos con la forma en que el cliente los mira.

Al ser el primero en el mercado en ofrecer este servicio, se tiene una ventaja
muy fuerte, ya que si se hacen las cosas bien, se puede obtener el primer lugar
en la mente de los consumidores, pero también es una responsabilidad enorme
con los clientes y ellos deben sentir confianza total en los asesores de DG
EXPRESS, por lo tanto deben ser gente capacitada y el publico debe saberlo.
Deben saber que no les tomara demasiado tiempo, que los asesores los
visitaran y que ellos no deben hacer mas que confiar.

Existen varios requerimientos que se deben cumplir para que la comunicacion
esté de acuerdo con lo concluido en las encuestas y en congruencia con el
modelo de calidad de los servicios que se tomara de base:

En la Publicidad: Las piezas graficas que se desarrollen deben ser claras,
manejables, comprensibles, estéticamente bien aceptadas por el grupo objetivo
y tienen una razon de ser con respecto al modelo de calidad de los servicios,
para poder tener una estrategia conjunta.

En las RRPP y la relaciéon con el cliente: Se debe capacitar a los asesores
en el area de ventas, atencion al cliente y relaciones publicas.

La capacitacion se debera realizar mediante seminarios con empresas

especializadas.

Reducir los Gaps del Servicio mediante la comunicacion:
En su analisis, Duarte nos explica lo que el cliente espera y lo que la empresa
deberia lograr para satisfacer al cliente realmente:

“s Fiabilidad.- La habilidad para desempefiar el servicio prometido de manera
precisa y fiable.

 Garantia.- El conocimiento y cortesia de los empleados y su habilidad para
expresar confianza.

« Tangibilidad.- La apariencia de las instalaciones fisicas, equipo, personal y
dispositivos de comunicaciones.



52

« Empatia.- La capacidad de sentir y comprender las emociones de otros,
mediante un proceso de identificacion, atencion individualizada al cliente.

+ Sensibilidad.- La buena disposicion y apoyo al cliente, dotandole de un
servicio oportuno.”

(J. Duarte, Calidad del Servicio, Universidad de Barcelona, pag. 6)

Gap1: Diferencia entre las expectativas del cliente y las percepciones de
la gestion de dichas expectativas.

Para lograr percibir correctamente lo que el cliente desea, se desarrollara un
Brochure donde el vendedor tomara nota de cada aspecto a trabajar en
marketing y/o disefio publicitario, el mismo que contendra las especificaciones
de cada producto para que junto con el cliente se decida el paquete mas
adecuado.

Este Brochure contendra un formulario donde se llenaran los datos de cada
cliente, de esta manera se podra desarrollar un marketing de base de datos y
se enviara la publicidad personalizada a cada cliente segun sus necesidades
individuales.

Gap2: Diferencia entre la percepcion de la gestion y las especificaciones
de la calidad del servicio

Todo el tiempo se debera analizar la satisfaccion del cliente mediante
encuestas, buzones de quejas o sugerencias, y analisis de ventas. Para este
punto se utilizaran las fuerzas de ventas, con visitas a los clientes y ademas las
redes sociales, estas ultimas con utilizacion de grupos, eventos y la aplicacion
de “me gusta”. Para lograrlo se crearan piezas graficas para mailing, con
promociones, descuentos y obsequios para los clientes

Gap3: Diferencia entre las especificaciones de calidad del servicio y el
servicio actualmente entregado

La capacitacion regular y la comunicacion interna del personal seran decisivas
para lograr que los clientes estén completamente satisfechos, la comunicacion
interna mediante carteleras, mailing educativo, cursos y eventos de integracion
y trabajo en equipo seran la clave para que nuestros clientes reciban el mejor

trato.
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Gap4: Diferencia entre el servicio entregado y lo que es comunicado
acerca del servicio a los clientes.

Todas las piezas graficas a desarrollarse tendran que ser claras, regidas bajo
un manual de marca, cuidando de que los colores corporativos se respeten y
manteniendo las normas basicas de disefo.

Se debe estar muy claro antes de publicitar cualquier promocién o
caracteristica del servicio, jamas realizar publicidad engafiosa ni falsas
promesas a los clientes. La fuerza de ventas también debe estar muy bien
capacitada y segura antes de ofrecer nada al cliente con lo que después la
empresa quede mal.

Gap5: Diferencia entre el servicio entregado y el servicio percibido.

El servicio postventa sera otro plus importante para que la comunicacion con
nuestros clientes se logre por completo y satisfactoriamente, para esto se
realizaran promociones a nuestros clientes antiguos y se lograra una
comunicacion constante mediante el marketing de base de datos, DG
EXPRESS estara presente en cada ocasion especial de sus clientes como
cumpleanos o aniversarios.

La comunicacion debe estar siempre presente dentro de la empresa y con cada
cliente presente, pasado o futuro.

3.2. Estrategias de marketing que se utilizaran:
Como se dijo en el marco tedrico, las estrategias que se utilizaran son las
denominadas “7 Estrategias ganadoras en el marketing del siglo XII” a

continuacién aplicadas a la empresa DG EXPRESS:

Estrategia de bajos costes:

Al trabajar para microempresas que no cuentan con recursos ni presupuesto
para publicidad, debemos tratar de una manera especial el asusto de los
costos, se debe ahorrar no solo en los costos de produccién, sino en todos los
aspectos de la empresa, nuestros paquetes deben resultar econdmicos, por lo

tanto debemos tratar de consumir la menor cantidad de tiempo y recursos.
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Para lograr esto se deben manejar con mucho cuidado los tiempos de los
asesores Yy los disehadores, tratando de lograr la mayor cantidad de visitas por
dia basandose en mapas del sector de la ciudad a ser visitado y el mayor
namero posible de clientes atendidos satisfactoriamente, mediante

cronogramas muy bien organizados y procesos de diseiio muy detallados.

Crear una experiencia unica para el consumidor:

Debemos lograr que el cliente viva una experiencia excepcional, que se sienta
completamente cémodo y confiando con el asesor que lo visita, que sienta en
€l un apoyo y sobre todo que a pesar de comprar un servicio perciba que
adquiere un producto tangible, que con su aplicacién le permitira obtener mas
ingresos para su negocio. Esto se lograra mediante los paquetes de disefio y la
comunicacion.

Ofrecer calidad maxima en el producto:

Dentro de este punto también juega un papel principal el modelo de calidad de
los servicios, en el que se basara todo el proceso de trabajo de DG EXPRESS.

Ademas, se debe contratar personal capacitado, se contrataran 4 duplas de
disefiador + ingeniero en marketing quienes seran la fuerza de ventas, ellos
deben ser personas con titulo profesional y experiencia.

Se deberan adquirir las licencias de los programas ADOBE lllustrator y
Photoshop y en la oficina deberan existir 3 computadores de escritorio, 4 laptop
de ultima generacion para los disefiadores que daran el servicio a los locales
comerciales y 4 pads para el personal de marketing.

Ademas al momento se cuenta ya con dos impresoras marca Ricoh, blanco y
negro, econdémica y una de full color de alta resolucion para documentos y
pruebas de artes que les permitiran a los disefiadores ahorrar mucho tiempo y
dinero, ya que se debera entregar a los clientes artes de prueba previa
aprobacion, para que ningun detalle quede sin ser revisado y no existan errores
de ultima hora.

Centrarse en nichos de mercado: La segmentacion de DG EXPRESS se
centra en microempresas de la ciudad de Quito con menos de 20 empleados,
sin embargo para que las ventas sean mas organizadas, DG EXPRESS
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subsegmentara sus visitas por sectores de la ciudad, especificamente por
barrios, los primeros que visitara son los del norte y centro de la ciudad, dada la
ubicacion de la oficina, con el tiempo se tendria que analizar la posibilidad de
abrir sucursales para llegar a mas lugares.

Ser innovador: DG EXPRESS vendera un servicio de disefio a manera de
producto; es decir el servicio de disefio grafico y asesoria de marketing como
paquetes de diseno rapido, descomplicados, efectivos, de calidad e inclusive
como algo tangible.

No existe otra empresa que presente de esta manera el servicio que ofrece DG
EXPRESS, se tiene la gran ventaja de ser los primeros, lo que lograra que la
gente los recuerde. Sin embargo no se puede ser estatico, se debe renovar y
mejorar los paquetes dependiendo el mercado y siempre estar informado y
actualizado de nuevas técnicas y soportes publicitarios o de marketing.

Ser el mejor en diseio: Al ser una empresa de disefio debe preocuparse aun
mas por la percepcion estética de su grupo objetivo, hay que dejar de lado el
gusto personal del disefador e investigar qué es lo que el cliente quiere y
cuales son las tendencias nuevas en el mercado.

La creatividad es lo mas importante en cualquier empresa, mas en una de
disefo y es bueno generar nuevas alternativas, sin embargo hay que hacerlo
con bases.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. CONCLUSIONES:

Al concluir este analisis se ha confirmado que si existe un mercado en la ciudad
de Quito dispuesto a adquirir los servicios de diseno grafico express.

Es un mercado desatendido, desinformado, pero abierto a probar.

El sector 6ptimo para realizar un analisis mas complejo y el que se puede decir
por simple observacion que requiere de estos servicios es el de los
micronegocios, tipo tiendas, locales pequenos, almacenes, zapaterias, etc.

Se concluye que no existe una competencia directa para este servicio.

La competencia que existe en el mercado esta orientada a sectores mas
desarrollados de la economia.

El segmento de microempresas con menos de 20 empleados ubicadas en la
ciudad de Quito, es el mercado objetivo perfecto para aplicar este servicio.

Los microempresarios buscan ante todo la calidad, pero con precios muy
economicos. Los paquetes de disefio deben ser hechos de tal manera que sus
costos se puedan reducir y ajustar al presupuesto de una microempresa.

El microempresario prefiere ser atendido en su propio local o inclusive enviar y
recibir los archivos por correo electrénico por falta de tiempo.

La mayoria, por no decir todos los microempresarios requieren de asesoria en
disefno publicitario y marketing.

Las microempresas no siempre confian en los servicios o productos
intangibles, por lo tanto hay que lograr vender este servicio de manera que sea
percibido como algo tangible, de respuestas efectivas y rapidas, para lo que se
debera instituir un sistema de calidad de los servicios.

Para un servicio econdmico, rapido y de calidad, se debe industrializar y crear
formatos predisefnados de los paquetes, analizar los tiempos y opciones de

cada uno con el fin de poder calcular y reducir los tiempos de entrega de una
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4.2. RECOMENDACIONES:

Este es un analisis del mercado, las respuestas que obtuvieron son una
referencia del mercado y nos dan carta abierta para realizar un estudio mas
complejo, ya que mediante estos resultados podemos estar seguros de que
invertir en un estudio a mayor escala vale la pena.

Para realizar el estudio de mercado se recomienda realizar 400 encuestas.

Se recomienda este estudio en otras ciudades del Ecuador como Cuenca y
Guayaquil, ya que en algun momento este proyecto podria convertirse en una
franquicia cuando nuestro modelo de negocio sea exitoso y replicable.

Se recomienda también buscar alternativas para ampliar los servicios que se
pueden ofrecer, el disefio web y multimedia deben ser la siguiente opcion, una
vez instalada la parte de disefio publicitario y marketing.

Se necesita mas informacion financiera para poder proyectar los flujos de una
manera mucho mas real.

Se debe realizar un estudio de mercado completo, haciendo énfasis en el grupo
objetivo antes mencionado, pero también tomar en cuenta empresas de otras
ciudades importantes del pais ya que se podria ampliar hacia el mercado
nacional a partir del cuarto o quinto afio, puesto que el giro de negocio depende

del volumen de las ventas.
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1.- DOCUMENTOS
REGISTRO UNICO

DE CONTRIBUYENTES

PRIMER ANDO
ACTUALIZADDO
IMPUESTO DE PATENTE

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

METROPOLITANA
FACTURAS AUTORIZADAS
POR S.R.I.




SRi

..le hace bien al pais!

- REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

NUMERO RUC: 1718300831001
APELLIDOS Y NOMBRES: DE SUCRE ORDONEZ MARCELA ALEXANDRA

NOMBRE COMERCIAL:

CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS DELIGADD LLEVAR CONTABILIDAD: NOD

FEC. NACIMIENTO: 18/0341 883 FEC. ACTUALIZACION: 140472008
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 0841 0f2007

FEC. INSCRIPCION: 0Bh 02007

ACTIVIDAD ECONGOMICA PRINCIPAL;
ACTIVIDADES DE DISENO GRAFICO.

DIRECCION DOMICILIO PRINCIPAL:

Provincie: PICHINCHA ~ Cantén: QUITO  Parraqule: CHAUPICRUZ (LA CONCEPCION)  Calls: AYORA
Numsro: O-5  Interseceion: ENTRE ARBAIZA Y WANDEMBERG ~ Referanda: ADDS CUADRAS DE
CHEVROLET DE LA 5 DE DIGIEMBRE  Teléfono: 022407584  Emall: mashllita@hotrall.com

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:
* DECLARACION MENSUAL DE IVA

* Las personas naturales no obligadas a llavar contabllidad deben dedarar impussto a la renta slempre
fjue sus Ingresos brutos anuales supersh la basa mininia axoherada.

* Las pereonas naturales que posean lngresos anuales superiores a $40.000 o in capital propid superior
a $24.000 estan obligadas a llevar contabilidad y por lo tanto se ‘canvierten en agdptas de retghcion.

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADDS: dal 021 al 001
JURISDICCION: + REGIONAL NORTE\ PICHINCHA

S
14!&&0}05 02:04:30

Usuario: ALRAMIREZ - _Lugar de emision QUITO/AV.
DE AGDETO)NO. 537 Y NICOLAE

URQUIOLA




.le hace bien al pais!

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

NUMERO RUC: 1718300831001

APELLIDOS Y NOMBRES: DE SUCRE ORDONEZ MARCELA ALEXANDRA
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

No. ESTABLEGIMIENTO: 001 ESTADO: ABIERTO  MATRIZ FEC. INICIO ACT. 0910/2007
NOMBRE CONERGIAL: DG EXPRESS

ACTIVIDADES ECONOMICAS: FEC. ACT.: 1410412008

% ACTIVIDADES DE DISENG GRAFICO.
*  VENTA AL POR MENOR DE ARTICULOS DE PAPELERIA.
«  ACTIVIDADES DE IMPRESION DIGITAL Y FOTOCOPIADORA,

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Pravincia: PICHINCHA  Cantdin: QUITO  Pamoguia: LA FLORESTA  Calla: MADRID  Ndmerd: E13-150
Interseccion: LUGO Referencia: A DOS CUADRAS DEL PARQUE DE LAFLORESTA Telgfono
Domigcilio: 022553510 Email: mashilita@hatmail. com

BUYENTE
Usuario: AURAMIREZ < Lugar de emision: QUITO/AV. GALO PLAZA LA
(AV. 10 DE AGOSTO) NO. 330

NICOLAS URQUIOLA




A
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SR’

PERSONAS NATURALES sEtaatiermpaty
NUMERO RUC: 1718300831001
APELLIDOS Y NOMBRES: DE SUCRE ORDONEZ MARCELA ALEXANDRA
NOMBRE COMERCIAL: DG EXPRESS DISENO GRAFICO
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS © OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  NO
CALIFICACION ARTESANAL: NUMERD:
FEC. NACIMIENTO: 19/03/1983 FEC. ACTUALIZACION: 13/089/2011
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 09/10/2007 FEG. SUSPENSION DEFINITIVA:
FEC. INSCRIPCION: a1 2007 FEC. REINICIO ACTIVIDADES: 13/08/2011

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

SERVICIOS DE IMPRESION DIGITAL.

DOMIMLID TRIBUTARIO:

semvens T,

F‘mvmcm PICHINGHA Cantén QUITO Parroquia: CHAUPICRUZ (LA CONCEPCION) Galle: AYORA Namero: O-5
Inlersescion: ENTRE ARBAIZA Y WANDEMBERG Referencia: A DOS CUADRAS DE CHEVROLET DE KA & DE DICIEMBRE
Teléfona: 122407584 Email: mashilita@hotmall.com

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS;

* DECLARACION MENSUAL DE IVA

Las personas natualas que superen los limitas establecidns en el Reglamento para la Aplicacion de la Ley de Equidad
Tributarla, eslardn obligadas a levar contabliidad, convirtiéndose en agentes de retenclan, y no podran acogerse al Régimen
Simplificado {(RISE)
Si supera los montos establecidos en el reglamento estara abligado a llevar contabilidad para el siguiente sjercicio fiscal y la
presentacion de sus obligaciones serd mensual.

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 001 ABIERTOS: 1
JURIEDICCION: \ REGIONAL NORTE\ PICHINCHA CERRADOS: 0

FIRMADEL GONTRIBUYENTE =~~~ SERVICIODE RENTA S INTERNAS
Usuarlo: LVBS110808 Lugar E&’nﬁtiston GUTOMALDONABG BN Facha y ho‘|713]09/201 TIE8625
P Paginaide 2

SRi.gob-ec
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SR’

PERSONAS NATURALES . i
.le hace bien al pais!
NUMERO RUC: 1718300831001
APELLIDOS Y NOMBRES: DE SUCRE ORDONEZ MARCELA ALEXANDRA
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:
No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO  ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 08/10/2007
NOMBRE COMERCIAL: DG EXPRESS DISENO GRAFICO EXPRESS FEC. CIERRE: 12/08/2011

FEC. REINICIO: 109/2011
ACTIVIDADES ECONOMICAS: 13/08/201

SERVICIOS DE IMPRESION DIGITAL.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Pravincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: LA FLORESTA Calle: MADRID Namero: E13-150 Interseccidn: LUGO Referencia:
A DOS CUADRAS DEL PARQUE DE LA FLORESTA Telaforio Domicllia: 022553510 Emall: mashilita@hotmall.cam Cslular:
086106582

- Paginazde 2



MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
: Direccion Metropolitana Financiera
Titulo de Crédit g -
PAT%ﬁTEeMJﬁlélgAL ocC EQ&ZNT&-SB q -| b q I+

Titulo de Crédito: 20112863991 Fecha de Emisién: 2010-12-31
Afio Tributacién: 2011 Fecha de Pago: 2011-09-19
Informacion Personal:

Cédula/ruc: 01718300831001
DE SUCRE ORDONEZ MARCELA ALEXANDRA

Contribuyente:

“FINANGIERATRIBUTARIA

1050501001 Registro: 0286399
Clave Catastral: 2
~___MADRID Let. Casa:E ‘
Direccion: =N
Barrio: Parroquia: Placa ot
Informacion:
H. CATASTRO 14 09 2011 PERSONA NATURAL
BASE IMPONIBLE 6.000,00
CPTAL.CONTABLE 6.000,00
ACT. ACTIVIDADES DE TIPO SERVICIO RELACIONADAS CON LAS D
: =
@
:
z
3
DERECHO D PATENTEA $ 10.00
TASA DE PRESTACION $ 1.00
CUERPO DE BOMBEROS §$ 1.00
SERVICIO ADMINISTRA $ 1.00
Forma de Pago: EFE i Parcial: 0.00
Cajero:  MAURICIO ALEJANDRQistitucion: Retiaia te Loy
Ventanilla: mcajiao . Agencia: NORTE EUGENIO ESPEJO  syptotar:  13.00
Trans. Municipal: 1107360 Trans. Banco: Total: 13.00
Importante:
EFE 0.00
| it CIVI
| O O O R o O @=~""“"’i’f'~ -
N A 2 i - DIRECCION METROPQLITANA o



TIMPU BPM Pagina 1 de 1

@ MUNICIPIO DISTRITO METROPOLITANO o ;
QurTo i
DISTRITO LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 22é2-995/ 2446-960
METROPOLITANO METROPOLITANA
Valor a Pagar: 0

DATOS GENERALES

No TRAMITE 2011FUN85808

RUC 1718300831001 LICENCIA 59676
RAZON SOCIAL DE SUCRE ORDONEZ MARCELA ALEXANDRA PATENTE 286399
CIIU D2222

NOMBRE COMERCIAL DG EXPRESS DISENO GRAFICO EXPRESS
ACTIV ECONOMICA  ACTIVIDADES DE TIPO SERVICIO RELACIONADAS CON LAS DE IMPRESION.

DIRECCION MADRID E13 150 y LUGO
FIGURA LEGAL Natural
TIPO LOCAL PRINCIPAL

DETALLE RUBROS

CONCEPTO VALOR
PATENTE 0,00
BOMBEROS 0,00
PERMISO SANITARIO 0,00
SOLICITUD INSPECCION BOMBEROS 0
TASA SERVICIO CUERPO BOMBEROS 0,00
(Emitir Codigo 138) 0,00

* TOTAL A PAGAR 0

de la firma

http://172.20.24.65:3367/portalBPM/GeneracionFormularios/Formulario.aspx?numtramit... 20/09/2011



DE SUCRE ORDONEZ MARCELA ALEXANDRA FACTURA sream
R.U.C.1718300831001
MATRIZ:
MADRID E13-150 Y LUGO
TELEFONO: 255-3510 - QUITO - ECUADOR

AUTORIZACION S.R.l. 1109303906
FECHA DE AUTORIZACION: 24FEBRERO/2011

CANT. DETALLE V. UNTARIO VALOR TOTAL

OBSERVACIONES: SUB-TOTAL &
LV.A. 0%
LV.A 12%

FIRMA AUTORIZADA FIRMA CLIENTE TOTAL S

José Xawes Cadena Benltez CADS IMPRESORES R UC_ 1709580828001 -Aut. 1745 - NUMERADO DEL 000801 AL 001000 - ORIGINAL: ADQUIRIENTE -COPIA AMARILLA: EMESOR - VALIDO PARA SU EMISION HASTA: 24FEBREROI2012
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PAPELERIA

Soluciones graficas y multimedia

logotipo

Express Soluciones graficas y multimedia

O

@ 7
i.i}AS OS

publicidad en el local

DIRECCION:. MADRID E 13 150 Y LUGO
TELF:. 2553510/ 08 6 106592 - 08 6 80395

hoja a4



PAPELERIA

Sohucerms raic v MUt

Impresion Digital.

Copias B/n'Y Color.
Gigantografias.

Anillado.

Disefio Grafico Y Multimedia.
llustracion.

MADRID E13-150Y LUGO
Disefio Editorial.

FORMATO CD / DVD Reproduccion De Cds Y Dvds.
Papeles Finos.

Materiales Varios.
Pegamentos y Adhesivos.
Articulos de Papeleria.

Marcela A. De Sucre °
08 6 106 592

Direccion: Madrid E13-150 y Lugo
Teléfono: 2 - 5535 10

HABLADOR

MICROPERFORADO EN VENTANA

IMPRESION
DIGITAL

IMPRENTA
OFFSET

REPRODUCCION

DECDSY DVDS COPIAS

DISENO colonR

T —— 8

B/N

DISENO
GRAFICO

PAPELERIA
Y ARTE

| INFORMACION:

2 553-510 GINTOGRAFIAS



FOTOS DEL LAOCAL ACTUAL

VENTANA LOCAL

SERVICIO DE
COPIAS
B/N & COLC

IMPRENTA

DISENO GRAFICO EXPRESS
ECONOMICO, RAPIDO

Y DE ALTA CALIDAD 086106592
= \ MARCELA DE sucr-tE E

MURAL PROMOCGCIONAL EN
PARED



PUBLICIDAD EN LA WEB

@-wn,dg-xpr-ss net - Mozilla Firefox =10 5]
Archivo Editar Ver Historial Marcadores Herramientas Ayuda
@ > C (5 | 1 | rttp:/ Awvew.dgexpress.net/ |_|" 7 y

W& Mds visitados . Comenzar a usar Fire a | Ultimas noticias

| [ www dgexpress .net [ +]

‘ DG Express
‘ Soluciones Graficas y Multimedia

ARTE GRAFICO

MULTIMEDIA

IMPRESION DIGITAL

| soFTwARE

|EDICION DE SONIDO

| EDICION DE VIDEO

PAGINAS WEB

| IMAGEN CORPORATIVA

m| PAGINAS WEB

PAGINA EN
CONSTRUCCION

link 1
link 2

‘ Transfiriendo datos desde www.dgexpress.net

I» i «

IMPRIME ESTE cuPoN Y oBTEN EL 10% pE
DESCUENTO EN LA PROXIMA IMPRESION

oe CUALQUIER ARTE

“Sok B PUCOE PITLEIRR U1 CLEXN PEF Cherie
i Cupien no i 1on O [Imacones

BONO DE IMPRESION O

BONO DE IMPRESION o
iMPRIME ESTE cupoN Y oBTENEL 10% pE
DESCUENTO EN LA PROXIMA IMPRESION

pe CUALQUIER ARTE

“Soi) St DN resentar (N CUCON DOF Cllente
E3 cupsdn N aCec Con 0T3S BrOFOUenes.
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3.- FODA

ANALISIS DE LA
EMPRESA EN SU
SITUACION ACTUAL

FODA

Aspectos
Positivos

Factores
Externos

Oportunidades

Amenazas




MATRIZ FODA @

Interior de la organizacién | | Entorno Social

Debilidades Amenazas
Capital pobre Competencia fuerte para
Tecnologia antigua empresas de impresion

Falta de experiencia en la digital

compra y mantenimiento YIS RN AL St lo)s

de las impresoras a la nuestra en el mercado
Aranceles altos para los
suministros

Conclusion:

Eliminar los servicios de impresién digital y concentrar los
esfuerzos en la parte creativa y de Diseno, basandonos en
la idea de disefo express
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4.- ALIANZAS ESTRATEGICAS

IMPRENTA DA VINCI
CROMATIK IMPRESIONES




CARTA DE ALIANZA

Quito, de de 2012

Yo de la empresa

Me comprometo a respetar y manejar completa reserva y discrecidn con los clientes de la
empresa DG EXPRESS y las personas o empresas ajenas a este tratado sobre cualquier acuerdo de
precios, tiempos de entrega o similares.

Me comprometo también a respetar y no hacer uso ni reproduccion, sea total o parcial de
cualquier disefio o ilustracion que me fuese entregado por la empresa DG EXPRESS.

EMPRESA:

FIRMAY SELLO
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5.- CUADROS

CLASIFICACIAON DE LAS
EMPRESAS SEGUN LA

SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS




(Fuente: Plan Nacional de Desarrollo 2007- 2010 Micro, Pequefia y Mediana
Empresa, CAPEIPI).

Clasificacion de empresas segun Superintendencia de Compaiiias

Variables / Estratos Micro Pequena Mediana
Empresa Empresa Empresa
Numero de empleados 1-9 10 - 49 50 - 199
efectivos
Valor bruto de las ventas <100.000 100.001 - 1.000.001 —
anuales (US$) 1000000 5000000
Valor de los Activos totales <100.000 100.001 - 750.001 —
(US$) 750000 4000000

Fuente: Proyecto de propuesta de creacion de estatuto andino de la PYME CAN julio 14, 2008
Elaborado por: Superintendencia de Compaiiias
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6.- CUADROS

CARACTERISTICAS BASICAS
DE LAS PYMES EN ECUADOR




Caracteristicas Basicas de las PYMEs en el Ecuador

Organizacion juridica

Empleo por sectores

Promedio de empleo por

empresa

No. de empleados por

empresa

Mercados

Mercado por sectores

Compaiiias Limitadas 37,30%
Personas naturales 35,20%
Otros 27,50%
Tiene RUC 97,00%
No tienen RUC 3,00%
Alimentos 20,70%
Textil y confecciones 20,30%
Maquinaria y equipo 19,90%
Productos quimicos 13,30%
Otros sectores 25,80%
19 personas
Mujeres 33,00%
Hombres 77,00%
1a 10 empleados 38,00%
11 a 20 empleados 29,00%
21 a 50 empleados 22,60%
Mas de 50 empleados 10,40%
Local, Provincial o Regional 39.16%
Nacional 37.34%
Extranjero 23.5%
Privado 79,00%
Publico 21,00%

CUADRO 3, Fuente:
Observatorio de la PYME -
Universidad Andina Simdn
Bolivar

Elaborado por: Fernando
De Sucre.
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/.- CUADROS

CARACTERISTICAS
ECONGMICAS DEL

SECTOR D22




D22 Actividades de Ediciéon e Impresion y de Reproduccién de Grabaciones

DATOS DE EMPRESAS QUE REPORTARON INFORMACION FINANCIERA A LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
ACTIVIDAD ECONOMICA D: INDUSTRIAS MANUFACTURERAS
ACTIVIDADES DE IMPRESION; INDUSTRIAS MANUFACTURERAS N.C.P.

CIUDAD DE QUITO ANO 2007

GRAN TOTAL ~
PRINCIPALES VARIABLES QuITo MICROEMPRESA PEQUENA MEDIANA GRAN EMPRESA

Numero de compaiias 132

Activo 149708673,63 731998,34 11747115,83 33016907,86 104212651,60
Pasivo 88001367,01 607550,09 8714081,95 20692034,99 57987699,98
Patrimonio 61707306,62 124448,25 3033033,88 12324872,87 46224951,62
Ingresos operacionales 220693316,80 664790,44 18642043,71 43841471,88 157545010,77
Utilidad del ejercicio 10008416,38 11879,47 677302,75 1720355,53 7598878,63
Pérdida del Ejercicio -677428,12 -249444,20 -233458,35 -60768,94 -133756,63

Fuente: Direccion de Estudios Econémicos Societarios - Superintendencia de Compaiiias.

(FUENTE: CARACTERIZACION DE LA PYME EN LA INDUSTRIA
MANUFACTURERA DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO:
SUBSECTOR: D2221 ACTIVIDADES DE IMPRESION)

Subactividades del sector: Subactividades ClIU D22



22 ACTIVIDADES DE EDICION E IMPRESION Y DE REPRODUCCION DE GRABACIONES.

=}

221 ACTIVIDADES DE EDICION.
211 EDICION DE LIBROS, FOLLETOS, PARTITURAS Y OTRAS PUBLICA CIONES.

2211.0 EDICION DE LIBROS, FOLLETOS, PARTITURAS Y OTRAS PUBLICA CIONES.

2211.0.00 Ediciéon de atlas y mapas.

2211.0.01 Edicion de libros y folletos en general.

2211.0.09 Edicién de partituras y otras publicaciones.

2212 EDICION DE PERIODICOS, REVISTAS Y PUBLICA CIONES PERIODICAS.

2212.0 EDICION DE PERIODICOS, REVISTAS Y PUBLICA CIONES PERIODICAS.

2212.0.00 Edicién de periodicos revistas y publicaciones periédicas de contenido técnico o general, revistas
de industrias, humoristicas, etc. (esté, o no relacionada con la impresion).

213 EDICION DE MATERIALES GRABADOS.

2213.0 EDICION DE MATERIALES GRABADOS.

2213.0.00 Edicién de materiales grabados en discos gramof6nicos.

2213.0.09 Edicion de materiales grabados en otros medios de reproduccion.

2219 OTROS TRABAJOS DE EDICION.

2219.0 OTROS TRABAJOS DE EDICION.

2219.0.00 Edicién de fotografias, grabados y reproduccién de obras de arte.

2219.0.01 Edicion de tarjetas postales, horarios, formularios, carteles, etc.

2219.0.09 Edicién de otras obras impresas.

22 ACTIVIDADES DE IMPRESION Y ACTIVIDADES DE TIPO SERVICIO CONEXAS.

221 ACTIVIDADES DE IMPRESION.

2221.0 ACTIVIDADES DE IMPRESION.

Impresién de peribdicos, revistas, libros en general, partituras, mapas, atlas, carteles, folletos, cajas,

naipes y otros articulos para editoriales

2221.0.01 Impresion de sellos postales, timbres fiscales, papel moneda para el gobierno.

2221.0.00

(= JEvAl - vil-iivAl-iivil - livil-Jivii - Jivil - iEviRi-iivhl v Jivhl v Aivhl v i wi

2221.002 Impresion de catdlogos para fabricantes de miquinas y de otros materiales de publicidad comercial.

2221.0.03 Impresiéon de libros, albumes, agendas, calendarios, tarjetas de invitacion y otros impresos
comerciales para papelerias.
2222 ACTIVIDADES DE TIPO SERVICIO RELACIONADA'S CON LAS DE IMPRESION.
D 22220 ACTIVIDADES DE TIPO SERVICIO RELACIONADAS CON LA S DE IMPRESION.
Encuademacién, y produccién de caracteres de imprenta compuestos, planchas o cilindros de
D 2222000 impresién preparados, piedras hitogrificas impresas u otros medios impresos de reproduccién para

O ©

su utilizacién por otras imprentas.
D 223 REPRODUCCION DE MATERIALES GRABADOS.
D 2230 REPRODUCCION DE MATERIALES GRABADOS.

D 22300 REPRODUCCION DE MATERIALES GRABADOS.

Reproduccién de discos gramofénicos, cintas magnetofbnicas, cintas de video y cintas de
computadora a partir de grabaciones originales, reproduccién de discos flexibles, duros o
compactos de computadora, reproduccién de programas comerciales de computadora y duplicacién
de filmes. )

D 2230.0.00

CUADRO 4, Fuente: Direccion de Estudios Econémicos Societarios - Superintendencia de
Compaiiias
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8.- CUADROS

PARTICIPACION
DEL SECTOR

EN LA INDUSTRIA




Participacion de la subactividad donde se encuentra GD EXPRESS dentro del sector
Actividades de Edicidn e Impresion y Reproduccion de Grabaciones

Subactividades Detalle Pequeiia Mediana PYMEs Porcentaje de

participacion

D2211 EDICION DE LIBROS, 8 8 16 19.05%
FOLLETOS,
PARTITURAS Y OTRAS
PUBLICACIONES.

D2212 EDICION DE 9 5 14 16.67%
PERIODICOS,
REVISTAS Y
PUBLICACIONES
PERIODICAS.

D2221 ACTIVIDADES DE 37 8 45 53.57%
IMPRESION.

D2222 ACTIVIDADES DE TIPO 5 4 9 10.71%
SERVICIO
RELACIONADAS CON
LAS DE IMPRESION.

Total 59 25 84 100.00%

CUADRO 3, Fuente: Direccion de Estudios Econdmicos Societarios - Superintendencia de
Compaiias, Elaborado por: Juan Davila



O.- MODELO DE BALANCE

SCORECARD

CUADRO DE
MANDO INTEGRAL




Qué es el Balanced Scorecard:

Parte del proceso de trabajo sera medir lo que se logra para poder tener un control
de todos los aspectos de la empresa, para lo cual se utilizara la valiosa
herramienta del Balanced Score Card:

‘Lo que uno mide, es lo que lograra. Asi, si usted mide unicamente el
desempeno financiero, solo obtendra un buen desempefio financiero. Si
por el contrario amplia su visién, e incluye medidas desde otras
perspectivas, entonces tendra la posibilidad de alcanzar objetivos que
vayan mas alla de lo financiero.

Esta es la idea fundamental del articulo que en 1992 Robert Kaplan y
David Norton escribieran en Harvard Business Review, titulado "The
Balanced Scorecard - Measures that Drive Performance" (El Balanced

Scorecard - Mediciones que llevan a Resultados).

Especificamente, los autores sugieren cuatro perspectivas:

1. Perspectiva financiera:: aunque las medidas financieras no deben ser

las unicas, tampoco deben despreciarse. La informacion precisa y
actualizada sobre el desempenio financiero siempre sera una prioridad.
A las medidas tradicionales financieras (como ganancias, crecimiento
en las ventas), quizas se deba agregar otras relacinadas como riesgo y
costo-beneficio.

2. Perspectiva del cliente: como ve el cliente a la organizacion, y qué debe

hacer esta para mantenerlo como cliente. Si el cliente no esta
satisfecho, aun cuando las finanzas estén marchando bien, es un fuerte
indicativo de problemas en el futuro.

3. Perspectiva interna o de procesos de negocio: cuales son los procesos

internos que la organizacién debe mejorar para lograr sus obijetivos.



Debemos preguntarnos: "Para satisfacer a los accionistas y clientes, en
que procesos de negocio debemos sobresalir?".
Perspectiva de innovacién y mejora: como puede la organizacion seguir

mejorando para crear valor en el futuro. Incluye aspectos como

entrenamiento de los empleados, cultura organizacional, etc.

Las medidas puramente financieras toman el punto de vista de los
accionistas de la empresa. En general, son excesivamente de corto
plazo, y muy vulnerables ante las variaciones del mercado accionario.
Por lo tanto, evitan que los gerentes y directores consideren las
oportunidades a largo plazo. De alli que una herramienta que "equilibre"
estas mediciones con otras, haya sido tan atractiva desde su aparicion

en el mercado.

La traduccion de Balanced Scorecard en espafol, literalmente, seria
"Hoja de resultados equilibrada". Sin embargo, se le ha conocido por
muchos nombres distintos, entre los cuales destacan "Tablero de
Comando" y "Cuadro de Mando Integral". Muchos prefieren mantener el

nombre en inglés.

El proceso de crear un "Balanced Scorecard" incluye la determinacion
de 1.- Objetivos que se desean alcanzar, 2.- Mediciones o parametros
observables, que midan el progreso hacia el alcance de los objetivos,
3.- Metas, o el valor especifico de la medicion que queremos alcanzar y
4.- Iniciativas, proyectos o programas que se iniciaran para lograr

alcanzar esas metas.



Ejemplo: un objetivo de la empresa es tener un crecimiento rentable
(objetivo). Esto se medira mediante el crecimiento en el margen neto
(medicién). Se quiere alcanzar un crecimiento de 5% en este indicador

(meta). Para hacerlo, se ampliara la gama de productos (iniciativa).

Esto se repite con tantos objetivos como sea necesario, tantas
mediciones para cada objetivo (con sus respectivas metas), y tantas

inicitivas como se requieran para lograrlos.

A nivel practico, todas las mediciones establecidas se colocan en un
cuadro, en el cual se va monitoreando el progreso en cada una de ellas.
Los datos se obtienen generalmente de los distintos sistemas
informaticos con los que cuenta la empresa, y se presentan en forma
esquematica y grafica, similar al tablero que utiliza un piloto para

conocer el status de su avion.”

(http://www.degerencia.com/tema/balanced_scorecard)

Para DG EXPRESS se ha desarrollado un modelo ficticio basado en el Balance
Score Card con una idea de como se desea que marche la empresa y de qué
manera se podrian medir algunos aspectos, de todas formas es casi imposible
hacer un modelo real sin que la empresa esté en marcha, pero esto puede ser una
guia para poder empezar a aplicarlo una vez arranque y ademas permite dar un
enfoque mas claro de la idea del negocio para poder planificar las encuestas sin
perder ni un solo punto importante que se desee conocer
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3VALORES PRIORITARIOS

Amabilidad:
‘Una sonrisa hace bien al que la
recibe y mas al que la da.”

Responsabilidad:

Es prioritario cumplir los plazos de
entrga, sin descuidar la calidad, si
no es posible lograrlo a tiempo, se
comunica con anticipacion.

Humildad:

Los humanos cometen errores, lo
importante es aprender de ellos,
saber aceptarlos, sin auto justificarse

(®)
\J

ESTRATEGIA

Hasta 2015: Posicionar nuestra
empresa en el mercado de la ciudad
de Quito.

Hasta 2017: Posicionar nuestra
empresa como el centro de servicios
publicitarios lider en tecnologia,
servicio y tiempos de entrega en la
ciudad de Quito.

Hasta 2020: Franquiciar la empresa
DG Express y convertirla en una
cadena de centros de servicios publi-
citarios lideres en servicio, tecnologia
y tiempos de entrega.

VISION DEL FUTURO
Formar una cadena de centros de
servicios publicitarios y de markting

mediante el sistema de “Disefo express”

y convertirla en la lider en tecnologia,
servicio y tiempos de entrega.

(®)
@

@)
@



THE BALANCED SCORECARD

CUADRO DE MANDO INTEGRAL

TEMAS ESTRATEGICOS

Crecimiento
Posicionar nuestra
empresa en el
mercado de la ciudad
de Quito.

Crecimiento y diversificacion de los
ingresos

Tasa de crecimiento de ventas en actuales
clientes.

Porcentaje de los ingresos procedentes de
nuevos clientes.

Porcentaje de repeticion de compra por
clientes directos.

Reduccion de costes / mejora
de la productividad

Costo actual frente a
competencia.
Costo  de

proveedores

los actuales

Utilizacion de los activos

Inversiones (porcentaje de ventas)

Sostenimiento
Posicionar nuestra
empresa como el
centro de servicios

publicitarios lider en

tecnologia, servicio y

tiempos de entrega
en la ciudad de Quito.

Porcentaje de Ingresos por nuevos productos
Y Servicios.
Porcentaje de ingresos de nuevos clientes.

Costo frente a la competencia
Porcentaje de reduccion de
costos.

Costo de proveedores unos
frente a otros.

Ratios de capital circulante.

Recoleccion
Franquiciar la
empresa DG Express
y convertirla en una
cadena de centros de
servicios publicitarios
lideres en servicio,
tecnologia y tiempos
de entrega.

Porcentaje de Ingresos por local franquicia.
Rentabilidad de la linea de productos vy
clientes

Porcentaje clientes no rentables

PERSPECTIVA DEL CLIENTE
Grupo de indicadores centrales del cliente para DG EXPRESS:

Costos reales por unidad

Incremento de clientes

Encontrar nuevos clientes

Periodo de recuperacion

Retencion de clientes
Satisfaccion del cliente

Mantener y mejorar las relaciones que existen con los clientes actuales
Medir el nivel de satisfaccion de los clientes nuevos y anteriores

Propuesta de valor afadido

Precio ----------mmmmmmm- frente a la competencia

Calidad ----------=-=n-mmmmnm- Tasa de terminados devueltos o quejas
Tiempo de entrega--------- Tasa de retrasos en una entrega
Indicadores sobre clientes

Lealtad Tasa de repeticion de la compra
Satisfaccion -----------==-=------ Matriz

Matriz de satisfaccion del cliente

Criterios Cliente Promedio de

satisfaccion

A B c D E F

1. Cumplir fecha de entrega

2. Presentacion puntual del terminado

3. Calidad del producto / servicio

4. Amabilidad de la atencion

5. Flexibilidad

6. Innovacion para ahorrar tiempo y recursos
7. Innovacion para reducir costos

Indice de satisfaccion




THE BALANCED SCORECARD

CUADRO DE MANDO INTEGRAL
ALINEAMIENTO DE LOS PROCESO A LA ESTRATEGIA

Para lograr nuestro objetivo, antes de nada debemos expandir nuestro mercado mas alla del
barrio de la Floresta, donde esta ubicada nuestra oficina.

Completar los trabajos en menos tiempo, con mayor calidad y efectivizar los procesos.
Fomentar el trabajo en equipo.

Lograr precios mas econdémicos.

ALINEAMIENTO DE LOS OBJETIVOS PERSONALES A LA ESTRATEGIA

Debemos reorganizar nuestra gestion de ventas para expandir nuestro mercado.

Debemos mejorar la comunicacion entre los socios, y con los clientes para que ambos tenga-
mos la informacion completa de lo que se requiere para mejorar la calidad y efectivizar los
procesos.

Comunicarnos constantemente y apoyarnos, fortalecer relaciones entre los socios.
Gestionar la busqueda de nuevos proveedores y fortalecer relaciones con los que tenemos
para lograr mejor precio.

Resultados que esperamos:
Accionistas satisfechos:

En el caso de DG EXPRESS, nuestra satisfaccion se traduce en el crecimiento de la empre-
sa, por tanto es importante que nos esforcemos cada segundo por mejorar.

Clientes satisfechos:

Lo mas importante para nosotros es la satisfaccion de nuestros clientes, ya que esto se tradu-
ce en ventas, por lo tanto es prioritario que los clientes se lleven de nosotros la mejor impre-
sion.

Procesos Eficaces:

Una empresa que avanza, tecnifica y efectiviza sus procesos, es una parte muy importante
para evitar un estancamiento en el crecimiento por faltas tecnoldégicas 0 humanas.

Personas motivadas:

Las personas deben trabajar para conseguir calidad de vida, es por eso que para nuestra
empresa lo mas importante es la calidad de vida de sus empleados, proveedores y sus clien-
tes, la tranquilidad, el respeto al espacio personal, la libertad de expresion y todos los valores
gue se cultivan en favor de las personas.

Es primordial que la gente que traba en nuestro circulo alcance el éxito personal, asi nuestra
empresa sera exitosa.

O,



MAPA ESTRATEGICO DG EXPRESS 2012

(®)
o/
MANIOBRAS para posicionar nuestra empresa en el mercado de la ciudad de
Quito.
Ampliar la segmentacion de mercado mas alla del sector de la Floresta, salir a conseguir nuevos
clientes, dentro de Quito DM.
Realizar estudios de mercado y la competencia.
Deshacerse de las maquinas que no funcionan bien y poner a punto las maquinas nuevas.
MEDIOS PARA HACERLO CONDICIONES IDEALES
Crear planes promocionales, combos y la idea del Operemos en economia de libre mercado
“disefo rapido”, haciendo una comparacion al Estabilidad politica y economica
concepto de comida rapida, pero sin perder la Apoyo gubernamental al sector productivo
calidad. Se controle la inflacion
Crear alianzas estratégicas de precios y servicios Se incremente el poder adquisitivo
con proveedores y distribuidores.
Gestionar las ventas dentro de empresas del
sector privado del DM. de Quito.
Mejorar la gestion de cobros para agilitar pago de
sueldos y salarios.
(@)
)
MANIOBRAS para posicionar nuestra empresa como el centro de servicios publicitarios lider en
tecnologia, servicio y tiempos de entrega en la ciudad de Quito.
Mejorar los precios y tiempos de entrega, de la competencia y los propios.
Mejoramiento constante de equipos.
Fortalecer alianzas estratégicas.
MEDIOS PARA HACERLO CONDICIONES IDEALES
Mejorar y expandir alianzas estratégicas de precios  Operemos en economia de libre mercado
y servicios con proveedores y distribuidores Estabilidad politica y econémica
mediante un estudio y seleccion. Apoyo gubernamental al sector productivo
Gestionar las ventas dentro de empresas del sector ~ Se controle la inflacién
privado del DM. de Quito. Se incremente el poder adquisitivo
Apalancamiento para modernizar las maquinas
obsoletas y ampliar la cartera de productos y servi-
cios.
Gestionar I&D de nuevas tecnologias, materiales y
medios de exposicion para publicidad.
(@)
@

MANIOBRAS Franquiciar la empresa DG Express y convertirla en una cadena de centros de
servicios publicitarios lideres en servicio, tecnologia y tiempos de entrega.

Investigacion del mercado de franquicias de servicios publicitarios.

Legalizacién de la empresa como franquicia.

MEDIOS PARA HACERLO

Poner en practica todos los conocimientos adquiri-
dos.

Gestionar ventas a nievel Nacional

Visitar por lo menos dos ferias de franquicias a nivel
Internacional.

CONDICIONES IDEALES

Operemos en economia de libre mercado
Estabilidad politica y econémica

Apoyo gubernamental al sector productivo
Se controle la inflacion

Se incremente el poder adquisitivo




10.- RESULTADOS DE

LAS ENTREVISTAS




INVESTIGACION DG EXPRESS

Buenos dias / tardes soy estudiante de la UDLA, y realizo una Investigacion de
Mercados. Estamos haciendo una entrevista y quisiera hacerle algunas preguntas:

* Required
(Realiza usted marketing, publicidad o disefo para su local / empresa? *

e I oS

OI_NO

Escriba el nombre de la primera empresa de Disefio Grafico e impresion, que le venga a
la mente. Si no conoce ninguna escriba ninguna *
Cual es para usted la mejor empresa de Diseno Grafico e impresion en el mercado? Por

que razon piensa usted que es la mejor. (Si no conoce ninguna escriba la palabra
"Ninguna") *

(Usted ha realizado alguna vez cualquiera de los siguientes tipos de publicidad para su
negocio? (Marque todos los campos que convengan) *

Flyers

Rollups
Afiches
Rotulos

171 1 1T

. Gigantografias

Cual fue su inversion aproximadamente? ‘

Ponga un numero del 1 al 5§ en orden de importancia,
siendo 1 el mas importante sobre qué aspecto es mas



importante para usted si piensa contratar servicios de
disefo grafico

El respeto a las ideas del cliente
1 2 3 4 5

C CC oo
El tiempo de entrega
1 2 3 4
E £ B B O

()]

La Calidad
1 2 3 4

C E B B O

()]

La asesoria
1 2 3 4

C E B B O

(9]

Los precios
1 2 3 5

4
E B B B

Servicio y atencion personalizada
1 2 3 4 5

C E B B O

6. Cuando escucha el nombre DG EXPRESS, que piensa? Es una empresa....... *

7. Qué caracteristicas le gustaria que tenga su empresa de disefio grafico? *

. L Asesoria personalizada
. L Infraestructura
. L Tecnologia

o C Servicio en su local comercial



8. Si tuviera un disefiador grafico ;Como le gustaria que fuera su relacion con é1? *

. b Que el disenador vaya a su local
. G Que usted vaya al local del disefiador

. b Enviar y recibir los archivos via correo electonico

9. Si existiria un lugar donde se realicen paquetes de disefio grafico, econémicos,
rapidos y de calidad, ;Estaria dispuesto a contratarlos? *

. By
OENO

10. Si usted no ha realizado disefio grafico publicitario o decorativo para su local, ;En
cudnto tiempo estaria dispuesto a realizarlo? *

C

. 1 semana
1 mes

3 meses
6 meses

12 meses

ooo0onn

. mas de 12 meses

11. ;{Cuénto dinero estaria dispuesto a pagar por un “Paquete de disefio grafico” que
incluya hoja A4 personalizada, tarjeta de presentacion, sobre manila personalizado,
sobre pequeiio personalizado, rotulo, volante publicitaria y Afiche promocional? *

« B 50199 usD

« B 200299 usD

« £ 300500 UusD

. E MASDE 500 USD

12. {Se identifica usted con la imagen de su local / empresa, piensa que ésta refleja
como es usted? *

. By
OENO



Por qué?
13. ;Le agrada la imagen que proyecta su local / empresa a los clientes? *

SRy
OENO

(Por qué?

14. ;En qué aspecto le gustaria mejorarla? *

-

. Aspectos fisicos
« | Relacion con los clientes
« | Atencion al cliente
« " Los tres anteriores
. Otro
DATOS DE CONTROL

Ciudady Fecha: *|

Nombre del Entrevistado: * li
Empresa: * li

Direccion * li

Telefono li



11.¢Cudnto dinero

estaria dispuesto a
pagar porun
“Paquete de
disefio gréfico’ que
indiuya hoja A4
personalizada,
Cudl es para usted tarjeta de
Escriba el nombre Iamejor empresa  ;Usted ha 9,51 existirfa un presentacién,
delaprimera  de Disefio Grafico ~ realizado alguna lugardondese  10.Siustednoha  sobre mania
empresade e impresionenel  vez cualquiera de
Disefio Grafico e - mercado? Por que Ios siguientss tipos itar peq. 12.¢8e identi
¢Realiza usted  impresién, que le  razén plensa usted de publicidad para 6.Cuéindo escucha 7.Qué econémicos, o decorativopara personalizado, usted conla 13.;Le agrada la
markeling,  vengaalamente. queeslamejor. sunegocio? elnombre DG caracteristicas le répidos y de sulocal, ¢En  rélulo, volante  imagen de sulocal imagen que
publicidad o los  Cualfue su EXPRESS, que  gustaria que tenga calidad, ¢Estaria  cuntotiempo  publicltariay  / empresa, piensa proyecta su local / 14.4En qué
‘campos que. inversion Elrespetoalas Eltiempo de Servicloy atencién  plensa? Esuna  su empresa de dispuestoa Afiche empresa a los ‘aspecto le gustarfa Nombre del
local | empresa? ninguna  palabra ‘Ninguna”)  convengan)  aproximadamente? ideas el cliente entrega La Calidad La asesoria Los precios iz i 8.1 tuvi isel  contratarios? realizario? promocional?  comoesusted? ¢Por qué? clientes? 2Por qué? mejoraria?  Ciudady Fecha:  Entrevistado: Empresa: Direccion Telefono
dicada a algin
de producto o Enviar y recibir los
10/13/2011 10:57: Asesoria archivos via correo Quito, 13 de
25NO Rvas-Herrera  McCann Erickson | Flyers 0,00 1 1 1 1 3 personalizada _electonico si 3Imeses 50-199 USD No si Los tres anteriores Octubre David Srolis Zeus La Granja
Creacion
Publicitaria;
Servido
personalizado,
Tecnologia de alta
calidad en
impresion En crecimiento,
solventes y tecnoligia,
maquinari léser, imaginacién, y C.C. San jose,
10/13/2011 10:58: puntuales y Flyers, Rotulos, Que el disefiador esperanza en un Nos hace falta Quito, 13 Octubre Creacion Sector Aeropuerto
39 Si buenos costos.  Gigantografias 100,00 2 1 1 2 3 2 si, por sunombre  Tecnologia vayaasulocal  Si 1mes 200209USD Si futuro mejor No infraestructura.  Aspectos fisicos 20011 Edison Lincango  Publitaria local 105 3301022
Ninguna, mi
Porque es social y
Ia idea es global
impresiones por lo de juntar ideas,
general las Porque yo disefie personas, amigos,
rechazo o todala deayla colegas y se
101312011 11:11: simplemente las unDJqueno  Asesoria razon de ser de mi asocia r4pido con Juan Carlos Av. Orelana 877y
21si macintosh alabasura,  Afiches 0,00 4 1 1 1 1 1 conozeo personalizada 1 semana 50-199 USD si empresa si unaredsocial  Otro Quito, 1-0ct-2011  Hinojosa LINKEARNET SA. Av. 6 de diciembre 98247090
1011312011 11:33: _ PORQUE ESLO PORQUE ES PATRICIO ELTIEMPOY EL
45'si NINGUNA NINGUNA Flyers, Afiches 200,00 2 1 1 1 1 1 DISNEO RAPIDO _ Tecnologia electonico si 1 semana 200299USD SI QUE HAGO si LLAVATIVA Los tres anteriores QUITO, 13/10/11 | ESCOBAR VERTIKAL TELEGRAFO 6042516
AV 10 DE
AGOSTO Y
i no fuese asi no HUMBERTO
me senliria MARIN FRENTE
1011412011 11:58: Asesor Que el disefiador comodo con mi Quito 11de. AL PARQUE DE
34 NO ninguna ninguna Afiches, Rétulos 200,00 5 5 5 5 5 4 de disefio gréfico  personalizada  vayaasulocal  Si 6 meses 200209USD Si empresa No Los tres anteriores Octubre 2011 EdgarRecalde  CONLINKSA  LAKENEDY 2400664
Envar y r
10/14/2011 12:26: Asesori archivos via correo
59 Si Ninguna Ninguna 100,00 3 1 1 1 1 /s personalizada _electonico si 1 semana 300500USD Si aque transmite i cumple su trabajo Aspectos fisicos  Octubre de 2011 Alejandra Jarrin 2460284
10/14/2011 17:05: Qe el disefiador quito, 14 octubre: hamburguesas  juan leon mera y
35 si NINGUNA NINGUNA 300,00 1 1 1 1 1 1si Infraestructura vayaasulocal Si 1 semana 50-199 USD si si oo 2011 jonathan cevallos  cuadradas ison 2527479
Imprenta Mariscal
por a cantidad de Porque [a hicieron
trabajos y la Fiyers. Rollups, de acuerdoa mis Porque se adapta
1011412011 21:48; ImprentaDon  calidad de Afiches, Rétuos, entrega de Asesoria Que el disefiador necesidades y las necesidades el Quito, 14 de republica 1783y
27'si Bosco productos Gigantografias 200,00 2 2 1 1 2 1 paquetes rapidos  personalizada  vayaasulocal Si 3meses MAS DE 500 USD_Si expectativas si mercado Octubre de 2011 Daniel Narvaez  Formas Intimas  Atahualpa 2445138
Kiendarios ... por g
101512011 0:23; es de mi papa Asesoria Que el disefiador me gusta y la siempre se piiede  Relacién con los
37 si ninguna Jejeje Fiyers, Rollups 200,00 5 3 4 5 5 mensajeria personalizada  vayaasulocal Si 1 semana 50-199 USD si auiero No mejoarar clientes Quito 13/10/2011 _ Jonathann persona natural _ freelance 98563245
COPYFULL Enviar y recibir los porque expresa a
1011712011 14:36: (Cuenca - Flyers, Afiches, archivos via correo simple vista o que Cuenca, A, Diana Tonon | M2
00 si COPYFULL Ecuador) Gigantografias  2300,00 2 2 1 1 2 1si Tecnologia electénico si 1.mes 200299USD Si si es Los res anteriores 17/10/2011 Zamora Construcciones  Parque Industrial 98419813
de limpieza y
101812011 10:67: Asesori Que el disefiador hacemos bien Quito 18 de. Shyris 1154y
59 NO ninguna ninguna Gigantografias 60,00 2 5 5 5 3 4 rapida personalizada  vayaasulocal S 3 meses 200209USD Si si nuestrotrabajo  Los tres anteriores Octubre 2011 | Dr. Gonzalo Viteri_ Clident Portugal 2432459
salen contentos
atencion y somos con la compray
10/18/2011 11:03: Asesoria Que el disefiador ‘amables con los con nuestros Quito 18 de. Zaldumbide N49-
05 NO ninguna ninguna Retulos. 100,00 4 5 5 5 5 3 de disefio gréfico  personalizada  vayaasulocal  Si 3meses 200209USD Si ciientes si precios Aspectosfisicos  Octubre 2011 MarceloBaez  Dibaco 210y Luis Calisto 2811919
me gustaria que
1011812011 11:08: o recuerdo Asesoria Que el disefiador fuera més Quito 18 de. Eloy Alaro y 6 de
35 si ninguna ninguna Fiyers, Rétulos 200,00 4 3 5 5 5 4 rapida personalizada  vayaasulocal Si 3meses 200299USD Si es seria No lamativo Los s anteriores Oclubre 2011 Margaritacafio  skin activalor  Diciembre
Fiyers, Afiches, es una empresa hay poco espacio
1011812011 11:14: Rétulos, i Que el diseiador seria y rala bien a y estén las cosas Quito 18 de.
21si ninguna ninguna Gigantografias 100,00 4 4 5 5 5 3 rapida vayaasulocal  Si 3meses MAS DE 500 USD_Si Ios dlientes No amontonadas  Los lres anleriores Octubre 2011 Malrium Matrium 2550613
1011812011 11:4 Que el diseiador ‘damos una buena esta siempre Quito 18 de.
17 NO ninguna ninguna Retulos. 50,00 1 4 5 5 5 2 rapida vayaasulocal  Si 6 meses 200299USD SI atencion si limpio y arreglado  Los tres anteriores Octubre 2011 | Cecllia Paz Clinica dental 2408927
1011812011 11:49: Que el disefiador Quito 18 de.
ninguna ninguna Rotulos. 50,00 3 4 5 5 4 3 rapida vayaasulocal  Si 3meses 50-199 USD No necesita mejorar  No hay que mejorar  Los res anteriores Hector Quilago  Alaska 3121462
De entregas a Que el diseador es responsable el ocal es
ninguna ninguna Rotulos. 50,00 3 5 5 5 3 domiciio vayaasulocal  Si 12 meses 200209USD Si con los dlientes  No desordenado  Los lres anteriores Efrain Vallejo  laboralorio tecnico 3319287
Rotulos, Que el disefiador es cumplida y hay cosas que cobo
ninguna ninguna Gigantografias 200,00 1 2 3 5 4 5 rapida vayaasulocal  Si 12 meses 200209USD Si seria No mejorar Los tres anteriores Octubre 2011 Luis Cobo. importaciones  Espiral 113 2222035
10/18/2011 12:00: Que el diseriador Quito 18 de. America y 18 de
03 NO ninguna ninguna Retulos. 50,00 1 4 5 3 2 rapida Tecnologia vayaasulocal  Si 3 meses 300500USD Si esseria si Los tres anteriores Octubre 2011 | Arq. Fabara tecni mueble Septiembre 2506746
10/18/2011 12:42: Servicioensu  Que el diseriador hago lo que me. Quito 18 de.
40 NO copifull copifull Afiches, Rétulos 200,00 4 5 5 3 5 5 de deliveri local comercial  vayaasulocal S 6 meses 200209USD Si qusta No que mej Los tres antt Octubre 2011 Raquel Sal satelec Mallorca Y Madrid 2005847
EXPRESA UNA BUENA
SENSIBILIDAD Y IMAGEN
EXPRESA AV. 12 DE
EMPRESA DE CALIDAD Y QUITO, 21 DE OCTUBRE N18-24
1012112011 19:A7: IMPRENTA ENVIO DE Que el disenador EXCELENCIA EN OCTUBREDE  ARTURO 102 Y QUESERAS
19 NO MARISCAL NINGUNA Gigantografias 45,00 1 1 1 1 1 1 DOCUMENTOS  Tecnologia vayaasulocal  Si 3 meses 300500USD Si ELSERVICIO Ot 2011 SALAZAR ARQUITECTOS  DEL MEDIO 2907993
111212011 6:07: Que el disefiador cumple con fo que adiestramiento
35 si norlop ninguna Fiyers 500 dolares 1 1 1 2 2 1 entrega Tecnologia vayaasulocal  Si 1mes 200299USD Si e busca proyectar Wolfthrasher canino Laluz 84546500
1172512011 14:23: Asesoria Que el diseiador me gustaria Marcela Mermeladas y
40 NO ninguna ninguna Rotulos. 50,00 3 5 5 5 5 3 disefio personalizada  vayaasulocal Si 3meses 200299USD  No mejorar Los tres anteriores Noviembre 2011 Valladares. salsas caseras  Bellavista 87805371
Porque trato de
Enviar y recibir los ser amable Carcelén -
1112512011 14:29: archivos via correo siempre y Quito, 25 de Utbanizacién
38 NO ninguna ninguna Flyers, Afiches 50,00 2 3 a 5 4 4 répida Tecnologia electénico si 3meses 200209USD Si Soy muy detallista S responsable Los tres anteriores | Noviembre 2011 | Lorena velastegui  Arquitecta Uraba 98560218



Escriba el nombre  lamejor empresa ¢Usted ha
delaprimera  de Disefio Grafico realizado alguna
empresade e impresicn en el vez cualquiera de
Disefio Graficoe - mercado? Por que  los siguientes tipos
¢Realiza usted  impresién, que le  razén plensa usted de publicidad para
markeing,  vengaalamente. queeslamejor. sunegocio?
publicidad o los
gu g campos que
local | empresa? ninguna  palabra *Ninguna”) convengan)
10712011 22:28:
54 Si Veritas Ninguna Rotulos
10/912011 7:59:55 NO Ninguna Ninguna Rotulos
1011012011 9:46:
23 N0 ninguna ninguna Flyers
10/10/2011 10:37:
20 NO ninguna ninguna Afiches.
1011012011 10:55:
28'si NINGUNA NINGUNA Fiyers, Rollups
1011012011 11:23;
56 Si dgexpress dgexpress Rotulos
101102011 11:28:
32 si ninguna ninguna Rotulos
Fiyers, Rollups,
101012011 11:29: Afiches, Rétulos,
23 si tinta y papel tinta y papel Gigantografias.
NO ninguna ninguna Rotulos
1011012011 12:07:
51 NO ninguna ninguna Retulos
10102011 12:43:
39 NO ninguna ninguna Retulos
Mcan, no por que
Ia conozea, sino
1011012011 13:20: por todos los
22'si inkprima prermios que gana _ Flyers, Rollups
1011012011 14:09: Fiyers, Afiches,
01 NO ninguna ninguna Gigantografias
1011012011 15:53: yague yague Flyers, Afiches,
23si
101012011 16:27:
2351 ninguna ninguna Aflches
1011012011 16:28:
27'si Publigraf trabajan bien.  Gigantografias
Vemaza grafic
para mi es la
mejor, deacuerdo
‘2 mi percepcion ya
que me a faciliado
eltrabajoy la
10/10/2011 17:10; puntualidad la
32 si Vemaza Grafic  mejor Rollups, Afiches
1011012011 17:42: s0l0 conozeo DG Rollups, Afiches,
48'si DGEXPRESS  EXPRESS Rotulos
Puede ser
Imprenta Mariscal,
es la que conozco
101012011 17:29: nosesiesla  Flyers, Rotulos,
29'si ninguna mefor. Gigantografias
1011012011 17:40:
19 NO mercagrafics ninguna Flyers
10/10/2011 17:40:
58 NO rapido con el dliente final  Fiyers, Afiches
10/10/201117:56:
o si ninguna ninguna aun
1011012011 18:06: No tengo
38 si Homonimos preferencia
1011012011 19:23:
33 NO ninguna ninguna
101012011 19:31:
34 No ninguna ninguna Flyers
DCE
Producciones,

1011012011 19:35:
4781

1011012011 21:09:
11NO

10/10/2011 22:46:
24si

101012011 22:50:
32si

10/11/2011 745
23 NO
10/11/2011 8:48:
47 NO

1011112011 10:42:
24si

10/11/2011 17:00:
18 si

10/11/2011 17:06:
35 si

10/11/2011 21:20:
48]

1011212011 17:38:
09 Si

DCE producciones,

ninguna

ninguns

Ninguna

ninguna

NINGUNA

camigrafic

Gréficas Monterrey

Monsalve Moreno

proinmago

9ps

porque es nueva y
con tecnologia de

punta. Fiyers, Afiches
Fiyers, Afiches,
ninguna Giganiografias
Ninguna Fiyers
Ninguna, conozco
empresas bien
sean de diseflo 0
impresion mas no
una que combine
los dos servicios _ Fiyers, Afiches
ninguna Fiyers
Fiyers, Afiches,
NINGUNA
Afiches, Rotuios,
ninguna Gigantografias
Rotulos,
Gréficas Monterrey Gigantogratias
Ninguna Afiches, Rétulos
Flyers, Rotulos,
Ninguna Gigantografias
s Afiches, Rétuios

Cual fue su
inversion Elrespetoa las
aproximadamente?  ideas del cliente

100,00 1
200,00 2
50,00 1
50,00 1
25,00 1
30,00 5
180,00 5
100,00 1
50,00 5
60,00 5
60,00 1
200,00 2
150,00 1
50,00 1
000,00 2
20,00 1
2800,00 1
200,00 1
2000,00 1
50,00 1
100,00 5
800,00 1
1500,00 1
1000,00 1
500,00 5
1000,00 1
1500,00 4
100,00 1
1000,00 3
40,00 1
800,00 3
500,00 3
400,00 5
300,00 5
40,00 3
200,00 5

Eltiempo de
entrega

La Calidad

La asesoria

Los precios

© o e

11.¢Cudnto dinero

estaria dispuesto a
pagar porun
“Paquete de
disefio gréfico’ que
indiuya hoja A4
personalizada,
tarjeta de
9,51 existirfa un presentacién,
lugardondese  10.Siustednoha  sobre mania
eno = -
6.Cuéindo escucha 7.Qué conémicos, o decorativopara  personalizado, usted con la
elnombre DG caracteristicas le répidos y de sulocal, ¢En  rélulo, volante  imagen de sulocal
EXPRESS, que  gustaria que tenga calidad, ¢Estaria  cuntotiempo  publicltariay  / empresa, piensa
Servicloy atencién  plensa? Esuna  su empresa de dispuestoa  estaria dispuesto a Afiche que ésta refleja
i 2 8Si contratarios? realizario? promocional?  como es usted?
Que productos
1 tienes 7 Tecnologia 1mes 50-199 USD si
1 Répida Tecnologia electonico si 1 semana 50-199 USD No
Que el disefiador
1 rapida vayaasulocal  Si 3 meses 300500USD Si
1 de diseno grafico 1 semana 50-199 USD si
Que el disenador
isl vayaasulocal  No 1mes MAS DE500USD Si
Que el disefador
5 disefio vayaasulocal  Si 6 meses 50199 USD si
Asesoria Que el disefiador
5 de disefio personalizada  vayaasulocal Si 1 semana 50-199 USD No
Servicoensu  Que el disefiador
1 delivery. local comercial  vayaasulocal Si 1 semana 50-199 USD No
Asesori
5 rapido personalizada 6 meses 50-199 USD No
Asesori archivos via correo
5 rapido personalizada _electonico si 3 meses 200209USD Si
Asesoria
1 que sea répida electénico 12 meses 50-199 USD No
detransorte o de  Asesoria Que el diseador
1 mudanza personalizada  vayaasulocal Si 12 meses 50199 USD si
deentregasa  Servicioensu  Que el diseriador
1 domicilio local comercial  vayaasulocal Si 6 meses 50-199 USD No
Que el disefiador
vayaasulocal  Si 3meses MAS DE 500 USD_SI
Que el diseador
personalizada  vayaasulocal Si 6 meses 50-199 USD si
Que el disefiador
vayaasulocal  No mas de 12 meses  50-199 USD si
Asesoria Que el disefiador
1 RAPIDA personalizada vayaasulocal i 1 semana 300500USD Si
consovencia  Asesoria Que el disefiador
3 técnica personalizada  vayaasulocal Si 3meses 50-199 USD No
Que el disefiador
1 algodi vayaasulocal  Si 1mes 200209USD  No
Enviary los
disefio grafico  Asesoria archivos via correo
1/espres personalizada _ electonico No mas de 12 meses  50-199 USD No
Que el disefiador
5 de carga o envios vayaasulocal Si 1mes 200299USD Si
Que el disefiador
1 nose vayaasulocal  Si 1mes MAS DE 500 USD_Si
Que el diseiador
1nuncaheoido  personalizada  vayaasulocal No 3meses 200299USD Si
Asesoria Que el disefiador
3 de courier personalizada __vayaasulocal _Si 3meses 300500USD SI
Enviar y recil
Asesoria archivos via correo
1 nada personalizada _electonico si 3meses 300500USD  No
Que el disefiador
1lsi Tecnologia vayaasulocal  Si 1 semana 200209USD Si
Que el disefiador
1 ninguna Tecnologia vayaasulocal i 6 meses MAS DE 500 USD_Si
Que el disefiador
3 de mensajeria  Tecnologia vayaasulocal Si 3meses 50-199 USD si
Que el disefiador
3 Courier Tecnologia vayaasulocal  Si 1mes 50199 USD si
Que el disefiador
1si Tecnologia vayaasulocal  Si 6 meses 50-199 USD si
Que el disefiador
5 DEENVIOS vayaasulocal  Si 6 meses 200209USD  No
Que el disefiador
1 de courier vayaasulocal  Si 6 meses 200209USD Si
Enviar y recibir los
archivos via correo
3 entrega a domi electonico si 6 meses 50-199 USD si
De entregas a Que el disefiador
5 domicilio Tecnologia vayaasulocal  Si 3 meses 200299USD Si
una empresa g
hace algo rapido
perodgno daa
entender casi nada Enviar y recibir los
amenosqsepaq Servicdoensu  archivos via correo
1 s diseno grafico local comercial _ electdy si 1mes 200299USD SI
Asesoria Que usted vaya al
5 envios personalizada local del disefiador S 1mes 50-199 USD si

¢Por qué?

Es una empresa
de exito

Falta puiblicidad

es una empresa
seria

imagen refleja el
servicio que
ofrezco

exigencia y calidad
tuve una buena
asesoria

no me gusta el
lugar

hay q poner mas
publicidad TRADE
MARKETING

13.¢Le agrada la

si
si
si

quiero expresar
més

porque yo la
disefie

Un poco anticuada
es a imagen de
uno mismo

Sobria

ES M| ESTILI DE
VIDA

En el sitio donde
se desenvuelve el
propietario da mas
importancia a su
marca y la mia no
resalta

falta creatividad

el disefio
Yo con mis s0cios.

trabajo que
hacemos

por la imagen que.
se quiere trasmitic

falta personalidad

fue mi idea

Debidoa que

IMPRESION

por que soy un
buen odontslogo y
doy buena
atencion

Es mi imagen

por que es mi
creacion

s mi idea

si

si

si

si

14.4En qué
‘aspecto le gustarfa Nombre del
2Por qué? mejoraria?  Ciudady Fecha:  Entrevistado: Empresa:
Es una imagen de
experiencia y Qito 7 de Octubre
Iiderazgo Los tres anteriores del 2011 Vicente Mafla  Cobiscorp
Quito, octubre 9 Ing. Santiago  Ing. Santiago
Proyecta serledad  Aspectos fisicos 2011 Jarrin Jartin
La empresa es
relativamente
nueva, de hecho
estamos buscando
aun todo el tema FERNANDO
de logo, papeleria, Quito, 7 de octubre ANDRES MOYA
et Los tres anteriores 2011 LEIMBERG INCLOUDING
cién con los
Atencién Corpus Christi
iente Corpus Chri Jorge Mendizabal  Neurology
Mauricio Andrade
calidad y servicio  Los lres anteriores 10-10-2011 M. TECNOMAX S.A.
Relacion con los 7 de Octubre
me representa  clientes 201 David platzer  CONTELSERV
ol espacio no es
apto para el Quito 7 de Octubre Rosa Bermeo
trabajo que realizo  Aspectos fisicos 2011 Belasco Vidrieria Madrid
AUN LE FALTA Quito, 10 de Juan Leonardo
COLOR Aspectos fisicos  octubre 2011 Cueva Zambrano  Cueva Team Tenis
si me compran Quito 10 de. Ferreteria
bastante Otro Octubre 2011 Tobias Cuenca  Caupichu
deberia ser més
impactante para Quto, 7 de Octubre
vender mas Los tres anteriores 2011 Elizabeth Enriquez Litarg Mode
deseo que los
clientes
encuentren lo que Quito 7 de Octubre
necesitan Aspectos fisicos 2011 Amparo Ameida  Papeleria Paodis
porque yola quito 10 de Whistler
diserie. Los tres anteriores oclubre 2011 Jan Pierre Jartin  Consultores
Mantiene seriedad Quito 10 Octubre
y elegancia Los tres anteriores 2011 Daniel Guerra  Aeromapa
Manta, 10 Octubre
mejor localizacion _ Aspectos fisicos 201 Mauricio Salvador _ Investmanta
Quito, 10 de Enrique Jervis
Profesional Los tres anteriores octubre 2011 Holguin Consultor IAF
Senicio y atencion
Los tres Quito, Octubre 10
anteriores, Otro 2011 José Alvarez ECM HOBBIES
Relacién con los ING. ANTONIO
SEGURIDAD clientes QUITO/0/10/2011 VALDIVIEZO  LEXIS.
Siempre debe
estar mejorando
para estar en el Quito, 10 de Myriam Vaca
mercado Los tres anteriores Octubre 2011 Rodriguez Sweet Box
Quito 10 octubre. Vera Pinto
Los tres anteriores 201 Andrés Vera Pinto _construcciones.
por que Quito 10 Octubre:
espersonalizada  Otro 2011 Aejandro Luna Mexecu Alimentos
misma razon
anterior otro quito 10-10-2011 _ ganriel montalvo _ impactech
Fort Lauderdale,Fl, We shop and
esesoyyo USA Renzo Muselo  Delivery
Q Representaciones
octubre del 2011 Carmen Jaramilo  Académicas
seriedad
solvencia Los tres anteriores quito, 10-10-11 _ emesto davila  ecuagricap.
Quito 10 actubre. importa mundial de
falta prsonalidad  Los tres anteriores 2011 samuel valarezo _ representaciones
Relacion conlos  Quito, Octubre 10
clientes del 2011 Ricardo DCE Producciones
Los tres anteriores octubre  henry rivadeneira  ALICE
porges £
reconocida Aspectos fisicos  Quito, 10/10/11  Renato Araujo  DISTRIBUIDORA
Es una imagen
fresca mas que.
todo, sin
saturacion de
colores nide.
imagenes otro Quito, 10-10-11  Santiago Mifio R.  Defacto Consulting
PORQUE LA
IMAGEN ES LA
PRIMERA QUITO11DE  MICHELLE
IMPRESION Los tres anteriores OCTUBRE 2011 MOREANO JVFLOWERS
CALIDAD EN EL QUITO, 11DE  FRANCISCO
SERVICIO Aspectos fisicos  OCTUBRE 2011 | ARIZAGA JPCONSULTOR
i Los tres antt Quito, 11 octubre Robalino J:
Quito 11 de.
la lmpieza Aspectos fisicos  Octubre 2011 Dr. Hector herrera _ Clinica dental
Tiene buena Cuenca, 11 de
atencion oo Octubre 2011 IvanJ. Andrade  Dynamix Solutions
Vo phone
falta decoracion  Aspectos fisicos  quito natalia solutions
Yo lo hice, otro Qito 12/10/2011  Alejandro Jurado | AJGYPSUM

Direccion
Calle de los
Establos Santa
Lucia Alta
Cumbaya Edificio
City Centar

Flores Jijon E17-
136

FINLANDIA 480 Y

STSTE 501,
Corpus Christi, TX,

Lote N manzana M

Madrid €13-137y.
Lugo

Inca y Amazonas,
calle canela

Leonidas Doublés
E13-135y E3H
Hermarnos
Pazmifio E4-48 y 6
de Diciembre

Madrid y Lugo

Cumbaya
Rumipamba y
Repiblica

Manta Cale 13y
Auda 6

Gonzales Suaréz

‘www.ecmhobbies.
com

10 DE AGOSTO
N47-190

Vulgano Park

Juan L Mera n21
241y Roca

Tumbaco

nayon
410 SE 13th ST,
Fort Lauderdale,
FL, USA

Repiblica y
Amagro
el telegrafo e7-43

moscy y rep del
salvador esq

Pasaje la Canelay

AMAZONAS

Quito Norte

Sarmiento N3g-41
y Portete

MARIANA DE
JESUS E78
RIO ZABALETA
52763

Av. 10 Agosto
8125

Madrid E13-145y.
Lugo

Mariscal Lamar
25-77y Av. De las.
Américas

valle de los chillos
11 DE FEBRERO
LOT8

Telefono

3802920

84772459

2269496 ext 104

3619452902
224-5497

92720921

2552373

95690568

3080188

2228472

3227547

2468489

52627059
90843552

99239388

95964238

252871/
087042064

2234419

2373244

2508036

2249901

2443304

2406364

42938982308092

99916530

5114322

2235135
99907700

2004583

0728389 89

99726321



Resumen de Entrevistas DG EXPRESS, 60 Encuestas realizadas a
microempresarios y propietarios de locales comerciales de todas las areas con

menos de 20 empleados.

Si  3355%

- I o o5

NO People may select more than
. . one checkbox, so percentages
0 7 14 21 28 35 may add up to more than 100%.

1. Escriba el nombre de la primera empresa de Diseno Grafico e impresion,
que le venga a la mente. Si no conoce ninguna escriba ninguna

Nombra la primera empresa de disefio e impresion gue se venga
ala mente

459%

Coincidencias entre las mencionadas:
No se nombré ninguna empresa de la competencia mas de una vez

2. ;Cual es para usted la mejor empresa de Diseiio Grafico e impresion en el
mercado? Por qué razén piensa usted que es la mejor. (Si no conoce
ninguna escriba la palabra "Ninguna")

Coincidencias entre las mencionadas:

No se nombrd ninguna empresa de la competencia mas de una vez, se nombraron
algunas imprentas offset y se nombraron un par de agencias de publicidad grandes y
algunas marcas como Macintosh que no son de disefio e impresion.



3. ¢Usted ha realizado alguna vez cualquiera de los siguientes tipos de
publicidad para su negocio? (Marque todos los campos que convengan)

soportes
40
: H
20
o == | I B
& O
Q\\\Q/ o\\ g\\é\ Q‘g‘)“\) @"30
Flyers 33 55%
Rollups 11 18%
Afiches 27 45%
Rotulos 31 52%

Gigantografias 19 32%

INVIRTIERON )

201-300
4%

La mayoria invirtié entre 100 y 200 ddlares

4.- Ponga un numero del 1 al 5 en orden de importancia, siendo 1 el mas
importante sobre qué aspecto es mas importante para usted si piensa contratar
servicios de disefio grafico

EI respeto a las ideas del cliente

1 26 43%
29 15%
38 13%

4 6 10%
Hamall 5

El tiempo de entrega



1

B =
2 3

1

La asesoria
G

A3

Los precios

20
6l

12

! 1 2 a1 4 5

Hm_ I
1 2 | 4 b

a b~ ODN - a b ODN -

a b ON -

a b ODN -

29 48%
8 13%
8 13%
7 12%
8 13%

37 62%
4 7%
3 5%
2 3%
11 18%

32 53%
8 13%
5 8%
1 2%
14 23%

19 32%
11 18%
9 15%
8 13%
11 18%

Servicio y atencion personalizada



0 1 32 53%
-r) 23 5%
™ 3 1017%
: 4 4 7%

6 I 5 1017%
o I I ——

Sin embargo individualmente podemos notar que todos tienen notable importancia, es
decir este segmento esta consciente de que todos los aspectos son indispensables a
la hora de obtener un producto o servicio.

4. . Cuando escucha el nombre DG EXPRESS, que piensa? Es una
empresa.......

DG EXPRESS

7. Qué caracteristicas le gustaria que tenga su empresa de diseio
grafico?

Wrassiruciura [21 Tecnologia [15 1
Infrasstructura 2] logia [15] Asesorla' 39 65%
personalizada
— Sarvicio en su loca Infraestructura 2 3%
Tecnologia 15 25%
Servicio en su 4 7%

local comercial

parsonalizada [39] -

8. Si tuviera un disenador grafico ; COmo le gustaria que fuera su relacion con
él?

Que el disefiador vaya a su local 43 72%



Que usted vaya al local del disehador
Enviar y recibir los archivos via correo electonico 16 27%

9. Si existiria un lugar donde se realicen paquetes de diseno grafico,
econdmicos, rapidos y de calidad, ¢ Estaria dispuesto a contratarlos?

Si 5693%
No 4 7%

10. Si usted no ha realizado diseno grafico publicitario o decorativo para su

local, ¢ En cuanto tiempo estaria dispuesto a realizarlo?

1 semana
1 mes

3 meses
6 meses
12 meses

11 18%
11 18%
20 33%
12 20%
4 7%

mas de 12 meses 2 3%

11. ¢ Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un “Paquete de diseio grafico”
que incluya hoja A4 personalizada, tarjeta de presentacion, sobre manila
personalizado, sobre pequeio personalizado, rétulo, volante publicitaria y
Afiche promocional?

— MAS DE 500

50-199

B 24 40%
20 2338
%OSO];SOO 7 12%
et en 6 10%

12. ; Se identifica usted con la imagen de su local / empresa, piensa que ésta
refleja como es usted?

Si 46 77%
No 14 23%



13. ¢ Le agrada la imagen que proyecta su local / empresa a los clientes?

—No |21

Si 3965%
No 21 35%

5l 139;

14. ; En qué aspecto le gustaria mejorarla?

Aspectos fisicos 12 20%
Relacion con los clientes 7 12%
Atencion al cliente 3 5%
Los tres anteriores 30 50%
Otro 11 18%
Otro
Los tres...
Atenciodn al... u Series2
Relacion con...
Aspectos fisicos
0 20 40

People may select more than one checkbox, so percentages may add up to more than
100%.
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CARGO CANTIDAD SALARIO M. | SALARIO MENS. T SALARIO ANUAL BONO REND. 13° 14° SAL. TOTAL ANUAL
ADMINISTRADOR 1 1000,00 1000,00 12000,00 0,00 1000,00 292,00 13292,00
CONTADOR 1 300,00 300,00 3600,00 0,00 300,00 292,00 4192,00
LIMPIEZA 1 292,00 292,00 3504,00 0,00 292,00 292,00 4088,00
MARKETING 4 700,00 2800,00 33600,00 400,00 2833,33 1168,00 37601,33
DISENADOR 4 600,00 2400,00 28800,00 400,00 2433,33 1168,00 32401,33
800,00 91574,67
CARGO CANTIDAD SALARIO M. [ SALARIO MENS.T | IESS TRABAJADOR | IESS PATRONAL | TOTAL IESS FONDOS DE RESERVA TOTAL IESS ANUAL SALARIO NETO
ADMINISTRADOR 1 1000,00 1000,00 93,50 111,50 205,00 83,30 1204,60 ANUAL
CONTADOR 1 300,00 300,00 28,05 33,45 61,50 24,99 361,38
LIMPIEZA 1 292,00 292,00 27,30 32,56 59,86 24,32 351,74
MARKETING 4 700,00 2800,00 261,80 312,20 574,00 233,24 3372,88
DISENADOR 4 600,00 2400,00 224,40 267,60 492,00 199,92 2891,04
1392,36 565,77 8181,64 83393,02
COSTO VARIABLE UNITARIO
[ceasic |
COMPUTADOR 2,15 HORAS 0,50 1,08 [GASTOS FUOSANUALES |
HORA LUZ Y TELEFONO 2,15 HORAS 0,38 0,81 ARRIENDO 4200
PUBLICIDAD 1 BROCHURE 0,10 0,10 SALRIOS 83393,02
TRANSPORTE 1 2,00 2,00 BONOS 800,00
PRUEBAS DE IMPRESION 1 2,00 2,00 INTERNET 540,00
MANT. IMPR. COMPUTADOR 120,00
PVP 200,00 PUBLICIDAD Y MARKETING 480,00
[peBox MANT. MOTOCICLETAS 3200,00
COMPUTADOR 3,30 HORAS 0,50 1,65 TOTAL | 92733,02]
HORA LUZ Y TELEFONO 3,30 HORAS 0,38 1,24
PUBLICIDAD 1 BROCHURE 0,10 0,10
TRANSPORTE 1 2,00 2,00
PRUEBAS DE IMPRESION 1 2,00 2,00
PVP 300,00
DG MIX
COMPUTADOR 4,00 HORAS 0,50 2,00
HORA LUZ Y TELEFONO 4,00 HORAS 0,38 1,50
PUBLICIDAD 1 BROCHURE 0,10 0,10
TRANSPORTE 1 2,00 2,00
PRUEBAS DE IMPRESION 1 2,00 2,00
7,60
PVP 400,00




VENTAS AL ANO
%

VENTAS ANO
%

SE NECESITA PRESTAMO
MONTO
SOFTWARE 3000
ESTACIONES DE TRABAIO 6400 20000 SE HAN INVERTIDO ANTERIORMENTE EN LA EMPRESA Y ENTRAN COMO CAPITAL
ESTUDIO DE MERCADO Y MATERIAL PUBLICITARIO 3200 36 SON LAS VISITAS DE VENTAS SEMANALES PARA EL PRIMER ANO
MAQUINARIA DE IMPRESI[ON 3000 144 VISITAS MENSUALES PRIMER ARO
LAPTOPS 4800 1728 VISITAS AL ANO 2012
PADS 4000 2000 VISITAS AL ANO 2013 INCREMETO DE 20% EN GASTOS POR AUMENTO DE PERSONAL
MOTOCICLETAS 4800 2000 VISITAS AL ANO 2014 INCREMETO ADICIONAL DE 20% EN GASTOS POR AUMENTO DE SALARIOS
29200 4000 VISITAS AL ARO 2015
ANO 2012
VENTAS VISITAS
DG BASIC 5 5 12 12 12 20 20 20 22 22 22 1728
DG BOX 5 5 10 10 10 10 20 20 22 22 22
DG MIX 3 3 5 5 5 5 10 10 10 12 12
TOTAL 13 13 27 27 27 35 50 50 54 56 56 433
cuv 25,06
200,0 1000,00 1000,00 2400,00 2400,00] 2400,00 4000,00 4000,00] 4000,00[ 4400,00 4400,00] 4400,00
300,0 1500,00 1500,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 6000,00] 6000,00] 6600,00] 6600,00 6600,00
400,0 1200,00 1200,00 2000,00 2000,00[ 2000,00 2000,00 4000,00 4000,00] 4000,00] 4800,00| 4800,00
VENTAS 3700,00 3700,00 7400,00 7400,00] 7400,00 9000,00 14000,00] 14000,00] 15000,00] 15800,00| 15800,00 [SN120:200,001|
cwu
5,98 29,9 29,9 71,76 71,76] 71,76 119,6 1196] 1196] 131,56] 131,56] 131,56
6,99 34,95 34,95 69,9 699 69,9 69,9 139,8] 139,8] 15378] 153,78] 153,78
7,60 22,8 22,8 38 38 38 38 76 76 76| 912|912
cuv 87,65 87,65 179,66 179,66 179,66 227,5 3354] 3354 361,34] 376,54 376,54
CFT
95627,72
ANO 2013
VENTAS VISITAS
DG BASIC 20 20 20 20 22 22 20 20 20 20 20 2000
DG BOX 19 19 19 19 21 21 19 19 19 19 19
DG MIX 9 9 9 9 12 12 9 9 9 10 10
TOTAL 48 48 48 48 55 55 48 48 48 49 49 600
cvu 30,00
200,0 4000,00 4000,00 4000,00 4000,00( 4400,00 4400,00 4000,00 4000,00] 4000,00] 4000,00 4000,00
300,0 5700,00 5700,00 5700,00 5700,00 6300,00 6300,00 5700,00] 5700,00] 5700,00 5700,00| 5700,00
400,0 3600,00 3600,00 3600,00 3600,00] 4800,00 4800,00 3600,00 3600,00] 3600,00[ 4000,00| 4000,00
VENTAS 13300,00 13300,00 13300,00 13300,00( 15500,00]  15500,00 13300,00] 13300,00] 13300,00] 13700,00| 13700,00 [[SNT6A300,00
cvu
5,98 1196 1196 1196 119,6] 131,56 131,56 1196] 1196 1196] 1196] 1196
6,99 132,81 132,81 132,81 132,81 146,79 146,79 132,81 132,81 13281 132,81 13281
7,60 68,4 68,4 68,4 684 912 91,2 684 684] 684 76 76
cuv 320,81 320,81 320,81 320,81 369,55 369,55 320,81 32081] 32081 32841 32841
CFT

116101,38

20% MAS



ANO 2014
VENTAS VISITAS
DG BASIC 18 19 20 20 20 21 21 21 21 20 20 2000
DG BOX 17 18 19 19 19 20 20 20 20 19 19
DG MIX 7 7 9 9 9 10 10 10 10 9 9
TOTAL 42 44 48 48 48 51 51 51 51 48 48 600|VENTAS ARO
cvu 30,00|%
200,0 3600,00 3800,00 4000,00 4000,00| 4000,00 4200,00 4200,00]_4200,00[ 4200,00] 4000,00] 4000,00
300,0 5100,00 5400,00 5700,00 5700,00] 5700,00 6000,00 6000,00 6000,00] 6000,00] 5700,00 5700,00
400,0 2800,00 2800,00 3600,00 3600,00] 3600,00 4000,00 4000,00] 4000,00[ 4000,00[ 3600,00 3600,00
VENTAS 11500,00 12000,00 13300,00 13300,00] 13300,00] __14200,00 14200,00| 14200,00] 14200,00[ 13300,00| 13300,00 [[SNE67:300,00]
cvwu
5,98 107,64 113,62 119,6 1196] 1196 125,58 12558 12558] 12558] 1196] 1196
6,99 118,83 125,82 132,81 132,81 132,81 1398 1398] 1398 1398 132,81 132,81
7,60 53,2 53,2 68,4 684 e84 76 76 76 76| 684 684
cuv 279,67 292,64 320,81 32081 32081 341,38 341,38 341,38 341,38] 32081 32081
CFT
139321,66|20% MAS
ARNO 2015
VENTAS VISITAS
DG BASIC 33 34 35 36 37 37 36 36 37 37 36 4000
DG BOX 32 33 33 34 35 35 34 34 35 35 34
DG MIX 28 29 30 32 33 33 32 32 33 33 32
TOTAL 93 9 98 102 105 105 102 102 105 105 102 1200|VENTAS AROS
cvu 30,00%
200,0 6600,00 6800,00 7000,00 7200,00] 7400,00 7400,00 7200,00] 7200,00[ 7400,00 7400,00] 7200,00
300,0 9600,00 9900,00 9900,00]  10200,00] 10500,00]  10500,00] 10200,00] 10200,00| 10500,00| 10500,00] 10200,00
400,0 11200,00]  11600,00]  12000,00]  12800,00]13200,00]  13200,00  12800,00] 12800,00| 13200,00| 13200,00] 12800,00
VENTAS 27400,00]  28300,00  28900,00]  30200,00[31100,00]  31100,00  30200,00| 30200,00| 31100,00| 31100,00] 30200,00 | NN354800,00|
U
5,98 197,34 203,32 2093 21528 221,26 221,26 21528 21528] 221,26] 221,26] 215,28
6,99 223,68 230,67 230,67 237,66] 244,65 244,65 237,66 237,66] 244,65] 244,65 237,66
7,60 2128 2204 228 2432 2508 250,8 2432 2432[ 2508 2508 2432
cuv 633,82 654,39 667,97 696,14 716,71 716,71 696,14 696,14 71671 716,71 696,14
CFT

208982,49(50% MAS




29200

2012 2013 2014 2015
vtas S 120.200,00 | $ 167.300,00( $ 167.300,00 [ S 354.800,00
(-) Gtos de Operacidn S 95.627,72 | S 116.101,38| $ 139.321,66 | S 208.982,49
ut bruta S 2457228 |S 51.198,62|$S 27.978,34 | S 145.817,51
Depreciacion S 7.006,19 | $ 7.006,19 |$ 6.606,19 | S  6.606,19
ut vta act fijo
perdida vta act no dep
Utilidad Operacional $  17.566,09 | S 4419243 | $ 21.372,15 | $ 139.211,32
Movimiento Financiero
Intereses Pagados S (3.504,00)| S (12.157,39)| $ -
Utilidad Neta S  14.062,09 | S 32.035,04 | S 21.372,15|$ 139.211,32
1ESS S 8.181,64 | S 9.817,97 | S 9.81797 |S 12.273,96
Ut Neta despues del IESS S 5.880,44 | $ 22.217,06 | S 11.554,18 | $ 126.937,35
15% part trab S 2.109,31 | $ 4.80526 | S 3.205,82 | $ 20.881,70
Ut. Antes de imptos S 3.771,13 | $ 17.411,81 | S  8.348,35 | S 106.055,66
25% impto a la rta S 905,07 | $ 4.178,83 | S 2.003,61|$S 25.453,36
Ut Neta S 2.866,06 | S 13.232,97 [$ 6.344,75|$ 80.602,30
Afio 0 1 2 3 4
FEO
(+) Depreciacion S 7.006,19 | S 7.006,19 |S 6.606,19|S 6.606,19
Flujo Neto S 9.872,25 | $ 20.239,16 | S 12.950,94 | S 87.208,49
Inversion
Act Deprec -49200
Act no deprec
Prestamo $29.200,00 (S 8.653) ($9.692) (S 10.855) (S 1.303)
Flujo Total -20000 1219 10547 2096 85906
tasa de descuento 24%
va 8.94197 | $ 982,95 | S 6.859,63 | S 1.099,39 | $ 36.335,93
va $45.277,91
van $25.277,91
tir 56%
c/b 2,26




GRAFICO

ANO Visitas Ventas cerradas |Porcentaje de vtas |
2012 1728 376 25,05%| S 120.200,00 | $ 95.627,72
2013 2000 600 30,00%| $  167.300,00 | $  116.101,38
2014 2000 600 30,00%| S  167.300,00 [ $  139.321,66
2015 4000 1200 30,00%| S  354.800,00 | $  208.982,49
$ 400.000,00
$350.000,00 X
$300.000,00
$ 250.000,00
=i=\ENTAS
)
$200.000,00 \ =@-GASTO
$ 150.000,00 \:
$100.000,00 T
$50.000,00
-
2012 2013 2014 2015




TIEMPO DE RECUPERACION

DE LA INVERSION

Valor que gano el afio 2
Valor que necesito ganar el afio 2 para recuperar la inversion

VA VA Acumulado

Afio 1 982,95 982,95
Afio 2 6859,63 7842,58
Afio 3 1099,39 8941,97
Afio 4 36335,93 45277,91

1|afios

33|meses
728|dias

20000
982,95
19017,05

6859,63
19017,05

12
33,26776825
24,26776825

728,0330474
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BB BASIC

PRESENTATU EMPRESA AL MERCADO

Pensando en los nuevos emprendedores y micro
empresarios, DG EXPRESS presenta un paquete de
diseno basico, de calidad y a un precio muy conveniente,
que le permitira presentar de una manera practica y
sobre todo eficaz su empresa o local comercial a sus
futuros clientes. “

CONTENIDO

. LOGOTIPO

El logotipo es la pieza central del diseno de cualquier
marca. Se realizaran 3 Opciones de logotipo, una vez
escogida la opcion final, se realizaran 5 opciones de color
sobre el escogido y de ellas se obtendra el logotipo final

i Tarjeta de Hoja Sobre tipo  Sobre largo
' PAP E L E R IA Presentacion Membretada manila para A4
9cm X 5cm para A4

A partir del logotipo se realizaran 2 opciones de papele-
ria, de la cual se escogera una para trabajar.
La papeleria comprende:

A4
. ¥ S

Seglin las necesidades de cada cliente

. ROTULO
Se disenara hasta 2 opciones, segln el espacio y las ‘ _

necesidades especificas de cada cliente, en caso de ser
necesario el cliente podra hacer uso de ambas opciones.

@ DISENO PUBLICITARIO fyerAs | Follupo

Una vez terminando el diseno corpotativo se realizara el - 0,85cm x 2m "
diseno publicitario. e - Flyer A5

Se diseiharan 3 piezas basicas, Flyer A5 en formato de -

impresion y web, Roll up para ferias o exposisiones y

Afiche A3 para puntos de venta.

C*O+N+T+A+C+T+0
CREACION ORIGINAL

WWW. d gexpress .het DIRECCION: MADRID E13 -150 Y LUGO

EDIFICIO RODRIGO DE TRIANA PLANTA BAJA
TELEFONO: (02) 255 35 10

mds@dgexpress.net CELULAR: 089062281




DGexpress ha creado un paquete de Diseno publicitario,
economico y de calidad pensado en aquellos negocios
pequenos y microempresas que requieren cambiar su
imagen o mejorarla para agradar a sus clientes ,
comunicarse con ellos de una manera mas atractiva y asi
impulsar sus ventas.

Ademas el microempresario recibira asesoria de:

marketing, publicidad y diseno grafico decorativo
Como un servicio agragado dentro de este paquete. 3

CONTENIDO

‘ LOGOTIPO

El logotipo es la pieza central del diseno de cualquier
marca. Se realizaran 3 Opciones de logotipo, una vez
escogida la opcion final, se realizaran 5 opciones de color
sobre el escogido y de ellas se obtendra el logotipo final

. ROTULO

Se disenara hasta 2 opciones, segin el espacio y las
necesidades especificas de cada cliente, en caso de ser
necesario el cliente podra hacer uso de ambas opciones.

. DISENO PUBLICITARIO

Segiin el caso de cada cliente, despues de un analisis por
parte de uno de nuestros asesores, se disenaran las
piezas necesarias para lograr el objetivo.

Las 3 piezas basicas que se pueden utilizar en cualquier
caso son:

En caso de necesitar diseno decorativo o alguna pieza
extra se hara el ajuste necesario en el precio de acuerdo
a lo acordado con cada cliente.

C*O+N+T+A+C+T+0

CREACION ORIGINAL

DIRECCION: MADRID E13 -150 Y LUGO
EDIFICIO RODRIGO DE TRIANA PLANTA BAJA

www.dgexpress.net
mds@dgexpress.net TEQEESS&(%%E?:?O




ALCANZANDO EL EXITO

DGexpress preocupada por el progreso de su micro
empresa o local comercial ha creado un paquete de
comunicacion integrada, que mediante el diseno
corporativo, publicitario y asesoria personalizada en el
area de marketing, le permita a su empresa agregar valor
a sus productos o servicios, desde su elaboracion hasta la
atencion al cliente y mejorar asi su posision en el
mercado.

CONTENIDO

. PAPELERIA

Renovacion completa de la papeleria corporativa, con el
afan de refrescar y modernizar la imagen de la marca,
para que siga el ritmo del mercado.

Comprende: 3 opciones de cada pieza hasta escoger una
de cada una.

. ROTULO

Se disenara hasta 2 opciones, segin el espacio y las
necesidades especificas de cada cliente, en caso de ser
necesario el cliente podra hacer uso de ambas opciones.

‘ ASESORIA DE MARKETING

Uno de nuestros asesores lo visitara en su oficina o local comercial para analizar todos los aspectos a
mejorar, a partir de este analisis se decidiran las mejoras que deberan hacerse en lo que respecta a
marketing, publicidad, promocion y diseno

’ DISENO PUBLICITARIO Y DECORATIVO

Segiin el caso de cada cliente, despues de un analisis por parte de uno de nuestros asesores, se
disenaran las piezas necesarias para lograr el objetivo.
Las 3 piezas basicas que se pueden utilizar en cualquier caso son:

En caso de necesitar diseno decorativo o alguna pieza
extra se hara el ajuste necesario en el precio de acuerdo
a lo acordado con cada cliente.
C*O+*N+*T+A+C+T+0

CREACION ORIGINAL

DIRECCION: MADRID E13 -150 Y LUGO
EDIFICIO RODRIGO DE TRIANA PLANTA BAJA

www.dgexpress.net
mds@dgexpress.net TEQEESS&(%%E?:?O
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/' DISENO GRAFICO EXPRESS

MISION

CAMBIAR LA CARA DE LAS MICROEMPRESAS
ECUATORIANAS MEDIANTE EL DISENO GRAFICO Y EL
MARKETING A COSTAOS Y TIEMPOS DE ENTREGA
INSUPERABLES.

VISION

SER LA PRIMERA CADENA DE SERVICIOS DE DISEND
GRAFICO EXPRESS EN TODO ELJSEENSIEIE ORIENTADA
A SERVIR AL SECTAOR DE LAS MICROEMPRESAS Y
OFRECERLES LOS MEJORES PRECIOS, CALIDAD,
ASESORIA ESPECIALIZADA Y TIEMPOS DE ENTREGA
INSUPERABLES.

SIEMPRE PRIORIZANDO EL CUIDADO AMBIENTAL Y EL
BIENESTAR DE NUESTROS CLIENTES INTERNOS Y
EXTERNOS.




PROCESOS DE TRABAJO




PERSONAL EN VENTAS EN OFICINA
8:00A 9:00 |SUPERVISADA informe 1 1 2,3,4
9:00 A 10:00 SUPERVISADA informe 2 2 1,34
10:00 A 11:00 SUPERVISADA informe 3 3 1,2,4
11:00 A 12:00 SUPERVISADA| informe 4 4 1,2,3
1:00A 2:00 |SUPERVISADA 1 1 2,34
2:00 A 3:00 SUPERVISADA 2 2 1,3, 4
3:00 A 4:00 SUPERVISADA 3 3 1,2,4
4:00 A 5:00 SUPERVISADA 4 4 1,2,3
VENTA SUPERVISADA

2 VECES POR SEMANA, Se encargara de supervisar las ventas de la semana
el ingeniero de marketing de la dupla que haya obtenido mas ventas en la
semana anterior, obteniendo un bono extra para el y su compafiero disefiador

informe

Se hara un informe de ventas una vez por semana,
ante el gerente utilizando para esto cuatro horas del dia Viernes.

VENTAS

Se realizaran 9 visitas de ventas en la semana por cada dupla, cubriendo 36 horas de ventas,
tratando de cubrir la mayor extensién posible por barrios en la ciudad de Quito,

las citas no deberdn durar mds de una hora, en caso de necesitarse mas visitas al mismo cliente,
el vendedor deberad utilizar las horas de trabajo en oficina, pero debera asistir solamente

el disefiador o el ingeniero, su companero cubrira las horas de oficina.

OFICINA

En las horas de oficina se realizara el trabajo de disefio y marketing para cada cliente
que adquirié el servicio, para este trabajo estan destinadas las restantes 27 horas por
cada dupla.
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BB BASIC

PRESENTATU EMPRESA AL MERCADO

TIEMPO DE DURACION
2:15 HORAS

< 4
¥ L
"N
ss /. ?,/
213 L

CONTENIDO

' LOGOTIPO

30 min @0 O 00

i Tarjeta de Hoja Sobre tipo  Sobre largo
' PAP E L E R IA Presentacion Membretada manila para A4
9cm X 5cm para A4

30 min 5 . =

Seglin las necesidades de cada cliente

. ROTULO
15 min T

@ DISENO PUBLICITARIO Fiyer AS -
- o,Bs%'l?:rxdfm Afiche A3
1 hora e - Flyer A5

C*O+N+T+A+C+T+0

CREACION ORIGINAL

DIRECCION: MADRID E13 -150 Y LUGO
WWW. d gexpress . net EDIFICIO RODRIGO DE TRIANA PLANTA BAJA

TELEFONO: (02) 255 35 10

mds@dgexpress.net CELULAR: 089062281




TIEMPO DE DURACION
3:30 HORAS

CONTENIDO

‘ LOGOTIPO

1 hora

. ROTULO

30 min

. DISENO PUBLICITARIO

1 hora

En caso de necesitar diseno decorativo

1 hora

C*O+N+T+A+C+T+0

CREACION ORIGINAL

www.dgexpress.net
mds@dgexpress.net

DIRECCION: MADRID E13 -150 Y LUGO
EDIFICIO RODRIGO DE TRIANA PLANTA BAJA
TELEFONO: (02) 255 35 10
CELULAR: 089062281



o[PS

ALCANZANDO EL EXITO

TIEMPO DE DURACION
4:00 HORAS

CONTENIDO

‘ PAPELERIA

1 hora

‘ ROTULO

30 min

‘ ASESORIA DE MARKETING

1:30 horaS
‘ DISENO PUBLICITARIO Y DECORATIVO

1 hora

C*O*NTAC+*T+*0
CREACION ORIGINAL

DIRECCION: MADRID E13 -150 Y LUGO
EDIFICIO RODRIGO DE TRIANA PLANTA BAJA
TELEFONO: (02) 255 35 10
CELULAR: 089062281

www.dgexpress.net
mds@dgexpress.net




boca a boca
rétulo
e - marketing

redes sociales

CONSUMIDOR

PROVEEDOR B

ALIANZAS ESTRATEGICAS
SERVICIO COMPLETO

marketing base de datos

mediante las encuestas,

y formularios se creara
una base de datos completa
de clientes y futuros clientes

para poder lograr que la
publicidad llegue de una
manera personalizada
a cada uno de ellos

Promociones y detalles
en cumpleafnos y fechas
especiales

necesidades personales

marketing base de datos

encuestas frecuentes
buzén sugerencias

servicio esperado
capacitacién al

personal
en atencion al
cliente
formulario pre

servicio percibido

encuestas frecuentes
buzén sugerencias

servicio entregado

NO SE ENTREGA EL TRABAJO
HASTA QUE EL CLIENTE ESTE
SATISFECHO

* NUMERO LIMITADO DE OPCIONES

percepcion calidaa
VENTAY ENTREGA
SUPERVISADAS
INFORME SEMANAL
DE VENTAS

DIRECCION ESPECTATIVAS
CLIENTE

INVESTIGACION

y 4

experiencias
anteriores
promocién
Si el cliente adquiere

dg basic tiene descuento en
los otros paquetes en el futuro

15%
de
descuento

COMUNICACION
EXTERNA
MEDIOS IMPRESOS
revistas
periddicos
MEDIOS DIGITALES

B BROCHURE QUE

ACOMPANA A LA
FUERZA DE VENTAS




® PANTONE PROCESS MAGENTA C 100%

M: 100%

® PANTONE PROCESS CYAN C 100%

C:100%
® NEGRO 100%
K: 100%

® PANTONE DS 1-1 C 100%

Y:100%

DISENO GRAFICO EXPRESS

OPCIONES VARIAS DE COLOR
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NOTAS DISENO

REQUERIMIENTO ESPECIFICO

FIRMA DEL CLIENTE

cion del cliente

DE DISENO, RECIBIRA UN DESCUENTO DEL 15!
DG EXPRESS.

Pensando en 1os nuevos emprendedores y micro
empresarios, DG EXPRESS presenta un paquete de
diseiio basico, de calidad y a un precio muy conveniente,
que le permitira presentar de una manera practica y
sobre todo eficaz su empresa o local comercial a sus

CONTENIDO

. LOGOTIPO

escogida Ia opcion final, se realizaran 5 opciones de color
sobre el escogido y de ellas se obtendra el logotipo final

I BASIC

PRESENTATU EMPRESA AL MERCADO

El logotipo es la pieza central del disefio de cualquier . . O . ‘
marca. Se realizaran 3 Opciones de logotipo, una vez

NOTAS MARKETING Y RRPP

NOMBRE DEL CLIENTE
DIRECCION / TELEFONO

CELULAR / MAIL «d
SEXO:F M FECHA DE NACIMIENTO
QUE PAQUETE DESEA ADQUIRIR

BASIC BOX MIX OTRO SERVICIO

REQUERIMIENTO ESPECIFICO

FIRMA DEL CLIENTE

Docexpress ha creado un paguete de Disefio publicitari
econémico y de calidad pensado en aquellos negocios
pequefios y microempresas que requieren cambiar su
imagen o mejorarla para agradar a sus clientes ,
comunicarse con ellos de una manera mas atractiva y asi
impulsar sus ventas.

Ademés el microempresario recibira asesoria de:
marketing, publicidad y disefio grafico decorativo

Como un servicio agragado dentro de este paquete

CONTENIDO

' LOGOTIPO

El logotipo es Ia pieza central del disefio de cualquier
marca. Se realizaran 3 Opciones de logotipo, una vez
escogida la opcion final, se realizarén 5 opciones de color
sobre el escogido y de ellas se obtendré el logotipo final 1

i, Tarjeta de Hoja. Sobre tipo  Sobre largo
@ PAPELERIA presniadin Membreiada manihpaaAd

ScmXsem A4

a4

A partir del logotipo se realizaran 2 opciones
papeleria, de Ia cual se escogera una para trabajar.

La papeleria comprende:

‘ ROTULO

Se disenara hasta 2 opciones, segan el espacio y las.
= necesidades especificas de cada cliente, en caso de ser
necesario el cliente podra hacer uso de ambas opciones..

@ RoTULO o \

Se disefiara hasta 2 opciones, segin el espat A

‘Sogin Ias nocesidades de cada cliente

‘ DISENO PUBLICITARIO {
Segiin el caso de cada cliente, despues de un analisis por
parte de uno de nuestros asesores, se disenaran las
piezas necesarias para lograr el objetivo. . ;
Las 3 piezas basicas que se pueden ar en cualquier
caso son:

disefio publicitario.
Se disenaran 3 piezas basicas, Fiyer A5 en formato de
impresion y web, Roll up para ferias o exposisiones y
Afiche A3 para puntos de venta.

necesidades especificas de cada cliente, en caso de set

necesario el cliente podra hacer uso de ambas opciones.

‘ DISENO PUBLICITARIO FiyerAS

Una vez terminando el disefio corpotativo se realizara el = Q - m

DG EXPRESS cuenta también con servicios de impresion digital, offset, gigantografia y rotulacion.
Consulte también por los servicios de disefio multimedia y web.

Busque alternativas diferentes para decorar su negocio, DG EXPRESS le ofrece servicio
de stickers autoadhesivos, posters, impresion de fotografia en gran formato y mas.

También realizamos stands, percheros y muebles publicitarios.

i\

Afiche A3

_H_ En caso de necesitar disefio decorativo 0 alguna pieza
extra se hara el ajuste necesario en el precio de acuerdo
alo acordado con cada clierte.

DISENO GRAFICO EXPRESS
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ALCANZANDO EL EXITO

Deexpress preocupada por el progreso de su micro
empresa o local comercial ha creado un paquete de
comunicacion integrada, que mediante el diseio
corporativo, publicitario y asesoria personalizada en el
area de marketing, le permita a su empresa agregar valor
asus productos o servicios, desde su elabora

atencion al cliente y mejorar asi su posi

mercado.

CONTENIDO

. PAPELERIA
Renovacion completa de la papeleria corporativa, con el
afén de refrescar y modernizar la imagen de la marca,
para que siga el ritmo del mercado.

Comprende: 3 opciones de cada pieza hasta escoger una
de cada una.

. ROTULO
Se disefara hasta 2 opciones, se
necesidades especificas de cada
necesario el cliente podra hacer uso d

’ ASESORIA DE MA
Uno de nuestros asesores lo visi
mejorar, a partir de este analisi
marketing, publ

izar todos los aspectos a
cerse en lo que respecta a

' DISENO PUBLICITAR

Segiin el caso de cada cliente, despi
disefaran las piezas necesarias para lo
Las 3 piezas basicas que se pueden uti
En caso de necesitar disefio decorati
extra se hara el ajuste necesario en el p
alo acordado con cada cliente.

no de nuestros asesores, se

ENCUENTRENOS EN LAS REDES SOCIALES Y CONCURSE
POR DESCUENTOS Y PROMOCIONES

AUTORIZENOS A ENVIARLE INFORMACION Y RECIBA UN OBSEQUIO
e-mail al que me gustaria recibir la informaci



ROTULO PARED

-r
/

soluciones estratégicas para su negocio e
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REDES SOCIALES

[E3 DG EXPRESS
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DG EXPRESS

& Estudidé en METROPOLITANO DE DISERNO o Vive en
De Quito B Nacid el 19 de marzo de 1983 @& Agregar
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