ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

ESCUELA DE DISENO Y COMUNICACION VISUAL

INFORME DE MATERIA DE GRADUACION

PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE:

LICENCIADO EN DISENO Y PRODUCCION AUDIOVISUAL

TEMA:
EVALUACION SOBRE UNA CAMPANA DE MARKETING
Y PUBLICIDAD PARA UNA MICROEMPRESA DE DISENO

E IMPRESION EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

AUTORES:
MANUEL ESTEBAN AREVALO AVECILLAS

GHILDA LUCITANIA NARANJO ROJAS

DIRECTOR DEL PROYECTO:

ING. EDGAR SALAS

GUAYAQUIL - ECUADOR

ANO 2010



AGRADECIMIENTO

Agradecemos primeramente a Dios por darnos vida y la capacidad suficiente para

culminar una etapa mas de nuestra formacion profesional.

A toda nuestra familia, especialmente a nuestros padres, por ser siempre un apoyo

constante y por brindarnos la seguridad y confianza cuando mas la necesitamos.

A nuestros amigos por su apoyo incondicional.

A nuestros profesores, por haber impartido sus ensefianzas y conocimientos hacia
nosotros desde e primer dia que ingresamos a la Escuela Superior Politécnica del
Litoral, y un especial agradecimiento al Ing. Edgar Salas, director del proyecto, por
guiarnos en e proceso del desarrollo del mismo.

Esteban Arévalo
Ghilda Naranjo



DEDICATORIA

El presente trabajo |o dedicamos a nuestros padres, porque gracias al apoyo constante
y las oportunidades que nos han brindado hemos podido desarrollarnos

intelectualmente y ser un aporte Util y profesional para la sociedad.

Ghilda Naranjo
Esteban Arévalo



DECLARACION EXPRESA

La responsabilidad del contenido de este Trabajo Final de Graduacion, nos
corresponde exclusivamente; y el patrimonio intelectual de la misma a la Escuela

Superior Politécnica del Litoral.



FIRMA DE LOS MIEMBROS DEL TRIBUNAL DE GRADO

g/ 2/;;/6' (oo sz

1ng. Edgar Salas Luzuriaga
DIRECTOR DEL PROYECTO

B G At
ae/Enriqu% Salazar
DELEGADO




FIRMA DE LOS AUTORES DEL INFORME DE MATERIA DE
GRADUACION

gt

Esteban Arévalo Avecillas.

4

¢
Ghilda Naranjo Rojas.




RESUMEN

El disefio y publicidad son un factor importante que no se debe descuidar dentro del
medio comercia y profesional, porque existe una variedad de productos y servicios que
necesitan darse a conocer al consumidor a través de los diferentes medios de

comunicacion, tales como television, radio, web y medios impresos.

Frente a la necesidad de proyectar una imagen firme y creativa, con la intencion de
introducir una microempresa al mercado de Guayaquil, realizaremos |a eval uacion sobre
una campana de Marketing y Publicidad para una mmicroempresa de Disefio e
Impresion, acorde a las necesidades del consumidor, con estrategias innovadoras que

compitan directamente con otras ya posesionadas en €l medio.

También abarca un estudio de mercado, construccion de la marca, estudio financiero y
visualizacion sobre |0 ya existente con la finalidad de que esta microempresa trascienda
através del tiempo, obtenga rentabilidad y ala vez sean un aporte innovador en lo que
se refiere a campafias de marketing y publicidad, todo esto con € afan de romper

esguemas 'y alcanzar el éxito deseado en el negocio.

En conclusion, aln con la existencia de otros centros que brindan servicios parecidos al
de esta microempresa, la camparia presentara una imagen y servicios profesionales con

estrategias y promociones que tengan un alto nivel de aceptacion.



INDICE GENERAL

0 =0 = o 1 1= o1 I
D= [ o= (o] 1 - TP i
DEClaraCion EXPrESA. .. ... vt ettt et e e et e e v
Tribunal de grado..........ouuiniie i \%

FIrmade oS aUtOrES ... ...t e e e e e e e e e e e VI

INJICE GENENA... ... e e VI
INdicede TaDIBS. ... ..ev et e e e e X
[e oY LY =T = TR Xl
INICE U GIAfICOS. .. ... vveeeeiee et e e e e e e, X1V

CAPITULO 1: GENERALIDADES. ..ottt

LLINTRODUGCCION.......coovcuiirecieeieeeteeeseetssessesssessesssssssesessssessssssessssasssssssessesasssessssssns
1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA : .....oocvieeecteeeteree sttt
L3IUSTIFICACION.......ooeeceeeeeeeeeeeseee s testesessasss s st assssse s sansansssas s snsnenens
1.4 OBJETIVOSDEL PROYECTO ....coucveeeeeeeeeeeeeseeeseestssssssssssss s esssesssssssssssssssnsnens
1.4.1 OBIETIVO GENERAL ......oocveeeeceereeeeeesestesstssessessssssssssssssssssessssssssssssssssssnsssans
1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.......ocuivceeeeeeeeteeseeeseresiesesssssssstssessssssessssssessssassans

CAPITULO 2 INVESTIGACION DE MERCADO........ccoiiiiireieieieeieeseese e

2.1 PERSPECTIVASDE LA INVESTIGACION ...t eeeeeesesesss s,
2.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ......cooviicvieteeccteeeteee et esneneans
2.30BJETIVOSDE LA INVESTIGACION .....cocviieerreeeeceseetseeeeetesestssesess s ssneneans
2.3.1 OBIETIVO GENERAL .....coovveeeeeevreeetesteseessseseestesssssssssssssssesesssssssssssssssnsnenes
2.3.2 OBIETIVOSESPECIFICOS........cocveeieteeeeeeeseseseestesssssesessssessesesssssssssssssssssssnnes
2APLANDEMUESTREO.......ooiieiitsietieeeestssesesss st sessssesssssessssssstasssssssssnsssssssnsssans
2.4.1 DEFINICION DE LA POBLACION ......cetiieeeiecteieeeeeiesetesesstesensesssessnsssenssenens
2.4.2 DEFINICION DE LA MUESTRA.........oouniurieeeeteeeseesisssesessssessesessssssssssssssnssnenes
2.5DISENO DE LA ENCUESTA A PERSONASNATURALES........coovvvveeereereene,
2.6 PRESENTACION DE RESULTADOS DE LASENCUESTASA PERSONAS
NATURALES. ...ccooeectseeteete ettt ss ettt ssas st ss s sens st sses s s st s asssesansasansansnens

.3



2.7 ANALISISDE LA OFERTA ....ooitiieiete ettt s s ssse st 25

2.8 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO ...cevvuueeeieeieeeeeaaaesseeseeessnaaassssssssssnassssesseenns 26
CAPITULO 3ESTUDIO TECNICO ...ieit oottt eeeee et eeeeeeseeeeseeeeeeeseseesesessesnsennns 28
S LANTECEDENTES. .. ..ot ee e e e e e e e e e e ee e e e e e e e e eneeeeeeanens 28
3.2INGENIERIA DE LA PRODUGCCION ....coooeeeeeeee oo e ee s eeeeeneen e, 29
3.2.1 PLAN DE MARKETING. ..o ettt e e et teaaeaeaasseeaaaesseaaesseessssseenaaeseenanes 29
3.2.2 OBJETIVOSDEL PLAN DE MARKETING.......uotteiee e eiee e teeeeeeeieeeaeenenens 33
3. 2.3 ANALISISESTRATEGICO....ceieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et eeeeseeeeeeeeseeeeeeseeaeeeseseseenseeseens 33
324 MERCADO MET A. .. oottt e e e e et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ereaeeerenaaeas 38
S.2.5 MARKETING MIX e eeioeee oot eeee e e et eeaeeeeeaeeeeeassseesassesanaeeseenseserenaeseeenanes 39
3.3BALANCEDEEQUIPOS ...... .ottt et e e et e e eare e e 47
SAPLAN DEPUBLICIDAD ..ottt ee e e e e e e e e e nee e e e e 50
B4 LINTRODUGCCION. ..o oot eee e e e ee e e e e eer e e e e es e e e e ee et ees e s sreereeseseneans 50
3.4.2 ANALISISDE LA SITUACION ...ttt eeeeeeees e seseeesenenseeneenen 51
3.4.3 OBIETIVOSDE LA CAMPANA ..o e e er s e sen s 52
3.4.4 Atributos de 1a MICrOBMPI ESA. .....ccuvevveeieeie ettt nns 53
3.4.5 Estrategias de 1a CamPaia ..........ccceveereerieeieseereesiesee e s e 53
3.4.6 CreaCion A LA MBI CaL ... eeeeeeee e e e et e e e e e e e e e e e eeeaeaaens 78
CAPITULO 4APRESUPUESTO ..o e eeeeeae e seseeeeneeesnanann 102
A1 ANTECEDENTES. ... oot e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eaaeeeeenaaens 102
4.2 GASTOSINVERSION INICIAL oo eeeeeeeeeer e e eeeees s eeeeeneen e e, 102
4.3 GASTOS OPERATIVOS. ...ttt e e e e e e e e et rea e e e e e eeeeaeaaaeeeeeeenns 103
A APRESUPUEST O .. oottt ttee e e e et ta e e e et ae e e e eeae e e e e aaseeeeaeseeenaseeeenaaes 103
CAPITULO 5CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES ..o, 105
DL CONCLUSIONES. ...ttt et e e e et e e e e e e e e e e e e e e e eeaeeeeeaaeeeennnaens 105
52RECOMENDACIONES ... oottt et tee e e et aa e e eeeaeeeeeeeeeeenaaeeeenaeeeeenaaes 106
BIBLIOGRAFIA 102
ANEXQOS 103



INDICE DE TABLAS

CAPITULO?2

TABLA 1(2.1) POBLACION URBANA DE GUAYAQUIL ...ecueiiueerieriesiesieesieensesesssesssesssesessseesees 12
TABLA 2 (2.2) POBLACION MAS RICA DE GUAYAQUIL. .coutiteieuesrerieseeensesseseeessessesseessessessens 12
CAPITULO 3

TABLA 3(3.1) MEDIOS IMPRESOS......cccueeiteeteeeesseesseessessessessseesseasssssesssesssessssssssssesssesssssseesses 41
TABLA 4 (3.2) PRECIO DE DISENOS ....cutiitieiieiesieesteesteseesseesiesssesssesaesssesssessssssesssesssesnssssessees 42
TABLA 5(3.3) MAQUINARIA Y EQUIPOS......ccitutiiteeiteesseeaiseesseessesssseessseessesssessssesssessnsesssesenns 47
TABLA 6 (3.4) GASTOS SERVICIOS BASICOS ... .eeiueeiveereeeesseesseesseasssseesseessessssssssssesssesssessessses 48
TABLA 7 (3.5) GASTOSPUBLICIDAD ..c.veeiteeteeseesseesseesseasssseessessseasssssesssesssessssssssssesssesssssseesses 48
TABLA 8 (3.6) GASTOS SUELDOSY SALARIOS ... .ceiuertiaersteessessteseessesssesssessssssesssesssessssssessses 438
TABLA 9 (3.7) GASTOSALQUILER ..c.ucitteeiteeteeeesteesteessesseessesssessesssessesssesssessssssesssesssessessessees 49
TABLA 10 (3.8) GASTOS DE CONSTITUCION ....ueeiueerieeieaeesseesseesseassesseesseessessssssesssesssessssssessses 49
TABLA 11 (3.10) GASTOSDE OBRA FISICA ...veeueeieiesteesieeiesseesseeseeaesseesseessessssssesssesssessesseesses 49
TABLA 12 (3.11) FASE INTRODUCTORIA ...ccuviauiesueesteeeesseessesssesssesssessesssesssessssssesssesssessssssessees 76
TABLA 13(3.12) FASE DE MANTENIMIENTO ..uviiuieiteeieaeesueeseeeeesseesseessesssessesssesssesssessesssessees 77
TABLA 14 (3.13) TABLA DE INVERSION DE PUBLICIDAD DURANTE LOS SIETE MESES ............. 77
TABLA 15 (3.14) RESUMEN DE GASTOS.....cectteiteeeesseesseesseasesseesseessesssessssseessessssssssssesssesssens 103
TABLA 16 (3.15) MAQUINARIA Y EQUIPOS......cccuteiuieiiteeireeseeasseessseessesssseesssssssessseesssssnsenss 109
TABLA 17 (3.16) GASTOS SERVICIOS BASICOS .....cerueeteereeinsseesseessessessessseessessessesssesssesnsens 109
TABLA 18 (3.17) GASTOSPUBLICIDAD ..c.veeiveeteeseesseesseessessesssesseassessssssessseessessssssssssesssesnsens 109
TABLA 19(3.18) GASTOS SUELDOSY SALARIOS .....ueeitiereeiesreesseesseesesseesseesseessesssssseesseessens 110
TABLA 20 (3.19) GASTOSALQUILER ..c.uceiteerteatesseesseesseessesessseesseessesssessesssesssessssssssssesssesssens 110
TABLA 21 (3.20) GASTOS DE CONSTITUCION ...veueerieeteetesensseesseessesesssesssesssessssssssssesssesnsens 110
TABLA 22 (3.21) GASTOSDE OBRA FISICA ..vteteeeiesiiestiesteeiaesseesseessesssssessseessessessssssesssesnsens 110
TABLA 23 (3.22) PRECIO DE CUNASRADIALESY TGRP RADIO ..o 111
TABLA 24 (3.23) PRECIO PARA PAUTAR COMERCIAL Y TGRP TELEVISION.....cccceceiriieieenne 111
TABLA 25 (3.24) PRECIO HOSTING WEB ....cettetieuiesieestesteseesseesseessesssssesssesssesssessssssesssesssens 111
TABLA 26 (3.25) PRECIO ALQUILER VALLAS PUBLICITARIAS ....ecterieieiertesieneeesieseeseeesseseenes 112
TABLA 27 (3.26) PRECIOS DE PRODUCCION EN MEDIOS IMPRESOS ......covtiveeereneeseeneesensessenes 112

X



TABLA 28 (3.27) PRECIOS PARA PAUTAR LA REVISTA ....cuviviiiieeeieseteissesssese e tesssesssesesesans 113

TABLA 29 (3.28) OTROS PRECIOS PARA PAUTAR EN REVISTA .....veeitirieriiesieesieseesnesseeesseseens 114
TABLA 30(3.29) OTROS PRECIOS PARA PUBLICIDAD EN VIA PUBLICA.....cccceveeierieeseeeseeeens 114
TABLA 31 (3.30) OTROS PECIOS DE PRODUCCION EN MEDIOS IMPRESOS ......cevvrterieeenenseneenes 115
TABLA 32 (3.31) PRECIO POR SEGUNDO ....c.uteteeuiesreesseeseeeesseesseessessessessseessessssssssssesssesnsens 115
TABLA 33(3.32) OTROS PRECIOS PARA PAUTAR EN RADIO ....coiueeiieiesiiesieesiesiesnesseeeseeseens 115

Xl



INDICE DE FIGURAS

CAPITULO 3

FIGURA 1(3.1) CICLODE VIDA ....coitiiieeiiateesteesteeeesseestesstesssesseesseessesssessesssesssesnsessesssesnsesssenns 29
FIGURA 2 (3.2) MATRIZ BCG ..ottt sttt esne e neene e 34
FIGURA 3 (3.3) CANALES DE DISTRIBUCION DE LA MICROEMPRESA ......covrteierenresieseeenseseenens 43
FIGURA 4 (3.4) BOLIGRAFOS. ......ciitieiteeiisieesteesieetesseestesssesssesseessesssesnsessesssesssesnsessesssesnsesssenns 45
FIGURA 5 (3.5) LAPICES. ...cttiiiiie sttt sttt sttt st s sbe et et esne e b e beenee e 45
FIGURA 6 (3.6) LLAVEROS ......ceiiiitieiteeteeeesteesteeseesseesseesseassssseesseessessssssesssesssesnsessesssesssesnsenns 45
FIGURA 7 (3.7) IMAN PARA REFRIGERADORA ......cceiuieiteeteeseesseesseessesssesseessesssesssessesssesssessnnns 46
FIGURA 8 (3.8) CALENDARIO DE BOLSILLO ...eiuviiiiiieiesieeiesie ettt ee e 46
FIGURA 9 (3.9) CALENDARIO ......ciitiiteeeisteesteesteeeesseesbesssesssesseesseessesssessesssesssesnsessesssesnsesssenns 46
FIGURA 10 (3.10) TAZAS .uteeeeeeeesteeie et stee et ete e steete e sseessaeseeneesneesseeseensesneenseensenneenns 47
FIGURA 11(3.11) BOCETOS DE LA MARCA .....cccitiitesteesteestesaesseesseessessesssessesssesnsessesssesssessenns 66
FIGURA 12 (3.12) CANAL EN QUE SE PAUTARA EL COMERCIAL ....covverienieesieesieseesieesiesnee e 67
FIGURA 13 (3.13) STORY BOARD COMERCIAL ....eiueiiueesteeiesieesseesseeseesseesseessesssesssessesssesssesseens 70
FIGURA 14 (3.14) VALLA AV. GUILLERMO PAREJA ......ooiiiiieiiestie ettt 71
FIGURA 15 (3.15) OPCION PARA VALLA EN LA AV. FRANCISCO DE ORELLANA........cccervrernens 71
FIGURA 16 (3.16) PALETA PUBLICITARIA EN LA AV. GUILLERMO PAREJA ......ccoevirieirininnns 72
FIGURA 17 (3.17) ANUNCIOS PUBLICITARIOSEN REVISTAS.....coiteitereeseesiessseseessesssesnsesseenns 72
FIGURA 18 (3.18) HOME PAGINA WEB.........coiteiiieiisteesteesieseesseesseessessessesssesssesssessesssesssesssens 73
FIGURA 19 (3.19) VOLANTE ...uteteiteeteeeesteesteesseessesseessesssesssesseesseessesssessesssesssesssessesssesssessenns 74
FIGURA 20 (3.20) LOGOTIPO DE LA MICROEMPRESA, CON SUS RESPECTIVO SLOGAN ............. 79
FIGURA 21 (3.21) PANTONESDE COLOR CMY K ...ttt 80
FIGURA 22 (3.22) PANTONESDE COLOR RGB.......coiiiitiiierie et 80
FIGURA 23 (3.23) TIPOGRAFIA DEL LOGOTIPO ...ecuveeueesteeeesseeaseesseessessesseessesssesssessesssesssessens 81
FIGURA 24 (3.24) TIPOGRAFIA DEL SLOGAN .....veiieiueesteesteeeesseesseessessessesssesssessssssesssesssesssenns 81
FIGURA 25 (3.25) ISOTIPO ORIGINAL 2D .....ceitiiieeiesteesteasteseesseesseessesssessesssesssessssssesssesssesssens 82
FIGURA 26 (3.26) VARIACIONES DE ISOTIPO 2D EN CMYK ....ooiiiiiiiiieee e 82
FIGURA 27 (3.27) VARIACIONES DEL ISOTIPO 2D RGB.....cc.coiieiieie et 82
FIGURA 28 (3.28) VARIACIONES DEL ISOTIPO3D CMYK ....oiiiieiieiece et 83
FIGURA 29 (3.29) VARIACIONES DEL ISOTIPO 3D RGB.....ccciiiiiieiecieeeee e 83
FIGURA 30 (3.30) USO CORRECTO COLOR ORIGINAL 2D Y 3D...covieieriiinieesieesieseesseeseeenee e 83

Xl



FIGURA 31 (3.31) USO CORRECTO BLANCO Y NEGRO 2D Y 3D....cucvevrieececrerereeeensiese e 84

FIGURA 32 (3.32) GRAFICO DE LA GRAFIMETRIA ...ocuiiitieieeiesieesteesteseeseessessseseessesssesssesneens 84
FIGURA 33 (3.33) VALOR TONAL DE COLORES DE LA MARCA ...c.cooitirienieesieenieseesseesseeneesneenns 91
FIGURA 34 (3.34) FORMATO DE HOJA PARA CARTASY OFICIOS....c.ceiuererrerreseeensesseseenensessesens 91
FIGURA 35 (3.35) FORMATO PARA SOBRES DE CARTA Y OFICIOS....cciueuerresteseeesresseseesensensesens 92
FIGURA 36 (3.36) HOJAS MINI BLOQUES PARA TOMAR APUNTES......cciuiiuiesieeieseesreessesneesneenns 92
FIGURA 37 (3.37) CARPETA ....eiiueeitiete et steeste e teeeessee st et sste e beenbesmeesaeesbeebesntesneesbeeseenee e 92
FIGURA 38 (3.38) FOLDER PARA FACTURAS......ctiitstiesteeteeseesseesseessesssessessseessesssessesssesssessenns 93
FIGURA 39 (3.39) SOBRE MANILA ...cuvtiiiciiesteeteeeesteesteesessaesseesseessesssesseesseessesssessssssesssesssenns 93
FIGURA 40 (3.40) TARJETAS DE PRESENTACION ....ceiuttiteeteseesseesseesseseessesssesssesssessesssesssesssnnns 94
FIGURA 41 (3.41) TARIETAS AFILIADO ...c.uciiteeieeeesueesteesteseesseesseessesssessesssesssesnsessesssesssesssens 94
FIGURA 42 (3.42) FUNDA PARA ENTREGA DE TRABAJOS IMPRESOS.......covrtereeeesesseseeessessesens 95
FIGURA 43 (3.43) DISENOS DE VALLAS PUBLICITARIAS ....ceiviiereniisieniesessesteseenessesseseesessessesens 95
FIGURA 44 (3.44) DISENO DE PALETAS PUBLICITARIAS. ....eiuiitiestiesieseeseesieesteseesseessesnsesneens 96
FIGURA 45 (3.45) CREDENCIALES DEL PERSONAL .....ceitietesiesseesteessessessesssesssesssessesssesssesseenns 96
FIGURA 46 (3.46) UNIFORMES DEL PERSONA DE LA MICROEMPRESA .....ccoirveenreseeseeensesensens 97
FIGURA 47 (3.47) AUTO PARA LASENTREGAS A DOMICILIO ...ccuisuiseeeesenseseeseeensesseseenensessesens 97
FIGURA 48 (3.48) MUESTRA DE INGRAESTRUCTURA .....coittruttatiesteeteseesseessesssesssessesssesnsesssens 98
FIGURA 49 (3.49) LOGOTIPO ORIGINAL ...euvirueesteesteeeesseestesssessesseesseessessessesssesssesssessssssessses 100
FIGURA 50 (3.50) RESTRICCIONES .....cecitteueesueesteesseesesseesseesseesssssessseessesssessesssesssesssessssssessses 100

X



INDICE GRAFICOS

CAPITULO 2

GRAFICO 1 (2.1) GENERO ..ecuveeuveitiesteesteeteeseesseesseesesseesseessesssesssssssessssssesssessesssesssesssesssssssssses 17
GRAFICO 2 (2.2) SECTOR EN DONDE VIVEN ...ctveiteeieeueesseesseessesseesseesseessessssssessseessesssessssseesses 17
GRAFICO 3 (2.3) MEDIOS PUBLICITARIOS QUE INFLUYEN EN SU DECISION .....cccenieeieneenieenees 18
GRAFICO 4 (2.4) QUIENES ACUDEN A CENTROS DE IMPRESION.......coitiiieaenareesieeseeeneeseesaeesees 18
GRAFICO 5 (2.5) CENTROS DE IMPRESION .....cctveitieiesueesseesseessesssesseesseessesssssessssessesssessesseesses 19
GRAFICO 6 (2.6) FRECUENCIA CON LA QUE ASISTEN A DICHOS CENTROS .....cveueriereeeenenseneenes 19
GRAFICO 7 (2.7) ACEPTACION DE UN NUEVO CENTRO DE IMPRESION Y DISENO .....ccecvvruennee. 20
GRAFICO 8 (2.8) ACEPTACION DE ENTREGAS POR PEDIDO AL LUGAR ....orviiienieesieeiesneesieenees 20
GRAFICO 9 (2.9) ACEPTACION DE UN ESPACIO CON EQUIPOS PARA CORREGIR .....covvnveueneeennes 21
GRAFICO 10 (2.10) PREFERENCIA DE UBICACION DEL CENTRO DE IMPRESION .......ccceveeueenne 21
GRAFICO 11 (2.11) D1SPOSICION DE PAGO POR UN PROY ECTO PEQUENO DE DISENO .............. 22
GRAFICO 12 (2.12) DISPOSICION DE PAGO POR UN PROYECTO MEDIANO DE DISENO............... 22
GRAFICO 13 (2.13) DISPOSICION DE PAGO POR UN PROY ECTO GRANDE DE DISENO................ 23
GRAFICO 14 (2.14) DISPOSICION DE PAGO POR IMPRESION DE 5A 10 HOJAS A4, ....c.ccveuenee. 23
GRAFICO 15 (2.15) DISPOSICION DE PAGO POR IMPRESION DE 25 A 50 HOJAS A4 ... 24
GRAFICO 16 (2.16) DISPOSICION DE PAGO POR IMPRESION DE 50 A 100 HOJAS A4. ............... 24

XIv



CAPITULO
GENERALIDADES




Informe de Materia de Graduacion Evaluacion sobre una camparia de Marketing y Publicidad para una
Microempresa de Disefio e Impresion en la ciudad de Guayaquil.

Capitulo1 : GENERALIDADES

1.1 INTRODUCCION

En e Ecuador, las campariias publicitarias son un factor importante que no se debe
dgjar de lado ni descuidar dentro del medio comercial, ya que existe un sinnimero
de productos y servicios que tienen la necesidad de darse a conocer a consumidor a
través de los diferentes medios de comunicacion, tales como television, radio
medios impresos y web. Frente a la necesidad de proyectar una imagen firme y
creativa, con la intencion de ser reconocidos en e sector de disefio en todos sus
ambitos e impresos con alta tecnologia, en la ciudad de Guayaquil, realizaremos la
Evauacion sobre una campana de Marketing y Publicidad para una microempresa
de Disefio e Impresidon, agjustdndose a las necesidades del consumidor, con
estrategias innovadoras que compitan directamente con otras ya posisionadas en €

medio.

También abarca un amplio estudio de mercado y visualizacion sobre 10 ya existente
con la finalidad de que esta microempresa trascienda a través del tiempo, obtenga
rentabilidad y a la vez sean un aporte innovador en lo que se refiere a campafias de
marketing y publicidad, todo esto con el afan de romper esquemas y alcanzar €
éxito deseado en € negocio. Ademas la campafia dara un fuerte impulso a la
microempresa para que sea conocida y posteriormente reconocida en e sector de

disefio y medios impresos en la ciudad de Guayaquil.

Variedad de negocios que brindan servicios similares han descuidado €
profesionalismo y funcional del disefio puesto que las personas que laboran son
empiricas y no tienen bases bien cimentadas con relacion a disefio, esta
microempresa brindara un aporte beneficioso a la ciudad de Guayaquil, porque €l
personal profesional que trabaja en la misma se dedica Unicamente a elaborar
proyectos referentes a disefio. En conclusién, aln con la existencia de otros centros
gue brindan servicios parecidos, nuestra camparia presentara una imagen y servicios
profesionales con estrategias y promociones que tengan un alto nivel de aceptacion

frente ala competencia.
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1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

Lafalta de cultura en e medio ecuatoriano ha ocasionado que la calidad en € area
grafica y creativa no llegue a los parametros esperados, y aungue existen grandes
talentos reconocidos en € area de disefio, creatividad y medios impresos, no se
explota totalmente su potencia debido afactores como falta de recursos econémicos
para un buen impulso de camparia, falta de conocimiento del &rea de marketing y
publicidad y sobre todo equipo profesiona ecuatoriano que realice la campana

completa sin acudir aintermediarios.

Esta microempresa integrada por un equipo de profesionales brinda servicios de
disefios e impresion desde hace 7 meses, aln no es conocida en el mercado, porque
el Unico recurso publicitario usado ha sido € Buzz M arketing técnica que utiliza e
boca a boca para comunicar de manera Optima a resto de personas, pero sin

embargo este método no ha dado resultados eficaces.

El motivo porque las personas desconocen su existencia, es porque no se ha
realizado un lanzamiento de camparia y he ahi la necesidad de esta evaluacion sobre
una campafia de marketing y publicidad para esta microempresa, situada al norte de
la ciudad de Guayaquil. Frente a este problema muchas personas acuden a lugares
conocidos como: Albocopia, Docucentro, Maxcolor, Rapiprint, Next Print y otros
centros que brindan servicio parecidos pero no cuentan con la suficiente calidad

profesional.

También generan competencia los pequefios y medianos locales que brindan
servicios a personas naturales, distribuidos de la siguiente manera en la ciudad de
Guayaquil: en e centro aproximadamente 1771 locales que cubren un porcentaje del
57%, en € sur aproximadamente 804 locales que cubren un porcentaje del 26% y en
el norte aproximadamente 554 locales que cubren un porcentaje del 18%, con estos
datos proporcionados por e SRI concluimos que la zona central esta totalmente
saturada, por lo cual es conveniente que la microempresa mantenga sus Servicios en

e sector norte.

La necesidad redlizar € lanzamiento de esta campaiia es con la finalidad de que €
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publico tenga conocimiento de dicha microempresa que brinda servicios de disefio
en todas sus areas y ademas la impresion con alta tecnologia, la misma que podra
ayudar a solucionar las necesidades de los clientes que requieran utilizar este tipo de
servicios. El no complementar ambas partes profesionalismo y tecnologia, hace que
los clientes no se den cuenta de la calidad de trabajo que reciben, se contentan con
cualquier proyecto de disefio porque la mayoria de centros no brindan un

asesoramiento técnico y profesional haciaal cliente al momento de realizar trabajos.

Debido a que € 70% de centros de impresion no cuentan con € persona
debidamente calificado en e area de disefio, sus horarios de atencién son limitados,
contratan aficionados que mangan softwares y también a personas con
conocimiento empirico 1o que en su totalidad no genera una respuesta positiva en
cuanto a calidad y profesionalismo en sus trabgjos. Toda la tecnologia que quizés
posean dichos centros, no es totalmente utilizada porque |los operadores de software
al no tener conocimiento profesional elaboran piezas a bgjos costos |o que involucra

proyectos poco profesionales.

1.3 JUSTIFICACION

Gracias a la elaboracion de esta camparia lograremos. organizar la microempresa,
establecer horarios de atencion, precios y promociones de acuerdo a target e cual
es. clase media dta y ata, como: estudiantes de secundaria, estudiantes
universitarios que deseen elaborar proyectos estudiantiles; freelance, politicos y
empresarios que reguieran promocionar sus servicios profesionales o algun
producto, también lograremos elegir técnicas de comunicacién, reconocer los
comportamientos y necesidades de los clientes, determinar € lugar estratégico para
su funcionamiento, crear una marca facil de recordar y publicar los servicios que
brinda la microempresa. Otra importancia de esta campaiia es facilitar la
identificacion de la microempresa frente a los consumidores utilizando medios

convencional es, no convencionales, innovadores y tecnol gi cos como:

v Imagen corpor ativa minimalista menos es mas, es una tendencia de disefio

caracterizada por la extrema simplicidad de sus formas, textura y color,
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degjando a un lado adornos saturados por superficies méas limpias y elementos

puros para su fécil recordacion y estética.

E-marketing una aternativa cada vez mas utilizada por las principaes
empresas para difundir y promocionar sus productos y servicios. Larazon es
gue Internet es un medio interactivo, que a diferencia de los medios
tradicionales como radio o television, permite conocer las preferencias y
tendencias de consumo del posible cliente y desplegar informacion
personalizada de acuerdo a ellas.

Branding es mucho mas que €l nombre y el logotipo de tu marca, es elevar
auténticamente la linea de tus ingresos, mantener las fortalezas de tu
negocio, reducir € coste de adquisicion de clientes e incrementar su
retencion y las ganancias, también consiste en que € cliente sienta que tu
Microempresa es la Unica solucion a sus problemas y no tengan opcién a

pensar en otra.

ATL Above the line (sobre la linea), utilizada para publicitar camparias de
productos 0 servicios, en medios de comunicacion convencionales o

masivos, como: television, radio, cine, viapublica, diariosy revistas, etc.

BTL Below the Line (debajo de la lined) técnica que consiste en e empleo
de formas de comunicacion no masivas, fuera de lo comun o distantes a la
actividad publicitaria dirigidas a segmentos especificos, la promocién de
productos o servicios se lleva a cabo mediante acciones con altas dosis de
creatividad, sorpresa y sentido de oportunidad, creandose novedosos canales

para comunicar mensajes publicitarios.

La microempresa esta integrada por profesionales de calidad que poseen vastos

conocimientos con respecto a disefio, creatividad, funcionalidad y medios impresos,

lo que asegurara un nivel de calidad optimo y eficiencia en sus trabajos o proyectos,

solventando sus necesidades.
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Estos profesionales comprometidos estaran dispuestos a prestar sus servicios con:
amplios los horarios de atencion a cliente manteniendo comunicacion y
asesoramiento directo a mismo hasta la culminacion de su trabgo, uso de
tecnologia de punta que agilite los procesos de elaboracion y entrega de trabajos a
tiempo, incentivo a nicho con promociones y obsequios funcionales, ubicacién de
la microempresa en un lugar de facil acceso y seguridad, todos estos beneficios para
los clientes ayudaran a los mismos a satisfacer sus necesidades y en cuanto a la
microempresa serviran para su reconocimiento, aumentar la clientela 'y disminuir e

nivel de competencia

Debido a esta necesidad |a propuesta consiste en la publicitar exhaustivamente en
todos los medios de comunicaciéon a esta microempresa unificando ambas areas
disefio e impresion con profesionales calificados, optimizando la calidad de trabajos
para llegar a un nivel de eficiencia cada vez mayor tanto en e ambito de disefio,
impresion y financiero para cumplir la espectativa deseadas. Concretamente la
evauacion de esta campafia busca posicionar la microempresa en un nivel mas
competitivo frente a Docucentro y Albocopia que brindan servicios similares en

este ambito.

Debido a la constante evolucion en las necesidades del cliente en funcion de los
cambios sociales, econdmicos y tecnoldgicos, es preciso que la microempresa
adapte nuevos esquemas, imagen, publicidad y estrategias ofreciendo opciones de
servicios que posean caracteristicas profesionales y atractivas sin descuidar la

funcionaidad de los mismos.

La propuesta de realizar |a evaluacion sobre una camparia de marketing y publicidad
para una microempresa que integre disefio e impresion, busca promover una
aternativa excelente de atencion y servicio a cliente, ademas que facilite los
procesos de trabajo dentro de la misma microempresa teniendo la posibilidad de que
el departamento creativo y de arte complementen eficientemente su trabajo con el
area de medios impresos, a operar conjuntamente en la elaboracion de un proyecto

de calidad que satisfaga | as necesidades del cliente.
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Dentro del mercado de disefio y publicidad, en & cua crece constantemente la
necesidad de disefiar, promocionar e imprimir piezas para nuevos productos o
servicios, se necesita un modelo de campaia que abarque todo el proceso de
creacion publicitaria que se guste a los objetivos comunicacionales, graficos
creativos y publicitarios, finalizando con la produccion de las piezas publicitarias
gue llegaran al publico a través de los diferentes medios de comunicacion como

television, medios impresos y web.

Al mismo tiempo, como valor agregado de nuestra propuesta, a continuacién
detallamos la estructura de marketing, publicidad e imagen que llevaremos a cabo

paralarealizacion de esta camparia.

El proceso de la campafia a seguir contiene: introduccion, marketing, vision y
mision de la microempresa, andlisis situacional, segmentacion de mercado meta,
posicionamiento del servicio, objetivos especificos de marketing, evauacion y
andisis interno, andlisis situacional externo, imagen corporativa, la marca, objetivos
especificos de la marca, usos del imagotipo, soportes comunicacionales, publicidad,
objetivos especificos de la publicidad, anuncios publicitarios, publicidad exterior Atl

y Btl y estrategias de |la campariia.

1.4 OBJETIVOSDEL PROYECTO

141 0OBJETIVO GENERAL

Elaborar un Plan de Marketing y Publicidad con estrategias innovadoras que
tenga una sostenibilidad finanaciera y de esta manera faciliten su rapido

reconocimiento en el mercado de Guayaquil.

1.4.2 OBJETIVOSESPECIFICOS

v Realizar un disefio promocional y plan de marketing.
v" Crear unaimagen que reflgie profesionalismo, veracidad y firmeza.
v’ Establecer estrategias adecuadas para lograr un mecanismo de

fidelizacion con los consumidores finales.
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v' Establecer varias estrategias de marketing y publicidad para de esta
manera ganar cada vez mas participacion de mercado e incrementar en
términos porcentual es la cuota de mercado basandonos en un andisis de
la competencia directa.

v’ Establecer e monto de lainversion necesaria.

v Obtener rentabilidad ofrecida por € proyecto.
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Capitulo 2 INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 PERSPECTIVASDE LA INVESTIGACION

L os beneficios que se obtendra de la investigacion seran: necesidades, preferencias,
nivel de aceptacion. Servira como herramienta para: estimaciones, construcciones y
proyecciones. Con estos resultados se disefiara varias estrategias acorde a las

necesidades del cliente potencial.

También este estudio de mercado, pretende extraer una correcta informaciéon que
permita identificar claramente las preferencias, actitudes y conocimientos que
existen en € cliente potencia sobre € servicio que se ofrecerd Esto lo lograremos
mediante un andlisis de la informacion que se obtendra a través de encuestas
realizadas a nicho.

En la encuesta se plantearan preguntas sobre frecuencia de uso, preferencias y
necesidades existentes, |o cual proporcionara informacién esencia para cuantificar

la posible demanda.

En base a los resultados obtenidos se podra definir un correcto plan de marketing
para brindar eficientemente e servicio y lograr posicionarnos en la mente del

consumidor.

La encuesta serd dirigida a la clase media ata y ata, como: estudiantes de
secundaria y estudiantes universitarios, que sus padres tengan la sostenibilidad
financiera suficiente para auspiciar los proyectos de sus hijos y a su vez puedan
acceder a los servicios, ademés freelance, politicos y empresarios de la ciudad de
Guayaquil, cuyos ingresos por su actividad les permitan financiar proyectos de
disefio e impresos de calidad.

2.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A través de la investigacion determinaremos la existencia o no de un nicho de
mercado, debido a que la mayoria de los centros de copiado no cuentan con

suficientes profesionales de calidad y |a aglomeracion de clientes no permite que €l
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personal brinde sus servicios eficientemente, esto ocasiona lentitud, pérdida de
control y recursos sobre cada uno de los procesos y detalles que son parte

fundamental alahorade realizar un buen proyecto o trabgo.

Es primordial determinar la existencia de un nicho de mercado para e nuevo
enfoque que se dara a servicio de disefio e impresion, es decir comprobar la
existencia de clientes dispuestos a utilizar los servicios que se ofrecen, y por
consiguiente si serd factible € impulso de esta campafia para la microempresa de
disefio en todas sus éreas e impresiéon con ata tecnologia, gue funcionard al norte de
la ciudad de Guayaquil.

Otro punto considerado es tomar en cuenta los aspectos culturales, de consumo y
financieros, para brindar un servicio eficiente en el arealaboral y atencion a cliente
y de esta manera obtener resultados éptimos frente a la competencia. Para la
investigacion de mercado, es necesario explicar el criterio que hemos planteado para
elaborar las encuestas, esto propone un resultado funcional que servira en futuras
aplicaciones de estrategias de marketing y publicidad hacia e mercado objetivo.
Hemos deducido que el posible nicho de mercado corresponde a las personas
naturales. Este planteamiento esta basado en las diferentes aplicaciones que estas
personas rigen, dentro de una misma necesidad; en este caso nos referimos a la
realizacion de proyectos personales, promocion para publicitar sus servicios
profesionales o0 elaboracion de otro tipo de proyectos concernientes a disefio e

impresos.

2.30BJETIVOSDE LA INVESTIGACION

2.3.1OBJETIVO GENERAL

v' Determinar la existencia de un nicho de mercado parad servicio profesiona
que ofreceremos.
v Identificar |as oportunidades de mercado parala oferta de servicios.

v Definicion del segmento de mercado para€l servicio.
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2.3.2 OBJETIVOSESPECIFICOS

v Establecer lapreferenciaeinterés del cliente potencial.

v/ Saber la frecuencia de uso del mercado meta, que permitira determinar la
demanda mensual, semestral o anual del servicio.

v Conocer la percepcion del cliente con respecto alos servicios, posibilidades de
sustitucion.

v’ Establecer lugares o sitios donde €l cliente podria utilizar estos servicios.

2.4 PLAN DE MUESTREO

2.4.1 DEFINICION DE LA POBLACION

La poblacién es definida como € conjunto que representa todas las mediciones de
interés para un estudio. Mientras que la muestra es un subconjunto de unidades del
total que permite inferir la conducta del universo en su conjunto. La poblacion
considerada para este estudio de mercado se concentra en la ciudad de Guayaquil
gue es donde funcionara la microempresa. Basandonos en las estimaciones del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en € afio 2010, se determind

gue la poblacion urbana de Guayaquil en este afio es:

Afio 2010
Guayaquil | 2.286.772

Tabla 1 (2.1) Poblacién Urbana de Guayaquil

Seguin informacién proporcionada por e mismo Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), los individuos de clase social media alta y adta en Guayaquil se
encuentran dentro del quintil mas rico de la poblacién, pues es e 20% del pais que
concentra cerca del 45,9 % del consumo nacional. Por lo tanto la poblacion

objetivo.

Ao 2010 | 20% (quintil
Mas rico)
Guayaquil | 2.286.772 457354,4

Tabla 2 (2.2) Poblaciéon mas rica de Guayaquil.
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Como se puede apreciar, los elementos de la poblacion sobre los cuales
determinaremos e tamafio de la muestra son de individuos, que pertenecen a un
nivel medio alto y ato. Es asi que un segmento representativo de la poblacion de
interés sera encuestado en zonas y lugares estratégicos de la ciudad, donde

inferimos que asi sten con frecuencia

2.4.2 DEFINICION DE LA MUESTRA

Se ha decidido desagregar el universo de individuos en la ciudad de Guayaquil en
subconjuntos menores, sobre e cual se seleccionen muestras, es decir se realizara
un muestreo aeatorio simple. Con € fin de establecer e nimero de encuestas a
realizarse, trabgaremos con un nivel de confianza del 95%, y un grado de
significancia del 5%. Dado que no se cuenta con informacion estadistica relevante
de estudios previos, se realizara la siguiente formula para calcular €l tamafio de la
muestra, para el caso de una poblacion infinita

z°(p x q)
DZ

Donde:
n: Tamaro de la muestra.
Z: Porcentaje de datos que se alcanza dado un % de confianza del 95%.

P: Probabilidad de éxito, en este caso “p” representa la probabilidad que una
microempresa de disefio e impresion sea aceptada por los clientes objetivos de la
ciudad de Guayaquil.

g: probabilidad de fracaso.

D: maximo error permisible. De acuerdo a latabla normal, el vaor “Z” asociado a
un nivel de confianza del 95% es de 1,96. Al no contar con informacion previa, es
prudente suponer que la probabilidad que los consumidores potenciales contraten

estos servicio en la ciudad sea del 50%, y por lo tanto la probabilidad de fracaso
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“qQ" se ubique en e 50%. Mientras que € margen de error permisible es del 5%.
Resumiendo.
Z=196 D=0,05 p = 0,50 g=0,50

Sustituyendo los datos en la ecuaciéon “A”, se obtiene:

n= (1,96)(0,50)(0,50)
(0,05)*

=>n = 384,16
=>n ~ 400

Por lo tanto, concluimos gque se deben redlizar 400 encuestas en la ciudad de
Guayaquil, garantizando que los resultados obtenidos sean representativos de la

poblacion.
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2.5 DISENO DE LA ENCUESTA A PERSONASNATURALES

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL PDCOM : &ssuevape oiseno -
ESCUELA DE DISENO Y COMUNICACION VISUAL "Dy Sstems tecnolgiam

enfe integrados”

Saludos cordiales. La presente encuesta busca determinar las preferencias y necesidades de las personas
en lo que se refiere a disefios y medios impresos, para esto su opinion es fundamental. Sirvase contestar
a cada una de las preguntas marcando un “ ” en la respuesta que seleccione.

Género: Femenino (] Masculino O

1. ¢éEn qué sector de la ciudad usted vive?

Norte (] Centro () Sur (J Otro ()

2. ¢Cual de los siguientes medios publicitarios influyen de manera efectiva en su decision de
compra?

MedioslmpresosD Television UJ Radio UJ Publicidad Web (J

3. éAcude usted a centros de disefio e impresion?

siJ No OJ

4. ¢A cual de estos centros de impresion acude usted?
Albocopia ) Docucentro (J Chacon J

Otro (especifique)

5. éCon qué frecuencia usted acude a dicho centro?

1vezalasemana UJ 3vecesalasemana (] 5vecesalasemana (]

1vezal mes (] casinunca ()
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6. éLe gustaria a usted que exista un centro de impresion que ofrezca servicios de impresién con
alta tecnologia y disefio en todas sus areas?

siO No ()

7. éQuisiera usted una entrega por pedido de su proyecto o trabajo, al lugar en que se encuentre?

si O No (J

8. éLe gustaria que exista un espacio con equipos donde usted pueda corregir algun detalle de su
proyecto antes de que sea impreso?

si(d No (O

9. ¢Donde quisiera usted que esté ubicado este centro de disefio e impresion?

Norte () Centro () sur ()

10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un proyecto de disefio?

proyecto pequefio proyecto mediano proyecto grande

de$10a%$20 () de$40a$50 (J de$70a$80 (J
de$20a$30 (J de$50a%$60 () de$80a$0 (J
de$30a$40 (J de$60a$70 (J de$90a$100 (J

11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un proyecto de impresion?

5a10 paginas A4 25 a 50 paginas A4 50 a 100 paginas A4
de$6as$10 (J de$30a$35 (J de$60a$6s5 ()
de$10a$14 (J de$35a%$40 () de$65a%$70 (O
de$14a%$20 () de$40as$45 (J de$70a$75 (J

Gracias por su colaboracion.
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2.6 PRESENTACION DE RESULTADOSDE LASENCUESTAS

Las encuestas se |levaron a cabo en lugares donde se sabe que las personas de nivel
socia medio alto y alto concurren con frecuencia. Estos lugares fueron la ESPOL
campus Pefias, Universidad Santa Maria, los centros comerciales San Marino y Mall
del Sol, la encuesta en las universidades fueron los dias jueves, viernes y € dia
sabado a los centros comerciales, donde existe mayor concurrencia. Fue dirigida a

personas de 14 en adelante, a partir de esa edad empieza la necesidad de elaborar
proyectos de este tipo.

Género:

El 57% de los encuestados fueron hombres, mientras que € 43% fueron mujeres.

GENERO

M 43%
M Femenino

Masculino
57%

Grafico 1 (2.1) Género

1. ¢En qué sector dela ciudad usted vive?

El 60% de los encuestados viven a norte, € 13% en & centro, € 26% en € sur
y € 1% en otros.

SECTOR EN DONDE VIVEN

1%
26%

Norte
M Centro
Sur
60% Otros
13%

Grafico 2 (2.2) Sector en donde viven
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2. ¢Cudl de los siguientes medios publicitarios influyen de manera efectiva en
su decision de compra?
En laciudad de Guayaquil €l 59% de |os encuestados, tiene mayor contacto en su
labor cotidiana con los medios televisivos para obtener informacién; mientras que
los medios impresos tales como la prensa, revistas y volantes € 27%, € 13%
publicidad web y € 1% en laradio.

MEDIOS PUBLICITARIOS QUE INFLUYEN
EN SU DECISION

0,
13 Aa\ 7%
Medio impresos
M Television
Radio
Publicidad web

59%

Grafico 3 (2.3) Medios publicitarios que influyen en su decisién

3. ¢Acude usted a centros de disefio e impresion?
En € trayecto estudiantil o laboral se necesita en algin momento realizar
impresos para presentacion de trabajos y proyectos, etc. en esta pregunta el 80%
de la poblacion acuden a centros de impresion, mientras que €l 20% no, por lo
gue inferimos que imprimen en sus casas.

QUIENES ACUDEN A
CENTROS DE IMPRESION

20%

—

Si
M No

80%

Grafico 4 (2.4) Quienes acuden a centros de impresion
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4. ¢A cual deestos centros deimpresion acude usted?
El resultado indica que e 33% imprimen en Docucentro, €l 25% en cybers, en
Sus casas U otros centros de impresion, e 24% en Chacon y € 18% en

Albocopia.

CENTROS DE IMPRESION

25% 18%
Albocopia

M Docucentro
Chacén
Otro

0,
24% 33%

Grafico 5 (2.5) Centros de impresion

5. ¢Con quéfrecuencia usted acude a dicho centro?
La frecuencia con la que asisten a dichos centros es el 30% unavez por semana,
el 24% unavez a mes, € 21% tres veces por semana, €l 21% casi nuncay €

4% cinco veces por semana.

FRECUENCIA CON LA QUE ASISTEN A
DICHOS CENTROS

1 vez por semana

21%
30% M 3 veces por semana

5 veces a la
semana

249% 1 vez al mes

21% .
4% ° M casi nunca

Grafico 6 (2.6) Frecuencia con la que asisten a dichos centros
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6. ¢Le gustaria a usted que exista un centro de impresion que ofrezca servicios
deimpresion con altatecnologia y disefio en todas sus areas?

La aceptacion para la existencia de un nuevo centro de disefio e impresion fue
97% sy mientras que e 3% no.

ACEPTACION DE UN NUEVO CENTRO DE
IMPRESION CON SERVICIOS DE DISENO

3%

W Si
HNo

97%

Grafico 7 (2.7) Aceptacion de un nuevo centro de impresidn con servicios de disefio

7. ¢Quisiera usted una entrega por pedido de su proyecto o trabajo, al lugar en
que se encuentre?
La aceptacion para entregas por pedido a lugar en que € cliente se encuentre fue

el 96% s estan de acuerdo, mientras que € 4% de la poblacién no esta de
acuerdo.

ACEPTACION DE ENTREGAS POR PEDIDO
AL LUGAR EN QUE SE ENCUENTRE

4%

W si
HNo

96%

Grafico 8 (2.8) Aceptacion de entregas por pedido al lugar en que se encuentre
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8. ¢Le gustaria que exista un espacio con equipos donde usted pueda corregir
algun detalle de su proyecto antes de que sea impr eso?
Establecer un espacio con equipos para corregir detalles de los proyectos es €
96% s estan de acuerdo, mientras que e 4% de la poblacién no esta de acuerdo.

ACEPTACION DE UN ESPACIO CON
EQUIPOS PARA CORREGIR

4%

msi
HNo

96%

Grafico 9 (2.9) Aceptacion de un espacio con equipos para corregir

9. ¢Donde quisiera usted que esté ubicado este centro de disefio eimpresion?
Respecto a la ubicacion la poblacion prefiere en su mayoria que se encuentre

establecido en € norte en porcentajes del 56% a norte, 29% en €& centro,
mientras que el 15% al sur.

PREFERENCIA DE UBICACION DEL
CENTRO DE IMPRESION

15%

[ Norte
M Centro

Sur

29% 56%

Grafico 10 (2.10) Preferencia de ubicacion del centro de impresion
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10. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un proyecto de disefio?
Los valores porcentuales respecto a la disposicion de pago para un proyecto
pequefio de disefio son €l 67% pagaria de $10 a $20, €l 26% pagaria de $20 a
$30y e 7% de lapoblacion pagaria de $30 a $40.

DISPOSICION DE PAGO POR UN
PROYECTO PEQUENO DE DISENO

7%

W $10 a $20
W $20 a $30
$30 a $40

Grafico 11 (2.11) Disposicion de pago por un proyecto pequeiio de diseiio

Los valores porcentuales respecto a la disposicion de pago para un proyecto
mediano de disefio son e 60% pagaria de $40 a $50, €l 33% pagaria de $50 a
$60y el 7% de lapoblacién pagaria de $60 a $70.

DISPOSICION DE PAGO POR UN
PROYECTO MEDIANO DE DISENO

7%

33% M $40 a $50
M $50 a $60

$60 a $70

Grafico 12 (2.12) Disposicion de pago por un proyecto mediano de disefio
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Los valores porcentuales respecto a la disposicion de pago para un proyecto
grande de disefio son el 56% pagaria de $70 a $80, e 31% pagaria de $80 a $90
y €l 13% de lapoblacién pagaria de $90 a $100.

DISPOSICION DE PAGO POR UN
PROYECTO GRANDE DE DISENO

13%

M $70 a $80
M $80 a $90

31% 56% $90 a $100

Grafico 13 (2.13) Disposicion de pago por un proyecto grande de disefio

11. ¢, Cuénto estaria dispuesto a pagar por un proyecto deimpresion?
El porcentaje de personas que estén dispuestas a pagar por laimpresién de 5 a 10
paginas en formato A4 de $6 a $10 es del 74%, de $10 a $14 es del 21%, de $14
a$20 esdel 5%.

DISPOSICION DE PAGO POR
IMPRESION DE 5 A 10 HOJAS A4

5%

M $6 a $10
M $10 a $14
$14 a $20

Grafico 14 (2.14) Disposicion de pago por impresion de 5 a 10 hojas A4.
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El porcentaje de personas que estan dispuestas a pagar por laimpresion de 25 a
50 paginas en formato A4 de $30 a $35 es del 68%, de $35 a $40 es del 28%, de
$40 a$45 esdel 4% .

DISPOSICION DE PAGO POR
IMPRESION DE 25 A 50 HOJAS A4

4%

M$30 a $35
W $35 a $40
$40 a $45

Grafico 15 (2.15) Disposicion de pago por impresion de 25 a 50 hojas A4

El porcentaje de personas que estan dispuestas a pagar por la impresion de 50 a
100 péginas en formato A4 de $60 a $65 es del 71%, de $65 a $70 es del 25%,
de $70 a$75 esdel 4%.

DISPOSICION DE PAGO POR
IMPRESION DE 50 A 100 HOJAS A4

4%

H$60 a $65
M $65 a $70
$70 a $75

Grafico 16 (2.16) Disposicion de pago por impresion de 50 a 100 hojas A4.
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2.7 ANALISISDE LA OFERTA

La oferta es la cantidad de bienes ofrecidos por los proveedores y vendedores del
mercado actual. La demanda es la relacion de bienes y servicios que los
consumidores desean y estén dispuestos a comprar dependiendo de su poder

adquisitivo.

En este caso |la microempresa es la ofertante, porgque proveera servicios de disefio y
medios impresos a un sinnimero de personas, recalcamos que actualmente la
poblacion de Guayaquil acude a otras empresas que también ofertan estos servicios
las cuales son: Docucentro en un 33%; imprimen en cybers, papelerias o en sus
hogares un 25%, en Chacdn un 24% y e 18% en Albocopia, lo que indica que la

fuerte competencia es Docucentro.

También otra estimacion con respecto a la competencia directa segun las encuestas
realizadas son: Albocopia, Chancon, Madero y Tridesing, centros de copiado gue se
dedican a prestar servicios similares al de esta microempresa, también compiten
indirectamente las papelerias, cybers e imprentas situadas en Guayaquil con

porcentajes de: centro 57%, sur 26% Yy norte 18%.

Seguin la evaluacion realizada pudimos detectar que nuestro grupo objetivo prefiere
calidad y ademas previo asesoramiento en cuanto a la parte de disefio, es por ello
gue esta microempresa apuntara directamente a guiar a cliente, brindar servicios
tecnologicos de calidad y establecer promociones para lograr un mecanismo de

fidelizacién con los consumidores final es.

Lo que marca diferencia frente al resto de centros es, que esta microempresa labora
con un completo equipo de personal profesiona en el @mbito de disefio e impresos,
ofrece nuevos servicios como entrega a domicilio, amplios horarios de atencion,
alquiler de equipos para perfeccionar proyectos y ademés asesoramiento directo a
personas deseen con la finalidad de colocar en sus mentes una base bien
fundamentada con relacion a disefio y reciban proyectos funcionales y creativos que

Se gjusten a sus necesidades.
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2.8 Conclusiones ddl estudio de mercado

De la investigacion de mercado redlizada, se pueden obtener las siguientes

conclusiones;

v El medio de comunicacion que mas influye en los habitantes de Guayaquil es la
television con un 59% de aceptacion; otros medios de comunicacion como
medios impresos, publicidad web y radio, estdn después con un 27%, 13%, y 1%
respectivamente; por 1o que concluimos que redlizar publicidad en televisiéon y
medios impresos atraerd més a la poblacion e inferimos gque esta inversion
publicitaria dard rentabilidad a la microempresa, y en segundo plano la

publicidad web y cuias radiales.

v' Otra conclusion que genera rentabilidad es la afluencia de personas alos centros
de impresion, por lo que el 80% del grupo objetivo acuden a estos a realizar sus

trabgos y proyectos.

v El 97% esta de acuerdo con que exista este centro de disefio e impresion y a su
vez € 56% prefieren que esté situado a norte de Guayaquil; nuestra deduccion
frente a estos resultados es que la zona estratégica para € funcionamiento de la

microempresa es a norte de la ciudad para satisfacer |la demanda.
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Capitulo 3 ESTUDIO TECNICO

3.1 ANTECEDENTES

Mediante € estudio de mercado realizado a personas naturales, en e que
determinamos la frecuencia con la que asisten a centros de disefio e impresion,
preferencias en cuanto a medios publicitarios, y nivel de precio que e publico esta
dispuesto a pagar por la elaboracién de trabajos y proyectos, la microempresa se
mantendra en un nivel considerable segun la situacion financiera de los clientes y
ademés estabilidad frente a la competencia, para que de esta manera los clientes se
sientan seguros a momento de acudir a estos servicios y ademas dichos porcentajes
indican cuales son los medios publicitarios claves en los que se debe publicar los

anuncios, parallegar de maneradirectay eficaz a publico.

El porcentgje de aceptacion en los encuestados respecto al servicio de entrega a
domicilio, y asesoramiento técnico fue bastante aceptable, esto hard que los clientes
se fidelicen con lamicroempresay aumente el nivel de carterade clientes.

Gracias a la investigacion realizada para este proyecto, €l plan de marketing vy
publicidad, nos permitira determinar lamejor estrategia para darnos a conocer en €l
mercado, especificamente en nuestro segmento, que se ha establecido previamente

en la cuantificacion de la demanda.

Dentro del marketing mix se determinaran precios, canales de distribucién, y
estrategias publicitarias adecuadas para lograr ingresar répidamente al mercado y a

lavez solucionar eficientemente las necesidades de consumidor.
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3.2INGENIERIA DE LA PRODUCCION
3.2.1PLAN DE MARKETING

VISION
v' Ser competitivos en €l ambito de disefio y medio impresos, brindando a los

clienteslamejor calidad y profesionalismo en sus proyectos.

MISION
v Ofrecer las mgjores alternativas de disefio y tecnologia, que colaboren con cada
uno de los objetivos de crecimiento, brindandole servicios de calidad,

vanguardiay experiencia.

3.21.1CICLO DE VIDA

Los productos o servicios tienen ciclos de vida que pueden dividirse en cuatro
etapas. introduccion, crecimiento, madurez y declinacion (envejecimiento). El
éxito de la mercadotecnia de una compafia es afectado profundamente por su

capacidad de entender o dirigir € ciclo de vida de sus productos.

Introduccién | Crecimiento | Madurez

Declive

T

Ventas

@

Tiempo

Figura 1(3.1) Ciclo de vida
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Caracteristicas de cada etapa

Es muy importante reconocer la parte del ciclo de vida en que se encuentra un producto
0 servicio en determinado momento. EI ambiente competitivo y las estrategias de

mercadotecnia resultantes diferiran generalmente seguin la etapa.

INTRODUCCION.

Crecimiento lento de la facturacion porque:

v La microempresa puede tener aguna dificultad a momento de contratar un
profesional mas en caso de necesitarlo.

v Lamicroempresa necesita desarrollar los detalles del servicio. Encontrar medios
paramejorar ladistribucion del servicio.

v Conseguir clientes que acepten el servicio.

En esta etapa |os costos son altos por los elevados gastos de promocion, 1os esfuerzos
fundamentales se dirigen a los compradores tempranos que son Mas propensos a

comprar o utilizar los servicios ofrecidos.

En la primera etapa del ciclo de vida de un producto o servicio, éste se lanza a mercado
con una producciéon a grande escala y un programa completo de mercadotecnia. El
producto o servicio entero puede ser nuevo, como un dispositivo movil de ata
tecnoldgica que rastree objetos plasticos y metalicos perdidos dentro del agua, o
también puede ser que e producto béasico sea bien conocido pero tenga una nueva
caracteristica 0 accesorio que se encuentre en la fase introductoria; por gemplo, un

celular con altatecnologia que permita encender la TV y aire acondicionado.

Las operaciones del periodo introductorio son de atos costos, un elevado volumen de
ventas, pérdidas netas y una distribucion limitada, también eslamasriesgosay cara. Sin

embargo, en e caso de productos realmente nuevos, existe escasa competencia directa.
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CRECIMIENTO.

La facturacion crece, aparecen nuevos competidores aprovechando la oportunidad del
mercado, la organizacion debe lograr crecer |0 mas répidamente posible.

Paratratar de prolongar esta fase se puede:

Mejorar la calidad del servicio

Incorporar un NuUevo servicio

Defender € servicio de la competencia.

Buscar nuevos segmentos de mercado en |os cuales entrar.

Diferenciar € servicio.

N N N NN

Dirigir la comunicacion en funcion del convencimiento ala compra.

En & crecimiento, o aceptacion del mercado, las ventas y los productos se elevan, a
menudo a una gran velocidad. Los competidores entran en e mercado: en grandes
cantidades si la perspectiva de utilidad resultan sumamente atractivas. Las empresas
optan por una estrategia promociona de “compre mi producto” mas que por la de
“pruebe este producto”. Crece € nimero de distribuidores, se introducen las economias
de escala y los precios descienden un poco. Por lo regular las utilidades empiezan a

disminuir a acercarse el final de esta etapa de crecimiento.

MADUREZ.

La tasa de crecimiento disminuye, las ventas se estabilizan, se reducen los precios, se
hacen esfuerzos en investigacion y desarrollo para encontrar mejores ofertas, se trata de
mejorar la mezcla de marketing. Durante la primera parte de este periodo las ventas
siguen creciendo, pero a un ritmo cada vez menor. Las ventas tienden a estabilizarse,
pero disminuyen las utilidades del fabricante y de los detallistas. Los productos
marginales se ven obligados a salir del mercado. La competencia de precios se torna
cada vez mas enconada. El fabricante asume una participacion mayor del esfuerzo
promocional total en la lucha por conservar a los distribuidores y un espacio en €
estante de sus establecimientos. Se introducen nuevos modelos a medida que los
productores amplian sus lineas y adquieren mucha importancia las ventas en que se

aceptan articulos usados como pago inicial.
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DECLINACION Y POSIBLE ABANDONO.

Las ventas bajan considerablemente, los precios bajan, los servicios se tornan no
rentables 0 con bajas cuotas de rentabilidad, la institucion tendra que eliminarlos o
redisenarl os para volver alanzarlos.

Para practicamente todos los productos, la obsolencia se inicia de modo inexorable
cuando los nuevos productos inician su ciclo de vida y reemplazan a los anteriores. El
control de costos adquiere cada vez mayor importancia conforme decae la demanda. Se
hace menos publicidad y varios competidores degjan el mercado. A menudo depende de
la capacidad y habilidad de los gerentes de hecho de que haya que abandonar €l
producto o que los vendedores sobrevivientes sigan vendiéndol o con utilidades.

Laduracion del ciclo de vida es variable entre |os productos. Abarca desde unas cuantas
semanas 0 una temporada corta (en €l caso de una novedad o de moda en laropa) hasta
algunos decenios (digamos, los automoviles o teléfonos). Pero en general € ciclo de
vida se abrevia con € paso de los afios. Un producto puede tornarse por obsoleto ante
los cambios rgpidos de la tecnologia. Otra posibilidad es que la competencia introduzca
una version propia de un producto de gran aceptacion y éste puede pasar muy pronto a

la etapa de madurez.

Algunos productos fracasan en la etapa de introduccion y otros no pueden introducirse

hasta que el mercado se encuentre en lafase de desarrollo o madurez.

El servicio que se va a ofrecer se ubicard en una etapa de introduccion porque aln no es
conocido en el mercado, en € cual que incurriran algunos gastos de inversion para
mejoramiento de equipo técnico, tecnoldgico, publicidad y promociones entre otros |o
cua hace que sea previsible que los flujos de ingresos sean menores que los flujos de
egresos, a pesar de la existencia de demanda por cubrir. Otro factor muy importante a
momento de prever que los ingresos no seran elevados es que la microempresa que se

propone ingresar al mercado y no cuenta alln con una gran cartera de clientes.
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3.2.20BJETIVOSDEL PLAN DE MARKETING

3.2.2.1 OBJETIVOS FINANCIEROS

v Recuperar el monto de inversion en el menor tiempo posible.

v Obtener ingresos que sean mayores alos costes y gastos producidos, tal que se
goce de utilidades.

v Obtener flujos de cajas positivos que sean mayores a los negativos.

v' Mantener un nivel de ingreso mensual rentable.

3.2.2.2 OBJETIVOSDE MERCADOTECNIA

v Lograr introducir la microempresa que ofrece servicios de (disefio e impresion)
en e mercado potencial, para luego posicionar e mismo en la mente del
consumidor objetivo.

v Obtener una creciente y amplia participacion de mercado, tal que en € largo
plazo la microempresa sea lider del mercado objetivo.

v Lograr “fidelidad” por parte del cliente meta hacia el servicio.

3.2.3 ANALISISESTRATEGICO

3.2.3.1MATRIZ BCG

La Matriz de crecimiento - participacion, conocida como Matriz de Boston
Consulting Group o Matriz BCG, es un método gréfico de andlisis de cartera de
negocios desarrollado por The Boston Consulting Group en la década de 1970,
es una herramienta de andlisis estratégico, especificamente de la planificacion
estratégica corporativa, sin embargo por su estrecha relacion con el marketing
estratégico, se considera una herramienta de dicha disciplina. Su finalidad es
ayudar a decidir enfoques para distintos negocios o Unidades Estratégicas de

Negocio (UEN), es decir entre empresas o0 areas, aquellas donde: invertir,
desinvertir o incluso abandonar.

Se trata de una sencilla matriz con cuatro cuadrantes, cada uno de los cuales
propone una estrategia diferente para una unidad de negocio. Cada cuadrante

viene representado entre por unafigura o icono.
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Figura 2 (3.2) Matriz BCG

a) ESTRELLA. Gran crecimiento y gran participacion de mercado. Se
recomienda potenciar al maximo dicha érea de negocio hasta que e mercado se
vuelva maduro, y la Estrategia de Andlisis se convierta en vaca lechera. Son los
situados en mercados de crecimiento elevado y cuota de mercado alta reciben €
nombre de estrellas. Estos se caracterizan por tener un cash flow equilibrado, ya
gue los grandes beneficios obtenidos se compensan con las grandes necesidades
de dinero para financiar su crecimiento y mantener su cuota de mercado.
Situados en la fase de crecimiento, son los que presentan mejores posibilidades,
tanto para invertir como para obtener beneficios. En estos productos es basico
mantener y consolidar su participacion en el mercado, para lo cua a veces
serd necesario sacrificar margenes y asi establecer barreras de entrada a la
competencia. La politica de precios puede ser una estrategia importante, pues
permite elegir entre obtener unos menores flujos de caja a cambio de aumentar la
cuota de mercado. Algunas compahias abandonan e producto en esta fase para

mantener un liderazgo de imagen.

b) INCOGNITA. Gran crecimiento y poca participacion de mercado. Hay que
reevaluar la estrategia en dicha area de negocio, que eventualmente se puede
convertir en una estrella o en un perro. Ademas los productos incognita son
aguellos situados en mercados de gran crecimiento con reducidas cuotas de

mercado relativas, |o que implica unos beneficios reducidos, y la necesidad de
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grandes inversiones para mantener sus cuotas de mercado y, por supuesto,
aumentarlas. Las unidades situadas en esta zona podran ser productos que se
introducen por primera vez en un mercado ya existente, productos introducidos
con anterioridad pero que por algin motivo no alcanzaron una ata cuota de
mercado, o productos que llegaron a tener una ata cuota de mercado pero la
perdieron. Generamente son productos con crecimiento alto en el mercado y
cuotas pequerias de participacion. Representan el futuro de la empresa, razon por
la cual precisan de una gestién adecuada de precios, promocién, distribucién que
se traduce en unas necesidades de inversion de recursos. Son los llamados a ser

«productos estrella».

¢) VACA LECHERA. Poco crecimiento del mercado y gran participacion de
mercado. Se trata de un area de negocio que servira para generar cash necesario
para crear nuevas estrellas. Estan situados en mercados de crecimiento bagjo y
cuota de mercado ata reciben e nombre de vacas lecheras. Estos son
generadores de liquidez, ya que a no necesitar grandes inversiones van a servir
para financiar e crecimiento de otras unidades, la investigacion y desarrollo de
nuevos productos, Y retribuir a capital propio y ajeno. Estos productos se sittian
normamente en la fase de madurez, con ata cuota de mercado y tasa de
crecimiento bgja o nula. Son productos con una gran experiencia acumulada,
costes menores que la competencia y, como consecuencia, mejores ingresos.
Constituyen la base fundamental para permitirnos financiar los productos
«incognita», su investigacion y desarrollo, y compensar los sacrificios de
ingresos exigidos a los productos «estrella». ES necesario tener presente que las
expectativas de crecimiento de estas «vacas lecheras» son nulas, que no precisan
fondos adicionales y que mas pronto 0 més tarde llegaran a su etapa de declive.
Por tanto, las inversiones deben estar orientadas exclusivamente a mantener la

cuota al canzada, mientras se consigue la sustitucion por «productos estrellax.

d) PERRO. Poco crecimiento del mercado y poca participacion de mercado.
Areas de negocio con baja rentabilidad o incluso negativa. Se recomienda
deshacerse de ella cuando sea posible. Estos tienen reducidas cuotas de mercado
y bajo crecimiento reciben el nombre de «perros». Son verdaderas trampas de

liquidez, ya que debido a su baja cuota de mercado, su rentabilidad es muy
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pequena y es dificil que lleguen a ser una gran fuente de liquidez, por lo que
estan inmovilizando recursos de la empresa que podrian ser invertidos mas

adecuadamente en otros centros. Las unidades situadas en esta zona podran ser:

v" Productos que no tuvieron éxito en alcanzar una posicion de liderazgo
durante la etapa de crecimiento.

v" Nuevas marcas recientemente introducidas en el mercado para competir con
los productos «vacas lecheras».

v Productos que han pasado de ser «vacas lecheras» a ser «perros».

v Tienen unatasa de crecimiento y cuota de mercado pequefia.

v' La principa caracteristica de estos productos es que, en la mayoria de los
casos, dificilmente serén rentables.

v' Existen competidores con mejores costes, mayor experiencia y cuota, y
mejores ingresos. Productos dificiles de impulsar, reposicionar y que
absorben muchas horas de dedicacion injustificadas, por lo cual no es 16gico

invertir en ellos.

Respecto a lo antes expuesto, se concluye que el servicio que se desea ofrecer
constituye unainterrogante dado que se encuentra en su etapa de introduccion en
e mercado, se ofrecera servicio con innovaciones y calidad profesional en €
medio de disefio e impresos.

Durante los primeros meses € negocio tendra poca participacion en el mercado,
pero debido a las necesidades de la poblacion en usar este tipo de servicio y €
incremento de personas en € medio de disefio se proyecta que dicha

participacion aumente gradual mente hasta convertirse en un servicio estrella.

3.2.3.2 ANALISISFODA

El andlisis F.O.D.A. congtituye una herramienta que permite identificar y
determinar las fortalezas y debilidades del servicio (factores internos) asi como
las eventuales oportunidades y amenazas (factores externos) que se podrian

presentar en el entorno en € que se vaacomercializar € servicio.
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Servicio profesional y asesoramiento de disefio.

Mano de obra calificaday de excelente nivel.

Actualizacion y renovacion constante de latecnologia y equipos utilizados.
Horarios amplios de atencion.

Servicio rgpido conexion viaweb y entrega a domicilio.

Servicio puntual alahorade entregar los trabajos.

Servicio eficiente, buena atencion a cliente.

Personal completo para satisfacer la demanda.

Se cuenta con presupuesto considerable para un impulso de campafia.

Oportunidades:

v

El 90% de los centros de copiado atienden a partir de las 09:00 am vy
muchos de los clientes especialmente estudiantes necesitan imprimir a
primera hora del dia.

El 60% del publico objetivo esta situado al norte de la cuidad |o que genera
una respuesta positiva para una mayor afluencia de clientes.

No todos los centros de copiado establecidos actualmente cuentan con

profesional es capacitados en larama de disefio y medios impresos.

Debilidades:

v

<X

No se cuenta con una cartera de clientes sostenible debido a que la empresa
estaingresando al mercado.

Lainfraestructura o area de trabajo no es suficientemente amplia.

La microempresa no tiene ninguna identificacion, ni marca.

No se tiene contacto directo con distribuidores de material.

Amenazas:

v

v
v
v

<

Existe competencia empiricay profesional en e mercado.

Existen locales que ofrecen servicios a bajos costos con baja tecnologia.
Centros de impresion posicionados en el mercado conocidos por € publico.
La falta de cultura en e medio ecuatoriano ha ocasionado que la calidad en
el dreagréficay creativa no llegue alos parametros esperados.

Tienen distribuidores directos de material a por mayor.
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3.24MERCADO META

3.24.1 MACROSEGMENTACION

Es la divison del mercado de referencia en productos-mercado (grandes
segmentos que poseen criterios generales y por lo general, no presentan grandes
diferencias entre si). Este proceso de segmentacion tiene una importancia
estratégica para la empresa ya que conduce a definir su campo de actividad e
identificar los factores clave a controlar para consolidarse en estos mercados

objetivos en |o que desea competir.

Funcién ¢Qué necesidades satisfacer?

Lanecesidad de los clientes a querer realizar impresos atempranas horas del dia
y aultima hora del mismo, ofreciendo un rdpido servicio de enlace virtual con la
finalidad de que € cliente no tenga que trasladarse y esperar demasiado tiempo
para ser atendido. Por otra parte la necesidad de los clientes que no tienen
nociones de disefio y necesitan ser asesorados y es més recibir un trabgjo
profesional y funcional de acuerdo alos requerimientos del medio.

Tecnologia ¢COomo satisfacer las necesidades existentes?: Mediante la
utilizacion de equipos tecnol 0gicos se realizara excelentes impresos con calidad
y perdurabilidad, ademas con un gran enlace virtual que permitatransmitir datos
de manera rpida con la finalidad de agilitar procesos y €l cliente obtenga su
trabajo rapidamente, también con un gran equipo profesional brindaremos un

servicio ético y funcional siguiendo los parametros de disefio.

Grupos/Compradores. ¢A quién satisfacer?:. Personas naturales de clase
media alta y ata, como: estudiantes de secundaria, estudiantes universitarios,

freelance, politicos que tengan lanecesidad y requieran utilizar estos servicios.

3.2.4.2 MICROSEGMENTACION

Una vez efectuada la gran particion o macro-segmentacion en producto-
mercados es necesario realizar un anaisis minucioso y detalado de los

segmentos o conjuntos parcia es homogéneos que lo integran.
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Es la segmentacion propiamente dicha, ya que consiste en descubrir segmentos
de comportamiento homogéneo en €l interior de cada uno de los productos-
mercados seleccionados, y establecer una estrategia de marketing especifica para
cada segmento.

Personas Naturales

L ocalizacion: Personas de clase social mediaaltay ata.

Sexo: Masculino y Femenino

Edad: Mayores de 14 afos, porgue € publico objetivo se encuentra cursando la
secundaria y es ahi donde empieza la necesidad de acudir a este tipo de servicios
y elaborar este tipo de proyectos.

Actividad: Profesionales, estudiantes, freelance, trabgadores que cuenten con
estabilidad labora y econdmica.

I ntereses: impresion, elaboracion de disefios y asesoramiento directo.

3.25MARKETING MIX

3.25.1 PRODUCTO/SERVICIO

Print& Desing es una microempresa gjustada a la industria de disefio y medios
impresos, que surgié con la idea de acoplar € disefio e impresos de manera
profesional. El nombre de la microempresa Print& Desing; escrito en inglés
claramente significa “Imprimir y Disefiar”, se refiere directamente al servicio
gue brinda la microempresa que es cubrir las necesidades del medio en cuanto a
disefios e impresos. Con este nombre comunicamos directamente al publico lo
que la microempresa redliza y de esta manera identifiquen con claridad sus
servicios. En la estrategia de marca ofreceremos un sinnimero de servicios
referente a disefio y medios impresos bgjo una misma marca. Esta estrategia

ocasionara una disminucion de |los costes de marketing.

FUNCIONES

El servicio que ofrece Print&Desing, es disefios de piezas graficas como

afiches, tarjetas, volantes, papeleria, tripticos, dipticos, etc. llustraciones 2d y 3d
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con 0 sin animacion, disefio de portales web y multimedia, todo esto basado en
técnicas minimalistas y conceptos funcionales que innoven y generen cultura de
disefio en e medio ecuatoriano. Ademés el servicio de medios impresos con ata
tecnologia con una gama completa técnicas y soportes. Dentro del servicio se
incluye amplios horarios de atencion, comunicacion virtual y entrega a
domicilio, para que €l cliente no tenga que movilizarse y esperar mucho tiempo

para ser atendido.

PRECIO

El precio como instrumento de marketing es a corto plazo. Ademas es un fuerte
instrumento competitivo y € Unico que produce ingresos. Tiene importantes
repercusiones psicolbgicas sobre € cliente. En muchas decisiones de compra es
la tnica informacion. Los precios que exponemos a continuacion se basan en un
estudio realizado en base ala competenciay al valor rea que cada cosa demande
con un valor agregado a la mano de obra. Los servicios y precios han sido

clasificados de |a siguiente manera:

MEDIOSIMPRESOS
Descripcion Valor
Copiab/n unidad $ 0,03
Copiab/n al por mayor $ 0,02
Copiacolor unidad $ 0,15
Copiacolor al por mayor $ 0,10
Impresion b/n A5 bond $ 0,10
Impresién b/n A4 bond $ 0,15
Impresién b/n A3 bond $ 0,40
Impresion b/n A0 bond $ 0,80
Impresién color A5 bond $ 0,30
Impresion color A4 bond $ 0,60
Impresién color A3 bond $ 1,20
Impresién color AO bond $ 2,40
Impresion full color A5 bond $ 0,45
Impresion full color A4 bond $ 0,90
Impresién full color A3 bond $ 1,80
Impresién b/n A5 papel couche $ 0,20
Impresién b/n A4 papel couche $ 0,40
Impresién b/n A3 papel couche $ 0,80
Impresion color A5 papel couche $ 0,40
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Impresion color A4 papel couche $ 0,80
Impresion color A3 papel couche $ 1,60
Impresion full color A5 papel couche $ 0,50
Impresion full color A4 papel couche $ 1,00
Impresion full color A3 papel couche $ 2,00
Impresién b/n A5 cartulina couche $ 0,30
Impresion b/n A4 cartulina couche $ 0,60
Impresion b/n A3 cartulina couche $ 1,20
Impresion color A5 cartulina couche $ 0,60
Impresion color A4 cartulina couche $ 1,25
Impresion color A3 cartulina couche $ 2,50
Impresion full color A5 cartulina couche $ 0,70
Impresion full color A4 cartulina couche $ 1,40
Impresion full color A3 cartulina couche $ 2,80
Impresién b/n A5 cartulina simple $ 0,15
Impresién b/n A4 cartulina simple $ 0,30
Impresion b/n A3 cartulina simple $ 0,60
Impresion color A5 cartulinasimple $ 0,25
Impresion color A4 cartulinasimple $ 0,50
Impresion color A3 cartulinasimple $ 1,00
Impresion full color A5 cartulinasimple $ 0,60
Impresion full color A4 cartulinasimple $ 1,20
Impresion full color A3 cartulinasimple $ 2,40
Impresion b/n A5 cartulina con textura $ 0,20
Impresién b/n A4 cartulina con textura $ 0,40
Impresion b/n A3 cartulina con textura $ 0,80
Impresion color A5 cartulina con textura $ 0,35
Impresién color A4 cartulina con textura $ 0,70
Impresion color A3 cartulina con textura $ 1,40
Impresion full color A5 cartulina con textura| $ 0,70
Impresion full color A4 cartulinacon textura| $ 1,40
Impresion full color A3 cartulina con textura| $ 2,80
Impresién en acetato A4 b/n $ 0,75
Impresion en acetato color $ 1,00
Impresion en papel transfer A4 $ 2,80
Impresién 100 tarjetas de presentacion $ 12,00
Impresién metro de lona simple $ 14,00
Impresién metro de lonatraslUcida $ 16,00
Impresion vinil micro perforado $ 18,00

Tabla 3 (3.1) Medios Impresos
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DISENOS
Descripcion Valor
L ogotipos $ 30,00
Retoque de logotipo (por hora) $ 5,00
Tarjeta de presentacion $ 8,00
Disefio de carpeta $ 5,00
Disefio de hoja volante $ 10,00
Disefio de afiche $ 15,00
Diplomas/certificados $ 6,00
Folleto o catalogo pequefio(por pagina) $ 3,50
Folleto o catalogo grande (por pagina) $ 7,00
Triptico $ 12,00
Diptico $ 10,00
Tarjetas de invitacion $ 6,00
Tarjetas de aniversario o navidad $ 6,00
Portadas de Cd $ 5,00
Disefio de sefia ética $ 1500
Disefio de rétulos $ 12,00
[lustraciones 2d $ 40,00
[lustraciones 3d $ 7500
[lustraciones 2d animada 10 segundos $ 80,00
Ilustraciones 3d animada 10 segundos $ 150,00
Disefio de vallas $ 2500
Disefio de |etreros $ 2500
Disefio de sitio web basico (Por pagina) $ 7,00
Disefio de sitio web multimediaanimado (Por pagina) | $ 10,00

PLAZA

Tabla 4 (3.2) Precio de disefios

La seleccion de los canales de distribucién, seran la ubicacién del producto en e

lugar correcto. La continua busqueda de nuevos canales también sera un desafio

a tener en cuenta, aunque tengamos que darle a producto un cambio en su

presentacion o incluso en su esencia, para adaptarlos a éstos y aumentar 1os

candes para acanzar nuevos y diferentes segmentos. En e caso de la

microempresa aplica un canal de distribucion directo, puesto que e servicio

brindado al cliente, esta asesorado directamente por |0s profesionales creativos y

de arte de trabgo de la microempresa. El cliente acude exclusivamente a ellos

para solicitar el servicio, sin lanecesidad de intermediarios.
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CANAL DE DISTRIBUCION DIRECTO

MICROEMPRESA

CENTRO DEDISENOE L — o P~o CONSUMIDOR FINAL
IMPRESIONES _ -7 .
= Cliente
Print&Desing.

Figura 3 (3.3) Canales de distribucion de la microempresa

PROMOCION

Es el conjunto de técnicas integradas en e plan anua de marketing para alcanzar

objetivos especificos, através de diferentes estimulos y de acciones limitadas en

el tiempo y en e espacio, orientadas a publicos determinados. Actuamente las

promociones de venta se han convertido en un recurso para adicionar valor alos

bienes o servicios que se comercializan. La participacion en importantes sorteos

a partir de la compra de un producto o requerimiento de servicios, los cupones

de descuento, la suma de puntos para obtener ciertas ventgas, premios o

descuentos, son incentivos a los que diariamente accedemos (camparias de

publicidad) mediante los cuales nos dejamos seducir.

v' Para estos servicios aplicaremos un valor agregado, un sistema de

acumulacion de puntos por la utilizacion de los servicios y una vez
completada cierta cantidad €l cliente accede a un porcentaje de descuento
parala elaboracién de algun otro proyecto de disefio o impresion, de esta
manera atraeremos a los clientes para que utilicen estos servicios y
lograremos fidelidad de su parte.

Ademas otro recurso promocional seran las tarjetas de afiliacion que
tendréan un valor de cinco dolares y la reactivacion anua o por pérdida
serd de 4 dolares, esta tarjeta permitira al usuario obtener € 5% de

descuento en sus trabaj os.

En las volantes también se agregara un recurso promocional que consiste

en la incorporacion de el € logotipo imantado que tendra la direccién
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web y € teléfono de la microempresa, a despegar dicho iméan €l cliente
obtendra premios (boligrafos, |apices, llaveros y caendarios A3) vy

ademés promociones de descuento.

v' En meses y fechas especiales como navidad, inicio de clases, dia del
trabgjo, etc. se sorteara premios como pendrives, discos y un cupon
maximo del 25% de descuento, los usuarios que facturen mas de $5

ddlares ingresaran a sorteo.

v' Los usuarios que utilicen los servicios por primera vez ingresan

directamente al sorteo de premios en navidad

v' Considerando que se publicara dos anuncios anuales en la revista del
universo, € usuario tendra la oportunidad de conservar la revista,
acercase a centro de disefio e impresion presentando la misma y
automaticamente recibira un incentivo o descuento en algun proyecto que
deseeredlizar.

Como se ha determinado anteriormente los clientes potenciales son personas

natural es ubicadas dentro de la clase media altay alta de la ciudad de Guayaquil.

Merchandising

El término Merchandising (espafiol "mercancia’ o “micro-mercadotecnia’), esla
parte del marketing que tiene como objetivo principal aumentar la rentabilidad
en e punto de venta. También es e conjunto de estudios y técnicas comerciales
gue permiten presentar e producto o servicio en las mejores condiciones, tanto
fisicas como psicolégicas, a consumidor final. El Merchandising incluye toda
actividad desarrollada en un punto de venta, que pretende reafirmar o cambiar la
conducta de adquisicion, a favor de articulos més rentables para €

establ ecimiento.

Los objetivos basicos del Merchandising son: llamar la atencion, dirigir a

cliente hacia estos servicios, facilitar la accion de compra. Teniendo claro este
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concepto sabemos laimportancia del Merchandising para este servicio, e cua se
ha disefiado con minuciosidad manteniendo el concepto de la Microempresa en
cOmMo sera proyectada visual mente la marca. "Una marca exitosa empieza por un

concepto exitoso en e punto de venta'.

Se entregaran diferentes articulos, los cuales detallamos a continuacion:
tomando en cuenta €l tipo de clientes aplicamos una estrategia de Merchandising
basada en elementos (tiles y funcionales para € cliente. Estos articulos se

entregaran alos clientes fieles seglin su € valor del servicio de compra.
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Figura 6 (3.6) Llaveros
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Figura 10 (3.10) Tazas

3.3BALANCE DE EQUIPOS

Lo que se detalla en maguinarias y equipos se utilizarén paralarealizacion de
diferentes proyectos.

COSTE | canTiDAD | COSTE
UNIT. TOTAL
Computadoras de escritorio $1.900,00 3 $ 5.700,00
Mac
Computadoras de escritorio PC | $1.100,00 2 $ 2.200,00
Impresoras $ 770,00 4 $ 3.080,00
Plotter $9.000,00 1 $ 9.000,00
Disco Duro $ 120,00 2 $ 240,00
Dispositivos de dmacenamiento| $ 20,00 5 $ 100,00
Copiadora copycentre C20W $1.545,00 1 $ 1.545,00
$2.000,00 1 $ 2.000,00
Muebles de oficina |
| Chevrolet spark LT ['$8.900,00 1 $ 8.900,00
TOTAL
GASTO
MAQ. Y
EQUIPOS | $32.765,00

Tabla 5 (3.3) Maquinaria y equipos
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TARIFAS TARIFAS
MENSUALES MESES ANUALES
LUZ $75,00 12 $900,00
TELEFONO $30,00 12 $360,00
INTERNET $45,00 12 $540,00
AGUA $25,00 12 $300,00
TOTAL ANUAL
GASTOS
SERVICIOS SEALDTD
BASICOS
Tabla 6 (3.4) Gastos servicios basicos
FRECUENCIA/CANTIDAD| COSTE COSTE
ANUAL UNIT TOTAL
' ANUAL
REVISTAS 2 3860 7720
TELEVISION 1 1545 1545
VALLAS 1 7105 7105
RADIO 1 900 900
WEB 1 55 55
VOLANTES 2000 0,5 1000
18325
Tabla 7 (3.5) Gastos publicidad
SALARIO | OCUPANTES| SALARIO
MENSUAL | DEL CARGO ANUAL
Director arte'y creativo $ 1 $ 6.600,00
550,00
Secretaria - Contadora $ 1 $ 3.600,00
300,00
Disefladores $ 4 $ 13.440,00
280,00
Asesor Marketing y ventas $ 1 $ 2.160,00
180,00
TOTAL
GASTOSDE
SUELDOSY | ¥ 2580000
SALARIOS
Tabla 8 (3.6) Gastos sueldos y salarios
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ALQUILER MENSUAL ALQUILER ANUAL
LOCAL 300 3600

Tabla 9 (3.7) Gastos alquiler

COSTE
REGISTRO DE MARCAS $320,00
PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO $180,00
HONORARIOS PROFESIONALESEVALUDOR $1.000,00
TOTAL GASTOSDE CONSTITUCION $1.500,00
Tabla 10 (3.8) Gastos de constitucion
COSTE/MT2 MTS2 COSTETOTAL
BODEGA $0,00 0 $0,00
PARQUEADERO $0,00 0 $0,00
LOCAL 1 $0,00 0 $0,00
LOCAL 2 $0,00 0 $0,00
LOCAL 3 $0,00 0 $0,00
TOTAL GASTO
DE OBRA FISICA $0,00

Tabla 11 (3.10) Gastos de obra fisica
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3.4 PLAN DE PUBLICIDAD
3.4.1 INTRODUCCION

La campafa publicitaria es un plan de publicidad amplio para una serie de
anuncios diferentes, pero relacionados, que aparecen en diversos medios durante
un periodo especifico. La campaiia esta disefiada en forma estratégica para lograr
un grupo de objetivos y resolver algun problema crucial. Se trata de un plan a
corto plazo que, por lo general, funciona durante un afilo o0 menos. En un plan de
campaia se resume la situacion en e mercado y las estrategias y tacticas para las
areas primarias de creatividad y medios, asi como otras areas de comunicacion de
mercadotecnia de promocion de ventas, mercadotecnia directa y relaciones
publicas. El plan de campafia se presenta a cliente en una presentacion de
negocios formal. También se resume en un documento escrito que se conoce

como libro de planes.

También es un esfuerzo publicitario compuesto de mas de una pieza o de mas de
un medio. Una serie de avisos en revistas constituye una campaiia, de la misma
manera que un esfuerzo conjunto de un anuncio por la television, acompanado de

diariosy via publica, merece la misma denominacion.

Por lo generd, las piezas que componen una campafa tienen cierta sinergia entre
si, constituyen una mismaidea o estrategia general y/o desarrollan un sentido méas
amplio a través del conjunto, que no se ve cubierto por una sola de las piezas
tomada individualmente. La campafia comprende, también, todos los esfuerzos
publicitarios que guardan parentesco 0 coherencia y gque una empresa hace a

través de un lapso prolongado de tiempo.

¢QUE ESLA PUBLICIDAD?

La publicidad es cuaquier forma pagada de presentacion impersonal o promocion
de ideas, bienes y servicios llevada a cabo por una persona, microempresa o
empresa; ésta es realizada a través de medios de comunicacién masivos y no

masivos.
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También es una técnica de comunicacion de masas, por medio de la cua se hacen
[legar flujos de informacion o comunicacion a un publico receptor, consumidor
potencial o usuario, con € objeto de influir en & conforme a determinados
objetivos, entre los cuales figuran, en forma principal, e promover la venta de un
producto y /o servicio.

Es hacer pablico un mensagje sobre algo o alguien. El discurso que hay detras de
toda publicidad motiva a la gente a adherir a ago conocido por todos, ago
publico. El valor comercial que tiene la publicidad como factor de influencia se
basa no sdlo en hacer conocer las caracteristicas y las cualidades de determinado

producto o servicio sino en gque este conocimiento sea compartido otros.

3.4.2 ANALISISDE LA SITUACION

La primera seccion de la mayor parte de los planes de campafa es un andisis de
la situacion que resume toda la informacion relevante disponible acerca del
producto o servicio, la microempresa, e entorno competitivo y los
consumidores. Conocida en ocasiones como una revision de negocios, esta
informacion se obtiene con e uso de técnicas de investigacion primaria y

secundaria.

Antecedentes

Para comenzaremos con una revision de |os antecedentes de este caso que ilustra
d tipo de informacion en un andlisis de la situacion. En que afio fue fundada la
microempresa, |os productos o servicios que a desarrollado y comercializado.

Mercado: A continuacion detadlamos e andisis situaciona a que la

microempresa esta sirviendo:

Geogréficos y demografico: Este servicio esta dirigido a personas naturales
hombres y mujeres mayores a 14 afios, residentes en zonas urbanas de la ciudad
de Guayaquil.

Region: Costa

Ciudad: Guayaquil
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Edad: mayores a 14 afios

Género: Masculino y Femenino

Ocupacion: estudiante, profesional, freelance, trabajador, etc.

Educacion: nivel secundario, superior y avanzado.

Religion: todas.

Raza: todas.

Psicogréficos: Clase socid media ata y ata, estudiantes de secundaria,
estudiantes universitarios, freelance, profesionales, trabajadores con estabilidad
laboral econdmica, que tengan la necesidad de elaborar disefios creativos o
imprimir proyectos universitarios o laborales, buscando integracion tecnologica

y funcional.

3.4.3 OBJETIVOS DE LA CAMPANA

Nuestro plan de publicidad tiene como objetivos:

Demostrar que la microempresa es un grupo humano con gran profesionalismo.

v' Incentivar alos clientes con promociones claves para que su primera opcion
sea acudir a Print& Desing dentro de los 2 primeros meses de su lanzamiento
de campaiia.

v" Promocionar a Print&Desing para que tenga auge en € mercado y los
consumidores acudan en un 25% durante €l primer mes de promocion.

v' Lograr que la imagen de la microempresa Print& Desing crezca mas hasta
ser reconocida como € lider en cuanto a Centros de Disefio e Impresion de
la ciudad de Guayaquil.

v' Megjorar los recursos tecnolégicos y afadir nuevos servicios de preferencia
delos clientes, en un afio después del 1anzamiento.

v' Conseguir que €l 35% del target de Docucentro y e 25% de Albocopia,
experimenten sus servicios y posteriormente prefieran a Print&Desing
porque les ofrece servicios eficientes, comodos, creativos y profesionales,
todo esto en e tercer mes del impulso publicitario.

v' Desarrollar sistemas de trabagjo orientados a cumplimiento de la misién,

agilizando sus procesos para hacer fécil su servicio y laatencion al cliente.
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v' Ser innovadores y creativos para proveer un servicio de méxima calidad,
orientando de lamejor manera alos clientes para satisfacer sus necesidades.

v" Mantener la imagen de la marca de la microempresa Print& Desing como
pleno lider en e mercado de disefio y medios impresos.

v" Mantener en un rango considerable los precios de los servicios acorde al

target.

De esta manera se tendra la oportunidad de llegar alos clientes y ofrecer un gran
potencial de disefio y medios impresos, brindando un servicio eficiente,

profesional y de calidad que es caracteristico de la microempresa.

3.4.4 Atributos de la microempresa

Servicio profesional y asesoramiento de disefio.

Mano de obra calificaday de excelente nivel.

Actualizacion y renovacion constante de latecnologia y equipos utilizados.
Horarios amplios de atencion.

Servicio rgpido conexion viaweb y entrega a domicilio.

Servicio puntual alahorade entregar |os trabajos.

Servicio eficiente, buena atencién al cliente.

AN NN N N U N N

Personal completo para satisfacer la demanda.

Comparacion clave: Si este servicio fuera una persona seria muy (Util,
profesional, creativa, responsable, sofisticada, preparada, que genera un gran

resultados potenciales economicamente.

3.4.5 Estrategias de la campariia

Después de haber realizado €l andlisis de la situacion y haber diagnosticado la
microempresa procedemos a establecer |as estrategias de campana de acuerdo a
las necesidades que la microempresa necesita para persuadir a consumidor para

gue acuda a sus servicios.

A continuacion presentamos las 7 estrategias triunfadoras que pueden
garantizarnos mas posibilidades de éxito en este mercado competitivo:
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1. Estrategia de costes considerables, no aumentar exageradamente €l valor de
precios aprovechando €l target, mantener e punto exacto que beneficie a la
microempresay cliente.

2. Crear una experiencia Unica para €l consumidor, brindarle buena atencion y
comodidad.

3. Reinventar nuestro modelo de negocio, incrementar servicios que prefieran

los clientes.

Ofrecer calidad méxima en los servicios.

Centrarse directamente en nuestro nicho de mercado.

Ser innovadores.

N o g &

Presentar las mejores aternativas en tecnologia y disefio (minimalistas -

funcionales).

PROCESO DE CREACION DE LA CAMPANA PARA LA MICROEMPRESA.

INTRODUCCION: Es muy frecuente, que los individuos Ileguen a confundir el
término creatividad con imaginacion. La creatividad va mas ala de una simple
imaginacion, es un proceso metodologico, funcional que busca dar soluciones a
problemas planteados, la imaginacion es utilizada como una herramienta del proceso
creativo. El pensar creativamente ayuda a la generacion de nuevas ideas 0 conceptos, 0
de nuevas asociaciones entre ideas y conceptos conocidos, que habitualmente producen

soluciones originales y funcionales.

PENSAMIENTO RACIONAL: Este consiste en establecer una relacion de causa y
efecto, es decir que por cada problema existe una solucién légica, como eemplo:
1+1=2, y no hay otra respuesta posible; entre un punto y otro existe unalinearectay no
mas.

A pesar que el pensamiento racional es muy rigido, no podemos acusarla de incapacidad
innovadora, su innovacion consiste en interelacionar sus elementos 16gicos, como por

giemplo 1+(1x1)=2, pero como vemos siempre |legaremos ala misma solucion.

PENSAMIENTO CREATIVO: Este consiste en buscar otro tipo de soluciones
planteadas por e méodo |6gico, proporcionar aternativas que no planteen una
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rigurosidad, encontrar diversas otras formas de descifrar o interpretar un problema.
Ejemplo: 1+1=11 ya que estamos uniendo dos nimeros 1; entre dos puntos hay un arco.
El pensamiento racional es inminentemente cientifico, el pensamiento creativo no
acepta la rigurosidad ni severidad. Para tener pensamiento creativo es indispensable,
abandonar el campo de lo rea, dar rienda suelta a las ideas (lluvia de ideas) o

(brainstorm) y aplicarlas alareaidad para plantear soluciones.

CREATIVIDAD: El punto principal que busca la publicidad es profundizarse en los
problemas comunicacionales del producto o servicio como s fuera parte del anunciante.
La creatividad, surge a partir de ideas; para que éstas tengan un fin, debemos tomar en
cuenta:

1. En lugar de valorar y enjuiciar las ideas, se deben explorar las posibilidades que
pueden conducirnos a otras ideas.

2. Hay ideas claramente errdneas aln sin juzgarlas, pero no nos fijemos entonces en
Sus aspectos negativos y tratemos de detectar algunas caracteristicas positivas de
esas ideas.

3. Antes de abandonar unaidea se la debe conservar durante algin tiempo para extraer
algunautilidad de ella.

4. En lugar de forzar a la idea a seguir la direccion sefidlada por su valoracion,
debemos hacerla siguiendo una tendencia natural.

5. En todo proceso creativo o de produccion de ideas la “regla de oro” es no criticar
absol utamente nada.

TECNICAS CREATIVAS: No se puede hablar de una sola forma de hacer
creatividad, pues dependerd, en gran medida de los resultados obtenidos en la
investigacion en e sentido de cua es la forma idénea de llegar a grupo objetivo, de
igual manera €l tipo de producto o servicio a cual vamos a publicitar y agunas otras
caracteristicas, pero también hay que tomar muy en cuenta la decision que adoptara €
grupo creativo.

Entre | as técnicas mas conocidas, podemos mencionar:

Técnica dela Analogia: Consiste en comparar nuestro producto o servicio con cosas 0

hechos que no tienen una vinculacion lo6gica. Por gemplo si hablamos de publicidad
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para disefio y medios impresos y la comparamos con edificios antisismicos, nuestra

analogia estara en funcion de lafirmeza.

Técnica de la Causa Efecto: Cuando existe un problema planteamos una solucion.

Por gemplo: “Si su problema es no tener donde imprimir alas 12 de lanoche o 6 dela
mafiana, no lo piense mas, Print & Desing atiende en amplios horarios y soluciona sus

problemas’.

Técnica dela Radiografia: Consiste en desmenuzar un problema hasta el més minimo

detalle, y a cada uno de éstos darle una solucion, para luego juntar todas estas
soluciones, como piezas de rompecabezas y generar una gran propuesta. Por gemplo
en la publicidad de disefio e impresos, hablamos de tecnologia, puntualidad, creatividad,
innovacion, profesionalismo, responsabilidad, firmeza, etc. para desembocar en la
marca de la microempresay decir esta microempresa ofrece todo que usted necesita.

Técnica del Alelamiento: Es considerar €l problema desde afuera, esto conllevara uno

de dos puntos de vista, como algo enorme o gigantesco o como algo insignificante o
minusculo. Por gemplo “Las personas dejan sus trabajos para € ultimo” o visto de
forma minuscula “No te preocupes si dejaste tu trabajo para el Ultimo Print & Desing lo

resuel ve todo”

Técnica del Opuesto: Es encontrar € espiritu de contradiccion, si buscamos hacer

publicidad de ago barato, pensemos como si fuera caro, las ideas podran canalizarse

mejor.

Técnica de la Negacion: Busca reprimir aparentemente la accion. Por gjemplo: “No

lea esto”, la respuesta sera contraria sin duda ya que al individuo no le gusta que le

digan lo que tiene que hacer.

Técnica Demostrativa: Demostrar las cualidades propias 0 de uso del producto o

servicio. Por gemplo: “Impresos de calidad con lamejor tecnologia del pais’.

Técnica Emacional: Aplicar emociones y sentimientos que podran generar €l uso. Por

giemplo: “Todo llegaatus manos’, reflgja comodidad.
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Técnica Testimonial: Cuando alguien conocido o no, recomienda el uso. Por g emplo:

“Yo imprimo en Print & Desing, eslamejor calidad”.

Técnicade Estilo de Vida: Relacionado con € status, con lo que esta de moda.

PROCESO CREATIVO: Cada agencia, tiene su forma particular de hacer
creatividad, pero e fin siempre sera el mismo, plantear soluciones comunicacionales
publicitarias. Para nuestro estudio, mencionaremos el proceso creativo tradicional que
parte de los datos obtenidos en la fuente misma, vale decir, la informacién dada por €l
anunciante. Estainformacién es recopiladaen e documento brief.

v" Plan Publicitario. Como todo proceso, debera arrancar con la elaboracién de
un plan donde se determinen Objetivos comunicacionales, tanto de la
microempresa como del producto o servicio, Estrategias Publicitarias, Téacticas
Publicitarias y por supuesto Cronogramas a cumplir; este plan tiene estrecha
relacion con € plan mercadol 6gico en € area correspondiente.

v' El documento Brief: Debera gjustarse o desarrollarse para cada producto o

servicio, yaque no todos tienen los mismos elementos.

El brief delamicroempresaes e siguiente:

1. LAMICROEMPRESA

Esta microempresa se ubica en el sector de servicios de disefio gréfico e impresion,
esta integrada por un equipo de profesionales que solucionan problemas y asesoran
a los clientes @ momento de realizar algin tipo de proyecto referente a los antes
mencionado.

2. EL SERVICIO

a. Quéesy paraque sirve: es un centro de disefio e impresiones, que sirve para
elaborar proyectos estudiantiles, universitarios y profesionales respecto a
disefio gréfico, piezas 2D, 3D, ademas sirve paraimprimir proyectos de todo

tipo en prensa plana.
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b. Necesidades del consumidor que satisface

Satisface la necesidad en dos tipos de clientes naturales: los que no tengan
nociones del disefio y deseen readizar este tipo de trabajos y 1os que sepan

disefiar pero necesitan realizar muestras impresas de sus trabaj os.

3. LAHISTORIA

a. Historiadel Servicio: se ha venido realizando proyectos a diferentes clientes

gue han tenido la necesidad de acudir a estos servicios. El servicio ha sido
eficiente y ha colaborado con muchos estudiantes que han necesitado
imprimir proyectos a ultima hora los cuales son fieles a servicio por la

responsabilidad y atencién que la microempresa les ha brindado.

Historia de la Publicidad: e unico recurso publicitario que se ha usado ha
sido e Buzz Marketing técnica que utiliza €l boca a boca para comunicar de
manera optima a resto de personas, pero sin embargo este método no ha
dado resultados eficaces. Es por ello la necesidad de realizar esta evaluacion

de campana.

4. LA COMPETENCIA

a. Empresas. Docucentro ocupa € 33% del publico objetivo, € 24% en

Chacon y € 18% en Albocopia. Brindan servicios similares unos a costos
mas elevados y otros tienen bajos costos por el tipo de servicio y tecnologia

que ofrecen.

b. Ventgasy desventgas del servicio con lacompetencia:
Ventajas

v Esta microempresa ofrece amplios horarios de atencion.

v" Cuenta con profesionales capacitados en la rama de disefio y medios
impresos.

v' Esta microempresa dar4d promociones de descuentos y otro tipo de
incentivos.
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v

Servicio rapido agilitando los procesos, recepcion de proyectos a traves de
medios virtuales y entrega a domicilio.

El impacto publicitario sera fuerte respecto a la competencia, se pautara un
comercial en television, publicidad en la via publica, cufa radial, web, y
ademas medios impresos.

Desventajas

Ofrecen servicios a bagjos costos con baja tecnologia.

Y a estan posicionadas en € Mercado no invierten mucho en publicidad sin
embargo tienen clientela.

Poseen sucursales en diversos puntos de la ciudad de Guayaquil.

5. OBJETIVOSDE PUBLICIDAD

v" Objetivo principal de lapublicidad esinformar, persuadir y recordar.

v" Comunicar eficazmente a través de medios masivos y no masivos |llegando
con flujos de informacion directa al pablico receptor.

v" Hacer que € cliente conozca las caracteristicas y las cualidades del servicio
y este conocimiento sea compartido otros.

v Influir en €l receptor del mensgje en formatal que utilice los servicios de la
microempresa.

v Superar algin desprestigio

v" Ayudar alafuerzade ventas

v" Combatir la competencia

v Dar aconocer los nuevos usos y beneficios de algin servicio.

v" Desarrollar laimagen de un producto o servicio para una microempresa.

v" Entrar en un nuevo mercado 6 atraerlo.

¥ Introducir un nuevo servicio.

v' Aumentar las ventas

v Crear buenas relaciones de la microempresa 6 mejorar su reputacion.
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6. ESTRATEGIA DE COMUNICACION

<

<

Contenido de la comunicacion

Transmitir laimagen corporativa de Print& Desing alos clientes potencial es.
Dar a conocer a través de la estrategia de comunicacion las ventgjas y €
Servicio que caracteriza a la microempresa.

Posicionar alamicroempresa por las caracteristicas que laidentifican
Descubrir canales idoneos de comunicacion para que los consumidores sean
persuadidos eficazmente.

Determinar el tono con que los mensgjes de Print& Desing seran aplicados a

uso de medios.

Posicionamiento

El posicionamiento es el lugar que una microempresa, producto o servicio
ocupa en la mente de los consumidores.

De acuerdo a la informacion obtenida de la investigacién de mercado a
través las encuestas se pretende posicionar a Print&Desing como
microempresa lider en e mercado y con este posicionamiento lograr que los
clientes tengan a la microempresa como nimero uno en el top of mind. (La
primera marca que mencionan a responder cuando se pregunta por un
nombre en particular en una categoria de algun servicio).

La meta de este posicionamiento es también la de reafirmar la imagen y
establecerla en la mente de los consumidores.

Atraer a los consumidores que no han utilizado los servicios de
Print& Desing através de la estrategia de comunicacion.

v' Expresar e compromiso de Print& Desing enfatizando su mision y vision en
los mensajes que se deriven finalmente.

c. Loqueé consumidor debera saber, pensar, sentir y creer

¥v" Que los horarios de atencion son amplios y hay servicio de entrega a
domicilio.

v" Que pueden enviar sus pedidos através de laweb.

¥v" Que la microempresa es la Unica solucion a sus problemas y trabgjos a
destiempo.
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Que los precios son considerados al acance de su bolsillo.
Cuando deje un proyecto en las manos de dichos profesionales no debera
preocuparse porque ellos lo solucionan todo.

La entrega de proyectos es rapida y estan cuando |0s necesitas.

Copy Strategy (Beneficios, promesas, justificaciones, evidencias o propuesta
anica de venta).

Beneficio: Disefiar e imprimir en Print& Desing te cuestalo mismo, pero con
el profesionalismo y calidad que ofrecemos.

Promesa: Siempre obtendras un trabgjo de calidad por € profesionalismo
gue nos caracterizay trabagjamos dia a dia.

Justificacion: Esta microempresa esta creada especificamente para realizar
trabajados profesional es de disefio y medios impresos.

Evidencia o propuesta Unica de venta Print&Desing es la Unica

microempresa profesional guayaquilefia que elabora trabajos de calidad.

7. OTRASRECOMENDACIONES

a. Tono: actual y profesiona que resate la tecnologia utilizada por la

microempresa

Atmosfera: se hara uso de diferentes medios de comunicacion, que apoyen
de manera eficaz la promocion de la microempresa.
Estilo: utilizando un tono sdlido y amigable se puede crear una forma Unica

de ventay persuasion a usar |os servicios.

Respecto a los anuncios: Si € anuncio no comunica en el poco tiempo que
tiene no cumple su funcién. Hay que tener en cuenta que € lector o
espectador suele ser perezoso para intentar desentrafiar anuncios
complicados o dificiles de entender. Muchos gemplos de anuncios que no
incrementan las ventas son visualmente muy complicados y anuncios que no

proporcionan razones para comprar € producto.
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Los meores anuncios suelen ser faciles de leer y faciles de entender. Y
algunos de los anuncios que han generado mas ventas son muy sencillos y
visualmente muy claros. Es por ello que la publicidad y piezas creadas para
la campafia seran minimalistas, limpias y claras a momento de emitir los

mensgjes. Se aplicara mensgjes directos.

Grupo Objetivo: Es agui donde se cometen los grandes errores, muchas
veces € anunciante ha disefiado un producto o servicio, sin tener un
conocimiento real de quienes serdn sus consumidores, recomendable
entonces realizar unainvestigacion que determine objetivamente quienes son
el grupo objetivo, sus habitos de consumo y motivaciones para consumirlo.
Para €l proceso creativo, la definicion del grupo objetivo es punto de partida
ya que se sabe a quien enfocara sus esfuerzos.

Un grupo objetivo es la composicion de uno o varios target’s, entendemos
por target un segmento de la poblacion determinado por su ubicacion, por su
edad, nivel socio econémico y por supuesto su Sexo.

Target e cua es: hombres y mujeres de 14 afios en adelante, de clase media
ata y alta, como: estudiantes de secundaria, estudiantes universitarios que
deseen elaborar proyectos estudiantiles; freelance, politicos y empresarios

gue requieran promocionar sus servicios profesionales o agun producto.

7.6.4. Tipo de Campaia: ESs de suma importancia saber que tipo de
campafia se vaaredizar, entre las que pueden ser:
e El tipo de campafia para esta microempresa sera de posicionamiento e

Imagen corporativa.
7.6.5. Beneficios:. Dentro del proceso creativo, luego de recibir la
informacién del brief, se procede a extraer 10 que denominamos beneficios

racionales y emocionales.

Beneficio Raciona: Es todo beneficio tangible o papable que brinda un

producto o servicio.
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Persuadir a target de manera que recuerde que Print&Desing, ofrece

tecnologia y profesionalismo, con precios considerables.

Beneficio Emocional: Este tipo de beneficio va relacionado con la ventaja

subjetiva.
Que @ publico objetivo recuerde y piense que imprimir y disefiar en
Print& Desing representa clase y ademas brinda comodidad y facilidad, no

tiene que movilizarse hastala microempresa pararealizar algun proyecto.

7.6.6. Eje de Campaia: € mensge basico que se quiere transmitir
mediante esta campaia es €l profesionalismo, rapidez, comodidad y ayuda al
momento de realizar los proyectos. Este mensgje sera interesante para €l
publico objetivo porque muchos de ellos necesitan asesoramiento y salir de

apuros cuando necesitan un trabajo relacionado alo que se ofrece.

7.6.7. Promesa Basica: Delimitado € €e de campafia definiremos, la
promesa basica publicitaria, que no es méas que e ofrecimiento
comunicaciona que hace e producto o servicio a consumirlo. Es en este
punto donde interviene directamente e marketing, ya que de ninguna manera
se puede ofrecer cosas que no se puede cumplir. En € caso de la
microempresa la promesa basica es “ Tecnologia, funcionalidad, creatividad y
profesionalismo”, manifestando que esto es |o que otras empresas no les

pueden dar.

7.6.8. Reason Why: Larazdn del porgue se cumple la promesa bésica, es
porque esta microempresa cuenta con los profesionales capacitados y
tecnologia de calidad, ademéas utiliza recursos y técnicas funcionales e
innovadoras respecto a disefio e impresion, o que otras microempresas no
pueden ofrecer puesto a que laboran con personal empirico y realizan piezas
poco funcionales para e cliente generando la pérdida de cultura en lo que se
refiere a disefio. Ademas los bajos precios involucran soportes y tecnologia
de bgja calidad.
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7.6.9. Promesas Secundarias. Son promesas que sustentaran la veracidad
de lapromesa basica. En este caso son la“entrega rapida’ “atiempo, cuando
nos necesites’, agilitando procesos de gjecucion para que €l cliente no tenga
gue esperar mucho tiempo y se identifique con la microempresa como Unica

solucién a sus trabagjos o proyectos.

7.6.10. Edlogan: Se le considera € grito de guerra de un producto o
servicio, e elemento identificador que enuncia que es y que hace, este puede
ser objetivo como subjetivo. Un eslogan bien elaborado tiene méximo 8
palabras, minimo 3 y lo ideal es 5. Para la microempresa se determind un
eslogan que abarca los géneros de profesionalismo, creatividad, innovacion
imaginacion, con la finalidad de posicionar a la microempresa en € ambito
del area gréfica e impresos, hemos utilizado 6 palabras claves “ Imprime tus
ideas, disefia tus suefios’, este eslogan indica que e usuario podra imprimir
sin problema sus trabgjos 0 proyectos y ademas con la ayuda del persona
profesional podra disefiar 10 que tiene en mente sin tener que invertir mucho
esfuerzo.

7.6.11. Tratamiento: Aqui se plantea que técnica creativa se va a usar para
la campafia. Una campafa puede utilizar uno o méas tratamientos, lo
recomendable es gue no seamas de 2. Uno de las técnicas creativas a utilizar
serd e minimalismo y comunicacion directa recordando nuevamente que

“menos e mas’.

7.6.12. Atmosferay Tono: Como parte de la creatividad, visualizamos en
gue contexto o0 medio ambiente se va a desarrollar nuestra campafia. Y €
tono va relacionado con que intencidn lo vamos a decir:  Tono Institucional

(formal) y amigable.

7.6.13. Etapas. Por lo general, y dependiendo del producto o servicio, una
campana publicitaria atraviesa por una serie de etapas que permiten ir
reforzando el mensgje en € grupo objetivo. Estas, individualmente deben
tener objetivos y estrategias comunicacionales publicitarias claras y por
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supuesto tiempos a cumplir. Cada etapa tiene su nombre y sus caracteristicas

especiales. Estadivision por etapas permiteir corrigiendo errores.

Etapa Pionera: Es cuando arranca una campaiia.

Etapa Competitiva: Se refuerza e mensge y se incita a la prueba del
producto o servicio.

Etapa Recordativa: Busca mantener siempre presente e mensge
publicitario. Como resultado de todo este proceso de investigacion
obtendremos un documento con € mensgje estructurado, en otras palabras
sabremos que decir y como decirlo, corresponde ahora acoplarlo a cada uno

de los medios que vamos a utilizar.

A continuacion mostramos un giemplo del proceso que llevara acabo para €l
impulso de campafa de la microempresa para que sea conocida en €
mercado, en sus fases de creacion de un logotipo y sus detalles de
calificacion y aceptacion; de esta forma podremos puntualizar las etapas
universales, las mismas que serén aplicadas para la eaboracion de piezas

graficas y posteriores trabajos de renovacion de imagen.

FASE 1. Conocer las necesidades de nuestro cliente.

Cuando se empieza a trabgar en un logotipo, los primero que hacemos es investigar,
pues €l 1ogo es e elemento més importante en la imagen de un negocio y por eso tiene
que cumplir plenamente todas sus necesidades. Siempre se plantean cuatro preguntas
basicas:

¢Cudles son |os valores de la microempresa/negocio?

¢Cudl es e publico “Target” al que vadirigido?

¢Puedo ver algunos trabajos publicitarios actuales o pasados de la microempresa?
¢Tiene algun material que pudierainspirarme en mi trabajo? Fotos del negocio. ¢Alguna

imagen o patrén que le identifique?

FASE 2: Generar bocetos
Uno de los errores mas grandes que puede cometer un disefiador, es €l de ubicarse frente
a un ordenador y preparar en el software los bocetos de su logotipo. Siempre surgiran

mas ideas, es por €llo que se debe empezar a escribir palabras que identifiquen a la
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microempresa. En este caso se escribio de manera rgpida las palabras como solvencia,
disefio, impresos, imaginacion, ideas, sutilidad, simplicidad, profesionalismo,
tecnologia, pd y firmeza. Asegurandonos de que lo escrito es todo aquello que se pasa

por la cabeza.

Figura 11(3.11) Bocetos de la marca

FASE 3: Creacion del Isotipo

Después de tener la lista de palabras, se dgja fluir la imaginacion y se puede trabgjar
directamente con e computador o bocetando sobre una hoja. Una vez realizados los
bocetos, hay experimentar con distintas tipografias y colores para poder duplicar las
ideas de unaformarapiday reorientar aquellas que lo necesiten. Hay que crear variantes
totalmente distintas y utilizar tres tipos de formatos existentes: solo tipografia, solo
imagen, y una combinacion de ambos.

FASE 4: Presentacion del isotipo. ¢Cuéles son los que se debe presentar ?

Al seleccionar €l logotipo de Print& Desing, 1o primero que se hizo fue decidir cudl de
todos era el mejor. Es importante conservar aquellas piezas que nos encantariaincluir a
portafolio. Porque un trabgjo ya realizado es un trabgjo que servird de muestra para
futuras renovaciones de marca. Por ello, debemos estar seguros de que cada logotipo
realizado tenga la maxima calidad y profesionalismo. Para presentar los logotipos
seleccionados, se duplica cada uno y se reduce en una determinada proporcion. Esto
mostrara como gquedaran cuando sean reducidos. En este momento es cuando debemos
comprobar s alguna de las piezas necesita de alguna modificacion de color. Si es
necesaria alguna modificacion en las piezas, se incluye dos rondas adicionales de

redisefio.
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MEDIOSA ELEGIR

PUBLICIDAD
Debido a que € servicio que ofrecemos cubre una necesidad que se ubica dentro del
sector comercial, consideramos que € tipo de publicidad que realizaremos es la

siguiente:

Publicidad de respuesta retardada: En lugar de buscar € estimulo de la accion
inmediata del publico, la publicidad de respuesta retardada busca crear €
reconocimiento y la aprobacion de una marca a lo largo del tiempo. Por lo generad, la
publicidad de respuesta retardada trata de generar el conocimiento de la marca, refuerza

los beneficios de su uso y establece un gusto general por la marca.

Publicidad de accion indirecta: Esta destinada a estimular la demanda en un periodo
extenso. Su finalidad es informar o recordar a los consumidores de la existencia del
producto o servicio y sefidar sus beneficios. En el caso de Print& Desing, a dirigirse a
un grupo de personas naturales se han afiadido medios publicitarios como: television,
viapublica, flyers, revistas, web y radio que tienen fuerte impacto en este grupo. Debido
a gue dichas personas pertenecen a la clase media alta y ata, es importante seleccionar
canales, diarios y revistas que estén dirigidas a ese grupo. La campafa que se estructurd
es innovadora en la publicidad tradicional con la finalidad de reforzar € impacto que
gueremos generar en nuestro ingreso al mercado. Los medios publicitarios que han sido

seleccionados para esta campafa de introduccion a mercado son los siguientes:

Television: El cana escogido para pautar el comercial es Ecuavisa, porque es uno de
los principales en el medio de comunicacion televisiva nacional en cuanto a ratings de
sintonia y posicionamiento en calidad de programacion, profesionalismo. Se pautara un

comercial de 30 segundos de lunes a viernes en la franja horaria nocturna de 21h00 a

23h00.

ecuavisa

Figura 12 (3.12) Canal en que se pautara el comercial
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FASE AUDIOVISUAL
Ahora mostraremos |os pasos que se realizan para culminar la campafia, la misma que

seramostrada a publico en e medio televisivo.

Pre-producciéon: Se refiere a las actividades previas a rodge o redizacion del
comercial, como la elaboracién de un presupuesto, planificacion y otros preparativos. El
periodo de preproduccién puede llegar a durar un mes en e caso de una pelicula, 0 solo
una semana s se trata de un episodio para una comedia de situacion o piezas de
publicidad. Las tres personas claves en € proceso de creacion para un comercia son €l
jefe de produccion, €l director de fotografiay el director de arte. El jefe de produccion
debe, en primer lugar, hacer un presupuesto provisional, contratar camarografos,
iluminadores, editores y sonidistas. El director revisa el guion y hace los cambios que
considera necesarios, empieza €l proceso casting y la seleccién actores y actrices, y
elige a sus asistentes de produccion. Desde este momento todas las decisiones deben
contar con la aprobacion del director. El proceso de preproducciéon termina con una
reunion final a la que asisten todos los componentes del equipo, los productores, €l
director y a menudo también el guionista. El equipo de preproduccion, conducido por €
director, revisa detalladamente cada escena del guién. Se analiza cada elemento de la
produccion y se responden las preguntas que puedan surgir. La duracion de la reunion
puede variar, seglin la complgjidad de la produccion, de dos horas a un dia entero. El
storyboard, presenta un detalle de las escenas, es |a base para € siguiente proceso de

produccion, junto a guion técnico y literario.

Produccion: Se divide €l guién en escenas y cada escena se realiza desde una serie de
angulos. Se llama plano maestro o de situacién a mas amplio, € que incluye toda la
accion. También se elaboran otros planos més cercanos y detalles, con la finalidad de
destacar alguna accion. En un comercial € orden de realizacion de las tomas no
corresponde a de la progresion de la historia, Sino que se organiza segin su
conveniencia o disponibilidad de tiempo del equipo, actores y actrices, para hacer la
produccion mas eficiente. EI comercial se edita, monta y ordena durante la post-

produccion.

Post-produccién: La postproduccion empieza cuando se completa todas las tomas y

continda hasta que € comercial esté listo para que la cadena lo emita. Las partes
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fundamentales de la postproduccion son la edicion, o montaje, del comercia y la
creacion de una banda sonora completa acorde al mismo. El producto definitivo se
entrega a departamento de sonido, que se encarga de preparar las pistas de sonido,
efectos de sonido y (didlogos en caso de que lo tuviese) y mezclarlas en una sola pista
paratener la mezclafinal. Durante este periodo € sonidista selecciona los puntos en los
gue debe insertarse la musica, y los efectos. El paso final de la postproduccion es la
adicion de efectos Opticos, fundidos o virados por gemplo, titulos de crédito, algun otro
efecto especial y la correccion del color. El proceso de postproduccion puede durar
hasta una semana maximo en el caso de un comercial de 30 segundos.

Comercial de 30 segundos Print& Desing.

El tiempo de las tomas sera igual 0.33 microsegundos
TOMA 1: Chicoy chicafelices terminando un deber en una computadora.
Chico: ¢Qué horaes?. Chica: (Con asombro). Y ason las doce de la noche.
Chico: Nooooooo, y ahora que hacemos, donde imprimimos € trabgo, a esta hora no
encontramos nada abi erto.
TOMA 2: Chicay chico preocupados
TOMA 3: Chicarecuerdaalgo
Chica: Ultimamente me enteré que existe un nuevo local, que atiende hasta altas horas
de lanochey entregan los trabajos adomicilio.
Chica: SellamaPrint& Desing y podemos realizar € pedido por laweb.
Chico: (asombrado)
TOMA 4: Lachicaentregalatarjeta de presentacion a chico
Chica: Miraaqui constalapaginaweb y el nimero para podernos contactar.
TOMA 5: Chicos contentos revisan latarjeta. Chico: Voy allamar
TOMA 6: Pantalladividida, chico llamando alaempresay el personal |o atiende.
Chico: Alo con Print& Desing. Chico2: Si, digame en que podemos servirle.
Chico: Necesito imprimir un proyecto urgente.
Chico2: Lo necesita para ahora o desea retirarlo mafiana temprano.
Chico: Lo necesito ahora
Chico2: Ok. Subalo ala paginay nosotros nos encargaremos de su trabgjo.
Chico: eso estodo
Chico2: si eso estodo en unos minutos estaremos en su domicilio.
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TOMA 7: Reloj cambialahorade doce la noche a doce horas con quince minutos.
TOMA 8: Suenad timbre del departamento de |os chicos. Chico voltea su mirada hacia
la puerta sorprendido.

TOMA 9: Chico abre la puertay recibe contento su proyecto.

Chico2: Disculpecone Sr. .

Chico: Si soy yo. Chico 2: Aqui esta su proyecto, firme aqui.

Chico: ok gracias. Chico 2: Estamos para servirle.

Tomal Toma 2 Toma 3
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Figura 13 (3.13) Story board comercial
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Via Publica (Vallas publicitarias)

Para la introduccion de la campaia se contratara un sitio clave en la ciudad de
Guayaquil, ubicado en la Av. Guillermo Parga sector |la Garzota, esta valla publicitaria
servira como guia para la ubicacién de centro de impresion. El periodo que
permanecera esta valla sera trimestral hasta lograr que € publico objetivo idenfique
claramente & sector. A futuro y segin € presupuesto de la microempresa se ubicara
paletas publicitarias cerca del sector y otras vallas en la Av. Francisco de Orellanay Av.
Carlos Julio Arosemena, considerando gue estos lugares son zonas estratégicas en €
desarrollo econdmico y de concentracion de las personas pertenecientes a la clase socia

alague nos dirigimos.

Figura 15 (3.15) Opcidn para valla en la Av. Francisco de Orellana
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2100

priot s desing

Figura 16 (3.16) Paleta publicitaria en la Av. Guillermo Pareja

Medios Impresos (Revistas): Se publicard anuncios de pagina completa en la revista

del diario € universo por ser de mayor circulacion en e pais, especidmente en

Guayaquil, esto publicacion aparecera dos veces a afio, a inicio del periodo escolar y
en otra fecha clave a establecerse posteriormente.

: ideas, diseia tus suen |
wmprime s ideas. HCFigpg »

Te ofrecemos
Impresién Ldser b'n y color Sedalétion
Anillados y Empastados Volantes
Tarjeray de presentacion Banners
Gigantografias Disedo 2d y 34
Plastificacidn Disedo de cardlogos
Rotulacidn DiseAo web y multimedia

Visitanos en la Garzota 2

diagonal al Cantonés,

Figura 17 (3.17) Anuncios publicitarios en revistas
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Pagina web: Este es otro medio por € cua la publicidad impactay comunicaal publico
objetivo, es por élo que se disefiarda una pagina que contenga informaciéon de la

microempresa, proyectos que se han realizado, galeria de fotos, contactos y espacio para

que los clientes puedan redlizar sus pedidos y a su vez suban sus archivos para

imprimir.

||mpres|ones ‘ Disenos H Contactos H Servicios H Entregas ‘ Cartelera | Afiliacion

o - &

[ REGISTRARSE ]

Nombre:
Apellidos:
E-mail:

contrasefa:

r Iniciar sesion 1

E-mail:

Contrasena:

Figura 18 (3.18) Home pagina web

Radio: Este medio tiene una eficiencia continua con los radioescuchas, ademas de ser
un medio de introduccién alta de acuerdo alos sujetos que se pretende alcanzar. En este
medio se puede experimentar y crear € estilo que Print& Desing tiene, mostrando sus
cualidades de tecnologia y profesionalismo.
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Flyers. El disefio de estas herramientas de publicidad, pretenden mostrar por medio de
sus caracteristicas, los servicios de calidad y profesionalismo que se ofrecen, ademéas

reforzar laimagen corportiva e identificacién de la microempresa.

Te afrecemas

Impresidn Ldser b/n y color
Anillados y Empastados
Tarjetas de presentacicn

Givantografias

Senalética
Volantes
Banners

Diseito 2d y 3d

Plastificacion Diseiio de catdlogos

Rotulacidn Diseiio web y multimedia

Figura 19 (3.19) Volante

MERCADOTECNIA DIRECTA

El contacto directo e inmediato con las personas, reforzara laimagen de Print& Desing .
Envio de correos eectrénicos que mantengan informados a los consumidores de los

NUEevVOSs Servicios y promociones de la microempresa.

IMAGEN CORPORATIVA

Laimagen corporativa crea y establece laidentidad creativa, gréfica e institucional, con

el objetivo de crear una personalidad ala microempresa.

En un principio la intencion de la imagen corporativa es la de atraer la atencion del
publico o mercado meta y demostrarle que existe un centro de disefio e impresion
profesional en la ciudad de Guayaquil. A largo plazo la intencion de crear una imagen
gue se relacione con la microempresa, es la identificacion de los consumidores, con €l
objetivo de crear lealtad.
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Por ser una microempresa nueva en e Mercado, enfrentada a una gran competencia,
Print&Desing debe tener una relacion estrecha entre imagen corporativa y sus
principios, estaimagen en todo momento y en cada una de sus variantes debe ser seria,

profesional, de altatecnologiay comprometida con sus consumidores.

En cada aspecto relacionado con laimagen corporativa se debe emitir lamision y vision

de lamicroempresaincluyendo € slogan que identifique alos consumidores.

Mantener esa imagen de profesionalismo en todos |os aspectos que tengan relacion con
Print& Desing, como por gjemplo, la calidad de impresos, |la creatividad y funcionalidad

en sus disefios.

Incrementar la supervision de las éreas donde se ubiquen |as herramientas de publicidad
con el fin de mantener una buenaimagen ante los consumidores.
Colocar un anuncio de sefidlizacion para reconocer fécilmente e lugar donde se

encuentran las instal aciones de la microempresa.

Hacer sugerencias a la gerencia a cerca de implementar un sistema de despensa de
alimentos instantaneos que satisfagan al consumidor. Ejemplo bebidas, snacks, etc.

PLAN DE MEDIOS

Determinacion de los usos y espacios que fueron considerados para completar |a

estrategia de comunicacion y mercadotecnia.
Target o publico meta: hombres y mujeres mayores de 14 afios de clase media alta y
alta, como: estudiantes de secundaria, estudiantes, freelance, politicos y empresarios que

residan en las zonas urbanas de la ciudad de Guayaquil.

FASE INTRODUCTORIA

Duracion 2 meses
Objetivo: atrapar la atencion de los consumidores portenciales, con el objetivo de

posicionar a Print& Desing en € top of mind.
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FASE DE MANTENITENTO

Duracion: 5 meses

Objetivo: Mantaner el recuerdo de lamarcay sus servicios y crear equidad en la mente

de los consumidores, de acuerdo alas fechas establecidas.

La fase introductoria comprende € mes de marzo y abril; continuando con la fase de

mantenimiento del mes de mayo a septiembre.

Tabladefaseintroductoria

FASE INTRODUCTORIA

Marzo Abril
Publicidad Tv Afiches
Flyers Radio
Paginaweb Revistas
Afiches Paginaweb
Mercadotecnia | Contacto personal con los| Contacto personal con los
directa clientes. Envio de correos| clientes. Envio de correos
electrénicos con informacion de | electronicos con informacion de
Servicios y promociones Servicios y promociones
Imagen sefializacion en las instalaciones | sefidlizacion en las instalaciones
corporativa de lamicroempresa. de lamicroempresa.
Tabla 12 (3.11) Fase introductoria
Tabla de fase mantenimiento
FASE MANTENIMIENTO
Mayo Junio Julio
Publicidad Flyers Flyers Tv
Paginaweb | Radio Viapublica
Afiches Paginaweb Paginaweb
Mercadotecnia | Correos Contacto personal con los clientes. | Correos
directa electronicos | Envio de correos electronicos con | electronicos
informacion de servicios y promociones
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Agosto Septiembre
Publicidad Flyers Flyers
Radio Viapublica
Viapublica Paginaweb
Paginaweb
Mercadotecnia Correos electronicos | Contacto personal con los clientes.
directa Envio de correos electronicos con
informacion de servicios y
promaociones
Imagen corporativa Supervision

Tabla 13 (3.12) Fase de mantenimiento

De acuerdo a los resultados obtenidos a través de la investigacion de mercado, se
sugirio € uso de diversas herramientas de publicidad que derivan un presupuesto
basado en cotizaciones con canales de television, radio, imprentas, empresas de
publicidad, etc.

Resumen de inversion de la planificacion de medios

PUBLICIDAD | mar abr may jun jul ago sep total
Paginaweb | $4.60 $4.60 | $4.60 $4.60 $4.60 $4.60 $4.60 $32.20
Anuncio en $3,860 $3,860 $7,720
revista
Via publica $7,105
$2,368.33 | $2,368.33 | $2,368.33
Disefio e $98.67 $98.67 $98.67 $98.67 $592.02
impresiones | $98.67 $98.67
Radio $300.00 $900
$300.00 $300.00
TV $3,588
$3,588
$19,937.22

Tabla 14 (3.13) Tabla de inversién de publicidad durante los siete meses

El precios total de la estrategia de comunicacion de mercadotecnica es de $19,937.22, se
mencionan unas caracteristicas a considerar puesto que su variabilidad puede afectar en
un porcentaje e costo total.
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Ademas ponemos a conocimiento que el valor de la valla publicitaria incluye costo de

impresion por parte de la agencia publicitaria a contratarse.

Referente a la imagen corporativa serd supervisada por € director de arte de la
microempresa. En cuanto a tv € costo es neto de la publicacion, la realizaciéon del

comercial lo hara el persona de la microempresa.

Los anuncios en revistas no incluyen costos de disefio porgque al igual que €l comercial,

estos anuncios publicitarios seran disefiados por € personal de la microempresa.

No se contempld €l presupuesto de las maguinas dispensadoras de alimentos, debido a
gue depende de la gerencia escoger la marca y la empresa con la que solicite hacer un

convenio.

3.4.6 Creacion dela marca

3.4.6.1 Introduccién

Print& Desing es el nombre que llevara la Microempresa de Disefio e Impresion
para su introduccién en e mercado. En los siguientes puntos de este tema se
manifestaran todas | as referencias acerca de su creacion, desarrollo, variaciones,
restricciones y su correcto uso; asi como la justificacion de los elementos
utilizados. Este documento es de valiosa importancia y debe ser utilizado por
todo aquel que trabgje con la marca para conservar su Uso correcto, respetando
las normas sefidadas para que sea facilmente reconocido por parte del

espectador y clientes.

3.4.6.2 Antecedentes

Esta marca intenta ser la imagen de una Microempresa de Disefio e Impresion,
una aternativa que facilitard los procesos de trabgo dentro de una misma
asociacion teniendo la posibilidad de que los departamentos encargados de
disefio y medios impresos trabgen conjuntamente complementandose
eficientemente, creando en e cliente una idea universal de toda la capacidad

grafica y tecnoldgica que son capaces de manejar. Por o tanto, la creacion la
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imagen (icono) es un proceso de sumaimportancia, porque ocupa un papel clave
en e proceso de aceptacion de los futuros clientes. Una imagen correcta y
eficientemente disefiada refiriéndonos a términos de disefio, tipografia y color,
tiene influencia rdpida sobre €l espectador; ya que puede generar una simpatia
inmediata hacia ella, 0 caso contrario puede generar desconfianza e inseguridad

provocando € rechazo inmediato.

Es por eso que € icono de la marca Print& Desing ha sido necesariamente
desarrollado mediante un estudio previo entre andlisis tipogréficos e
iconograficos, que han llevado al resultado final que estimamos pertinente. Con
la finalidad de proyectar una imagen firme, sdlida, moderna y minimalista que
incentiva la capacidad crear imagenes y al mismo tiempo reflga estatus e

innovaci on.

3.4.6.3 ALCANCE DE IDENTIDAD DE LA MARCA

Nombredel producto

El nombre de la microempresa Print& Desing; escrito en inglés claramente
significa “Imprimir y Disefiar”, este nombre fue eegido mediante un anadlisis
gue buscaba claramente proyectar el servicio que ofrece la microempresa. Con
su significado referimos directamente |os servicios que ofrece la microempresa,
con la finadidad de que € cliente los identifique rapidamente, llene sus

expectativas y reflgle un resultado efectivo.

print s Jesing

“Imprime tus ideas, disefia tus suefios”

Figura 20 (3.20) Logotipo de la microempresa, con sus respectivo slogan
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Patrones de color CMY K Cian, Magenta, Y ellow, Black, para medios impresos:

W @

printsdesing printcdersing print s devsing

Figura 21 (3.21) Pantones de color CMYK

Patrones de color RGB Red, Green, Blue, paramedios digitales:

QR

priotedesing printcdesing printsdesing

Figura 22 (3.22) Pantones de color RGB

Tipografia

La tipografia usada para la palabra Print&Desing es la Bahaus regular, sin
stroke, y con modificaciones de acuerdo al estilo del las letras del isotipo, para el
slogan se utilizé latipografia Vijayaitdlica, sin stroke. La primera es una fuente
un poco redondeada y juega entre lo clasico serio pero moderno, ademés es
firme que es lo que se busca para que la marca tenga una aceptacion en e
segmento seleccionado de la poblacion. Sus astas son rectas y tienen en sus
extremos un peguefio corte en punta redondeada y sin serifes. La segunda fuente
gue corresponde ala del slogan esla Vijaya con serifes, reflgja sutilidad y toque
de elegancia considerado siempre a target a que nos vamos a dirigir, ademas
con la finalidad de balancear e peso tipografico respecto al isotipo y logotipo.
La solidez, profesionalismo y dinamismo estan connotadas con € color que
inspira un estilo de tipografia como esta, se convierte en la tipografia correcta
porque reflgja en conjunto la necesidad de buscar una vanguardia para la

microempresa contemporanea.
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abedefghijkimnhopq
rLLVWRYK

ARCNEFGHIIKIMNNOPO
RSTOVUXYZ.:-* &#g 24!
1234567890

Figura 23 (3.23) Tipografia del logotipo

abcdefghijklmn
nopqrstuvwxyz
ABCDEFGHIJKLMN
NOPQRSTUVWXYZ
Lo R&H 2
1234567890

ISOTIPO

Figura 24 (3.24) Tipogratia del slogan

El isotipo utilizado ilustra una P y una D sutilmente compactadas. Este cddigo

iconico esta destinado a comunicar la relacion de elementos a partir de una

narrativa visual simple. Esto con laidea de simbolizar e origen de latipografia

gue fue mediante sellos, también representa originalidad, modernismo y claridad

por laforma en que esta dispuesta lailustracion.

El isotipo esta realizado en 2D con colores planos y formas basicas sencillas

para ser utilizado en medios impresos, ademas se desarrollé una variante del

mismo con un ligero volumen proyectado en 3D para utilizacion de recursos

digitales.
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Lo antes mencionado lo referimos directamente al principio basico en e disefio
“menos es mas’, diciendo que mientras menos elementos se incluyan en una
forma visual, mas rapido sera captado el mensgje. Este principio apunta a evitar
el ruido y contaminacion visual, asi también como las interferencias que pueden

connotar mensajes que no sean e principa gue se quiere expresar.

Con estas particulares caracteristicas € cliente potencial podra identificar

claramente nuestra marca.

Figura 25 (3.25) Isotipo original 2d

Variaciones del Isotipo 2d en patrones de color CMYK para medios impresos.

QR @

priotsdesing printsdersing print s deving

Figura 26 (3.26) Variaciones de Isotipo 2d en CMYK

Variaciones del Isotipo 2d en patrones de color RGB para medios digitales.

QR

printsdesing printsdesing printsdesing

Figura 27 (3.27) Variaciones del Isotipo 2d RGB
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Variaciones del Isotipo 3d en patrones de color CMYK para medios impresos.

CONCONCONC

prink s Jesing priotsdesing il cdesing  printsdesing

Figura 28 (3.28) Variaciones del Isotipo 3d CMYK

Variaciones del Isotipo 3d en patrones de color RGB para medios digitales.

CONCOXCO

piotcdesing  prnlcdesing  priokc desing

Figura 29 (3.29) Variaciones del Isotipo 3d RGB

print s Jesing peiok « desing

Figura 30 (3.30) Uso correcto color original 2d y 3d
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priots desing

. sing
pritsdeving priok s Jesing

o

Figura 31 (3.31) Uso correcto blanco y negro 2d y 3d

Grafimetria

Tomando en cuenta el siguiente grafico, todos aquellos que tengan que utilizar la
marca podran hacerlo conservando la relacion de tamafio apropiada entre el
isotipo y €l logotipo, asi como también |as distancias entre las letras del logotipo
y slogan con respecto al isotipo.

TAMANO MAS PEQUENO PARA WEB TAMANO MAS PEQUENO DE IMPRESION

) 4.8cm >

1.7cm

Figura 32 (3.32) Grafico de la grafimetria
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Colores

A continuacion se presenta un detalle de las principales aternativas de colores

para este estudio y su significado psicol 6gico:

v

Blanco:

El blanco se asociaalaluz, labondad, lainocencia, lapurezay lavirginidad.
Considerado € color de la perfeccion. Significa seguridad, pureza y
limpieza. A diferencia del negro, e blanco por lo genera tiene una
connotacion positiva. Puede representar un inicio afortunado. En herddica,
el blanco representa fe y pureza. En publicidad, a blanco se le asocia con la
frescura y la limpieza porque es € color de nieve. En la promocién de
productos de alta tecnologia, € blanco puede utilizarse para comunicar
simplicidad. Es un color apropiado para organizaciones caritativas. Por
asociacion indirecta, a los angeles se les suele representar como imégenes
vestidas con ropas blancas. El blanco se le asocia con hospitales, médicos y
esterilidad. Puede usarse por tanto para sugerir para anunciar productos
medicos o0 que estén directamente relacionados con la salud. A menudo se
asocia a con la pérdida de peso, productos bajos en calorias y los productos
l&cteos.

Amarillo:

El amarillo simboliza la luz del sol. Representa |la alegria, la felicidad, la
inteligencia y la energia. El amarillo sugiere € efecto de entrar en calor,
provoca aegria, estimulala actividad mental y genera energia muscular. Con
frecuencia se le asocia a la comida. EI amarillo puro y brillante es un
reclamo de atencion, por lo que es frecuente gque los taxis sean de este color
en algunas ciudades. En exceso, puede tener un efecto perturbador,
inquietante. Es conocido que los bebés [loran mas en habitaciones amarillas.
Cuando se situian varios colores en contraposicion a negro, el amarillo es en
el que primero se fija la atencion. Por eso, la combinacién amarillo y negro
es usada para resaltar avisos o reclamos de atencion. En herdldica el amarillo
representa honor y leatad. Es recomendable utilizar amarillo para provocar

sensaciones agradables, alegres.
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Es muy adecuado para promocionar productos para los nifios y para € ocio.
Por su eficacia para atraer la atencion, es muy Util para destacar |0s aspectos
mas importantes de una pagina web. Los hombres normal mente encuentran
el amarillo como muy desenfadado, por |o que no es muy recomendable para
promocionar productos caros, prestigiosos o especificos para hombres.

Ningun hombre de negocios compraria un reloj caro con correa amarilla.

El amarillo es un color espontaneo, variable, por o que no es adecuado para
sugerir seguridad o estabilidad. El amarillo pdlido es Itgubre y representa
precaucion, deterioro, enfermedad y envidia o celos. El amarillo claro

representainteligencia, originalidad y aegria.

Naranja
El naranja combina la energia del rojo con la felicidad del amarillo. Se le

asociaalaalegria, e sol brillantey € tropico.

Representa €l entusiasmo, la felicidad, la atraccion, la creatividad, la
determinacion, €l éxito, el animo y e estimulo. Es un color muy caliente, por
lo que produce sensacion de calor. Sin embargo, € naranja no es un color

agresivo como €l rojo.

Lavision del color naranja produce la sensacion de mayor aporte de oxigeno
al cerebro, produciendo un efecto vigorizante y de estimulacion de la
actividad mental. Es un color que encaja muy bien con la gente joven, por |0

gue es muy recomendable para comunicar con €llos.

Color citrico, se asocia a la aimentacion sanay a estimulo del apetito. Es

muy adecuado para promocionar productos alimenticios y juguetes.

Es e color de la caida de la hoja y de la cosecha. En herddica el naranja
representa la fortaleza y la resistencia. El color naranja tiene una visibilidad
muy alta, por 1o gque es muy Util para captar atencion y subrayar |0s aspectos
mas destacabl es de una pégina web.
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El naranja oscuro puede sugerir engafio y desconfianza. El naranja rojizo

evoca deseo, pasion sexual, placer, dominio, deseo de accién y agresividad

Dorado
El dorado produce sensacion de prestigio. El dorado significa sabiduria,

claridad deideas, y riqueza. Con frecuencia el dorado representa alta calidad.

Rojo

El color rojo es e del fuego y & de la sangre, por 1o que se le asocia
peligro, la guerra, la energia, la fortaleza, la determinacion, asi como a la
pasion, al deseo y a amor. Es un color muy intenso a nivel emocional.
Megora e metabolisno humano, aumenta el ritmo respiratorio y eleva la
presion sanguinea. Tiene unavisibilidad muy ata, por 1o que se suele utilizar
en avisos importantes, prohibiciones y Ilamadas de precaucion. Trae € texto
o las imagenes con este color a primer plano resaltandolas sobre € resto de
colores. Es muy recomendable para encaminar a las personas a tomar
decisiones rapidas durante su estancia en un sitio web.

En publicidad se utiliza € rojo para provocar sentimientos eroticos.
Simbolos como labios o ufias rojos, zapatos, vestidos, etc., son arquetipos en
la comunicacion visual sugerente. El rojo es el color paraindicar peligro por
antonomasia. Como esta muy relacionado con la energia, es muy adecuado
para anunciar coches motos, bebidas energéticas, juegos, deportes y

actividades de riesgo.

En herdldica € rojo simboliza valor y corgje. Es un color muy utilizado en
las banderas de muchos paises. El rojo claro simboliza alegria, sensualidad,
pasién, amor y sensibilidad. El rosa evoca romance, amor y amistad.
Representa cualidades femeninas y pasividad. El rojo oscuro evoca energia,
vigor, furia, fuerza de voluntad, célera, ira, malicia, valor, capacidad de

liderazgo. En otro sentido, también representa aforanza.

El marrén evoca estabilidad y representa cualidades masculinas.

El marrdn rojizo se asociaalacaida delahojay alacosecha.
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v' Plrpura

El purpura aporta la estabilidad del azul y |a energia del rojo. Se asociaa la
realeza y simboliza poder, nobleza, lujo y ambicidon. Sugiere riqueza y
extravagancia. El color purpura también esta asociado con la sabiduria, la
creatividad, laindependencia, la dignidad. Hay encuestas que indican que es
el color preferido del 75% de los nifios antes de la adolescencia. El purpura
representa la magia y € misterio. Debido a que es un color muy poco
frecuente en la naturaleza, hay quien opina que es un color artificial. El
purpura brillante es un color ideal para disefios dirigidos ala mujer. También
es muy adecuado para promocionar articulos dirigidos a los nifios. El
purpura claro produce sentimientos nostalgicos y romanticos. El purpura

oscuro evocamelancoliay tristeza. Puede producir sensacion de frustracion.

Azul
El azul es e color del cielo y del mar, por lo que se suele asociar con la
estabilidad y la profundidad. Representa la lealtad, |a confianza, la sabiduria,

lainteligencia, lafe, laverdad y € cielo eterno.

Se le considera un color beneficioso tanto para e cuerpo como para la
mente. Retarda e metabolismo y produce un efecto relgante. Es un color
fuertemente ligado a la tranquilidad y la cama. En herddica € azul
simboliza la sinceridad y la piedad. Es muy adecuado para presentar
productos relacionados con la limpieza (personal, hogar o industrial), y todo
aquello relacionado directamente con: El cielo (lineas aéreas, aeropuertos).
El aire (acondicionadores paracaidismo). EI mar (cruceros, vacaciones y
deportes maritimos). El agua (agua mineral, parques acuaticos, balnearios).
En publicidad es adecuado para promocionar productos de alta tecnologia o

de alta precision.

El azul medio representa dinamismo, concentracion y sobriedad. El azul
oscuro representa el conocimiento, la integridad, la seriedad y e poder. Al
contrario de los colores emocionamente calientes como rojo, naranja y
amarillo, €l azul es un color frio ligado alainteligenciay la conciencia
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El azul es un color tipicamente masculino, muy bien aceptado por los
hombres, por |o que en general sera un buen color para asociar a productos
para estos. Sin embargo se debe evitar para productos aimenticios y

relacionados con la cocina en general, porque es un supresor del apetito.

Cuando se usa junto a colores calidos (amarillo, naranja), la mezcla suele ser
[lamativa. Puede ser recomendable para producir impacto, alteracion.

El azul claro se asociaalasalud, la curacién, e entendimiento, la suavidad y

latranquilidad.

Verde

El verde es € color de la naturaleza por excelencia. Representa armonia,
crecimiento, exuberancia, fertilidad y frescura. Tiene una fuerte relaciéon a
nivel emocional con la seguridad. Por eso en contraposicion a rojo
(connotacion de peligro), se utiliza en e sentido de "via libre" en
sefializacion.

El verde oscuro tiene también una correspondencia social con € dinero. El
color verde tiene un gran poder de curacion. Es e color mas relgjante para el
0jo humano y puede ayudar amejorar lavista. El verde sugiere estabilidad y
resistencia. En ocasiones se asocia también a la falta de experiencia: "esta
muy verde" para describir a un novato, se utiliza en varios idiomas, no solo

en espanol.

En herddica e verde representa e crecimiento y la esperanza. Es
recomendable utilizar €l verde asociado a productos médicos o medicinas.
Por su asociacion a la naturaleza es ideal para promocionar productos de
jardineria, turismo rural, actividades a aire libre o productos ecologicos. El
verde apagado y oscuro, por su asociacion a dinero, es ideal para
promocionar productos financieros, banca y economia. El verde "Agua' se
asocia con la proteccién y la curacion emocional. El verde amarillento se
asocia con la enfermedad, la discordia, la cobardia y la envidia. El verde
oscuro se relaciona con la ambicion, la codicia, la avaricia y la envidia. El

verde olivaes el color de lapaz.
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v Negro

El negro representa e poder, la elegancia, la formalidad, la muerte y €
misterio. Es el color mas enigmético y se asocia a miedo y alo desconocido

("el futuro se presenta muy negro”, "agujeros negros'...).

Representa también autoridad, fortaleza, intransigencia. También se asociaal
prestigio y la seriedad. En herdldica el negro representa el dolor y la pena.
En una pégina web puede dar imagen de elegancia, y aumenta la sensacion
de profundidad y perspectiva. Sin embargo, no es recomendable utilizarlo

como fondo ya que disminuye lalegibilidad.

Es conocido € efecto de hacer més delgado a las personas cuando visten
ropa negra. Por la misma razon puede ayudar a disminuir e efecto de
abigarramiento de areas de contenido, utilizado debidamente como fondo.

Es tipico su uso en museos, galerias o colecciones de fotos on-line, debido a
gue hace resaltar mucho el resto de colores. Contrasta muy bien con colores
brillantes. Combinado con colores vivos y poderosos como e naranja o €

rojo, produce un efecto agresivo y vigoroso.

L os colores sel eccionados para la marca han sido escogidos por su capacidad
de transmitir lo que se requiere que Print& Desing se posesione en la mente

del consumidor.

El color Azul y sus variaciones connotan muchos significados entre los
principales esta la tecnologia, firmeza y modernidad, con su tonalidad
intermedia reflgja dinamismo sobrio y sobriedad como también representa

confianzay solidez.

Este color primario con escala hacia los medios tonos en la rosa cromética,
fue seleccionado debido a que genera impacto y concentracion visual y por
consiguiente, aceptacion en el posible consumidor. En el gréfico se muestran

los colores con su respectivo valor tonal y opacidad para uso de la papel eria
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C 93 (& 58 (g 93

M 35 M 0 M 35

Y 0 Y 3 Y 0

K 15 K 0 K 15

opacidad 10

R 0 R 82 H 200 H 193
G 117 G 201 S 100 S 65
B 178 B 237 B 69 B 92

Figura 33 (3.33) Valor tonal de colores de la marca

Usosy normas dela marca

Esta marca podra ser usada en todo tipo de documentos y aplicaciones siempre y
cuando se conserven las premisas dadas en este manual. La marca podra ser
animada en 2D y en 3D siguiendo las normas de escala (tamafio) y color ya
establecidos, procurando que sea legible y reconocible. A continuacion se
detallardn las normas para € uso de la marca en aspectos relacionados con la

marca.

Papeleria

Ulaprines tus idoss, diseiia tus susios”

www.pd.com.ec

Figura 34 (3.34) Formato de hoja para cartas y oficios
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3

prinks dering

.

“Imprime tus ideas, diseiia fus sueiios™

Figura 35 (3.35) Formato para sobres de carta y oficios

Figura 36 (3.36) Hojas mini bloques para tomar apuntes

Figura 37 (3.37) Carpeta
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prikc desing |

|
A tus idoan, disede s mmadin ™

Figura 38 (3.38) Folder para facturas

print s desing

“Imprime tus ideas, disefia tus sueiios”

Garzota 2, Mz. 122 Villa 111
Teléfono: 042241623 - 090453817

printdesing@pd.com.ec

www.pd.com.ec

Figura 39 (3.39) Sobre Manila
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Impresicn Laser b/n y colar

Anillades y Empastados
Tarjetas de presentacicn
Gigantagrafias
Plastificacion

Rotula

piok c desing

“Imprime tus ideas, diseiia tus sueiios”

Sefialética
Folantes
Banners

Disefie 2d y 3d
Diseiio de catilogos

Disefio web y multimedia

la 111 Talifome: 042241623 - PP0453817

primtdesingEpd.com.ac www_pd.com.ac

Impresion Laser b'n y color Seiialética
Amillados y Empastados Volantes
Tarjetas de presentacicon Banners

Gigantografias Disefio 2d y 3d
Plastificacion Disefio de catilogos
Rotulacion Diserie web y multimedia

priot s desing

“Imprime tus ideas, diseiia tus suefios”

Telifono: 042241623 - 090453317

Figura 40 (3.40) Tarjetas de presentacion

Tarjeta de afiliado

prink < desing

Nombre y apellido

“Imprime tus ideas, disefia tus sueiios” SRR www.pd.com.ec

Figura 41 (3.41) Tarjetas Afiliado
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OTROS SOPORTES COMUNICACIONALES

@

prists desing

“Ieprims fux i, divesta tax mretor™

Amprestdn Liser bin  coler

Dincile 24 y 3

Dl e casdlogen
et et raliimedis

Garzots 2, Mz 122 Viila 117
Taldforo: 042241627 - OPOLTIRIT
primtdesing@Epd comac
W pa comar

Figura 42 (3.42) Funda para entrega de trabajos impresos

“Imprime tus ideas, disefia tus suefos”

W[, B,

Figura 43 (3.43) Disefios de vallas publicitarias

(Laprimeravalla con flecha sera publicada Gnicamente en la Av. Guillermo Pargjalas
otras dos en lugares especificos de |a ciudad)
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<= Q)

print s Jersing

ptint s desing it

“Fprives fes ideas, disafia tes suefios”

Cantro de impresian y disafia
Sarvicio de entroge & domicitiv 24
Horarios da atoncicn 06:00

Figura 44 (3.44) Diseio de paletas publicitarias

(Laprimera paleta con flecha seré publicada Unicamente en la Av. Guillermo Pargjala

segunda en lugares especificos de la ciudad)

Soportes deidentificacion del personal y dela microempresa

“fanprima s ideas, diseita tus sneres™

Figura 45 (3.45) Credenciales del personal
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@

@

@@= | ‘
. | A

Figura 46 (3.46) Uniformes del personal de la microempresa

priﬂidu'l!g

WWW.pd.com.ec k

Figura 47 (3.47) Auto para las entregas a domicilio

EDCOM Pagina 97 ESPOL



Informe de Materia de Graduacion Evaluacion sobre una camparia de Marketing y Publicidad para una
Microempresa de Disefio e Impresion en la ciudad de Guayaquil.

plinlade.m'og —

“Imprime tus ideas, dis

Figura 48 (3.48) Muestra de infraestructura
Anuncios publicitarios

Prensa

Para los anuncios de prensa debe siempre mantenerse independientemente del
tamafio del anuncio, un tamafio de marca que permita una clara legibilidad. Para
esto la marca podra ser reducida solo hasta que € isotipo llegue a un tamafio de
1.8 cm x 1.7 cm y su méximo tamafio dependera del soporte. La marca debe
mantenerse algada de los bordes a una distancia de por o menos la mitad de su
alturay puede ser utilizada en su versién monocromética segun las exigencias de
imprenta. Para publicacién en prensa se utilizard el modo de color CMYK.

El azul con tonalidad hacia el negro o claves bajas con sus valores: C: 93% - M:
35% - Y: 0% - K15%, el azul con tonalidad hacia el blanco o claves altas con
susvalores: C: 58% - M: 0% - Y: 3% - K(0%.

M edios impr esos
Las condiciones son las mismas mencionadas anteriormente, la diferencia es
que, si @ anuncio es de pagina entera la marca debe ir siempre a lado izquierdo

superior de la pégina. Se utilizarael modo de color CMYK.
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El azul con tonalidad hacia €l negro o claves bajas con sus valores: C: 93% - M:
35% - Y: 0% - K15%, el azul con tonalidad hacia el blanco o claves altas con
susvaores: C: 58% - M: 0% - Y: 3% - K0%.

Medios Audiovisuales

Para los anuncios televisivos, pantallas electronicas, web, etc. la marca debe
mantenerse en un tamafio claro y cuidando que no se pierda en los bordes de la
pantala. El tiempo minimo en e que la marca puede aparecer en la pantalla es
de un segundo, este tiempo esta catalogado como € rango minimo apto parala

lectura de lamarca

Aqui se podréa utilizar la variacion del logotipo en 3D con € modo de color
RGB, € azul con tonalidad hacia €l negro o claves bgjas con sus valores. R: 0%
-G: 117% - B: 178%, el azul con tonalidad hacia e blanco o claves atas
con susvaores: R: 82% - G: 201% - B: 237%

Otros medios

En cualquier medio en que se quiera usar la marca, deben considerarse todas las
normas mencionadas en los puntos anteriores, gjustandolos de la mejor manera
para adaptarse a estos, ya sean publicidades de via publica, BTL, etc. Tomando
en cuenta € uso de modos de color, para medios impresos siempre se utilizara
CMYK y paramedios digitales RGB.
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Restricciones
Estas iméagenes que se muestran a continuacion indican variaciones no validas
de color o disposiciéon de los elementos asi como tamafios minimo permitido y

méargenes que deben mantenerse.

- L]
print s desing
“Imprime tus ideas, diseiia tus suenos”

Figura 49 (3.49) Logotipo original

En el gréafico anterior damos a conocer e formato Unico de presentacion de la
marca Print& Desing, las siguientes variaciones del isotipo a momento de

exponer la marca estan prohibidas:

Figura 50 (3.50) Restricciones
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Capitulo 4 PRESUPUESTO

4.1 ANTECEDENTES

La sistematizacion de la informacidon financiera es importante para evauar
detalladamente la realizacion del proyecto para la microempresa, esto consiste en
identificar y ordenar todos los items de inversiones, costos en ingresos gue pueden
deducirse de los estudios previos. Por lo tanto, en esta etapa exponemos todos
aquellos elementos que se deben suministrar para dar inicio a la creacion del
proyecto es decir, €l presupuesto total y como esta conformado. Ademas mostramos
la informacién acerca de los montos de inversion y un estimado de los costos
publicitarios en los que se podria incurrir para € lanzamiento y promocion de esta

microempresa de disefio e impresion.

4.2 GASTOSINVERSION INICIAL

El gasto de inversion inicial, es una propuesta de accion técnico econoOmica para
resolver una necesidad utilizando un conjunto de recursos disponibles, los cuales
son, recursos humanos, materiales y elementos tecnoldgicos, entre otros. Este
documento por escrito esta formado por una serie de estudios que permiten saber si

laideaesviabley s se puederealizar.

Los gastos de maquinarias y equipos estén basados en valores actuales del mercado
y son todos los equipos necesarios y de calidad tecnoldgica que necesitara la
microempresa; inferimos que segun las necesidades que se presenten por la

demanda se implementara nuevas maguinarias y equipos. Ver Anexo, tabla 16 (3.15)

Correspondiente a los gastos de obra fisica los valores son de 0, porque € local que
se aquilard cuenta con la infraestructura necesaria para dar inicio a la atencién al

publico unavez que & proyecto se gecute. Ver Anexo, tabla 22 (3.21)

Correspondiente a los gastos de constitucion € registro de marca son de $320;
permisos de funcionamiento $ 180 y los honorarios profesionales que son de
$3.000. Ver Anexo, tabla 21 (3.20)
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4.3 GASTOSOPERATIVOS

L os gastos operativos cal culados, se refieren a capital de trabajo, es decir e capital
necesario para que se mantenga en funcionamiento e proyecto mientras no
generemos ingresos. Los gastos operativos son los salarios, €l aquiler delocaes, la
compra de suministros, gastos de publicidad y otros. Los sueldos estan basados en
el sistema econdmico actual del Pais, comparados con los salarios de otras

microempresas y considerando el rango profesiona. Ver Anexo, tabla 19 (3.18)

La microempresa tendra que cubrir en su totalidad con los gastos de aquiler de
local y servicios béasicos, ya que todos estos valores son manejados directamente
por laadministracion de lamismaa. Ver Anexo, tabla 20 (3.19) y 17 (3.16)

Los gastos publicitarios que realizard la microempresa seran aproximadamente
de $18325, por lo que necesita pautar comerciales en tv, radio, web, flyers o
volantes, tarjetas de presentacion, afiches, publicar sus servicios en vallas, paletas
y accesorios varios. Y ademas realizar promociones para poder darse a conocer en
el mercado. Ver Anexo, tabla 18 (3.17)

4.4 PRESUPUEST O

En base alos valores antes detallados presentamos €l siguiente cuadro de resumen:

GASTOS DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS 32765
GASTOS OBRA FISICA 0

GASTOS DE CONSTITUCION 1500

TOTAL GASTOSINV.INICIALES | 34265

GASTOS DE SUELDOS Y SALARIOS 25800
GASTOS DE SERVICIOS BASICOS 2100
GASTOSDE ALQUILER 3600
GASTOS DE PUBLICIDAD 18325
TOTAL GASTOSOPERATIVOS 49825

Tabla 15 (3.14) Resumen de gastos
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Capitulo 5 CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

En la elaboracion de este proyecto se realizé un andlisis completo de todos |os aspectos

involucrados para la evauacion de un plan de marketing y publicidad para una

microempresa de disefio e impresion en la ciudad de Guayaquil, desde la presentacion

de los antecedentes, situacion actual del sector a que pertenece el negocio, estudio

técnico que da una clara idea sobre € trabgjo, realizacion de la imagen corporativa,

estructura de la microempresa, estudio de mercado que determind que € 97% de los

encuestados estan dispuestos a utilizar estos servicios, finamente culminamos con €l

presupuesto que determina € capital que la microempresa deberd invertir para la

gjecucion del proyecto.

5.1 CONCLUSIONES

El 97% de los encuestados se encuentran dispuestos a utilizar estos servicios.
La entrega a domicilio y un espacio con equipos para corregir detalles del
proyecto fueron los servicios con mayor aceptacion por parte de los clientes.

Al brindar un asesoramiento profesional, los clientes obtendran proyectos y
trabgj os funcional es acorde a sus necesidades y preferencias.

Gracias a los avances tecnol6gicos los usuarios podran realizar pedidos via
internet, lo que agilitara procesos de realizacion y entrega del proyecto;
ademés evitara a cliente movilizarse.

Los amplios horarios de atencion hardn que los clientes prefieran utilizar 1os
servicios de la microempresa, con lo que se lograra fidelidad de su parte.
Contamos con unaimagen corporativa minimalistay funcional, 1o que ayudara
alamicroempresaa ser reconociday distinguida fécilmente.

De acuerdo a las preferencias del publico, la campafia publicitaria de ingreso
a mercado debe ser pautada en medios tradiciondes y en medios de
comunicacion no masivos que tengan un fuerte impacto en las personas.
Mediante € andlisis de presupuesto inicial se determind gue los gastos de
inversion inicial fueron de $34,265 dolares americanos y € total de gastos
operativos seran de $49,825 ddlares, todo esto durante un periodo de 12

meses.
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v

En las Ultimas décadas |a implementacion de locales en € sector de disefio y
medios impresos ha aumentado sorprendentemente, descuidando en un 75% el
concepto principa de calidad, funcionalidad y profesionalismo, lo que genera
una gran pérdida de culturay hace gue los clientes se contenten con proyectos
simples que no se gjustan totalmente a sus necesidades.

Actuamente esta microempresa se preocupa por la cultura y calidad
profesional del disefio; los clientes estdn dispuestos a pagar valores
econodmicos rentables para la microempresa de acuerdo a la calidad ofrecida,
por lo que concluimos que es factible financiar o invertir en la gecucion de

este proyecto.

5.2 RECOMENDACIONES

v

Recomendamos invertir mas recursos en las investigaciones de mercado, con
la finalidad de obtener informacién més detallada y precisa sobre la situacion
del cliente potencial, sus necesidades y preferencias.

Finalmente sugerimos ala microempresa que este proyecto del lanzamiento de
una campafia de marketing y publicidad sea gecutado debido a las
condiciones de factibilidad econémica 'y de mercado que se han determinado

en el presente estudio.
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COSTE | canTIiDAD | COSTE
UNIT. TOTAL
Computadoras de escritorio $1.900,00 3 $ 5.700,00
Mac
Computadoras de escritorio PC | $1.100,00 2 $ 2.200,00
Impresoras $ 770,00 4 $ 3.080,00
Plotter $9.000,00 1 $ 9.000,00
Disco Duro $ 120,00 2 $ 240,00
Dispositivos de dmacenamiento| $ 20,00 5 $ 100,00
Copiadora copycentre C20W $1.545,00 1 $ 1.545,00
$2.000,00 1 $ 2.000,00
Muebles de oficina
| Chevrolet spark LT [ $8.900,00 1 $ 8.900,00
TOTAL
GASTO MAQ.
Y EQUIPOS $32.765,00
Tabla 16 (3.15) Maquinaria y equipos
TARIFAS TARIFAS
MENSUALES MESES ANUALES
LUZ $75,00 12 $900,00
TELEFONO $30,00 12 $360,00
INTERNET $45,00 12 $540,00
AGUA $25,00 12 $300,00
TOTAL ANUAL
GASTOS
SERVICIOS 200
BASICOS
Tabla 17 (3.16) Gastos servicios basicos
FRECUENCIA/CANTIDAD | COSTE COSTE
ANUAL UNIT TOTAL
' ANUAL
REVISTAS 2 3860 7720
TELEVISION 1 1545 1545
VALLAS 1 7105 7105
RADIO 1 900 900
WEB 1 55 55
VOLANTES 2000 0,5 1000
18325
Tabla 18 (3.17) Gastos publicidad
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SALARIO | OCUPANTES| SALARIO
MENSUAL | DEL CARGO ANUAL
Director artey creativo $ 1 $ 6.600,00
550,00
Secretaria - Contadora $ 1 $ 3.600,00
300,00
Disefladores $ 4 $ 13.440,00
280,00
Asesor Marketing y ventas $ 1 $ 2.160,00
180,00
TOTAL
GASTOSDE
SUELDOSY | ¥ 2580000
SALARIOS

Tabla 19 (3.18) Gastos sueldos y salarios

ALQUILER MENSUAL ALQUILER ANUAL
LOCAL 300 3600

Tabla 20 (3.19) Gastos alquiler

COSTE
REGISTRO DE MARCAS $320,00
PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO $180,00
HONORARIOS PROFESIONALESEVALUDOR $1.000,00
TOTAL GASTOSDE CONSTITUCION $1.500,00
Tabla 21 (3.20) Gastos de constitucion
COSTE/MT2 MTS2 COSTETOTAL
BODEGA $0,00 0 $0,00
PARQUEADERO $0,00 0 $0,00
LOCAL 1 $0,00 0 $0,00
LOCAL 2 $0,00 0 $0,00
LOCAL 3 $0,00 0 $0,00
TOTAL GASTO
DE OBRA FISICA $0,00

Tabla 22 (3.21) Gastos de obra fisica
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RADIO HORARIO | DIA TARIFA TOTAL CUNAS | DURACION | AUDIENCIA | RTG ACJF CxM TGRP MESES
ANTENA 3 8A11H Lun a Vie $20.00 $300.00 15 30 20000 | (MILES/UNIVER)*100 $1.00 300000 | ABRIL
ANTENA 3 8A11H Lun a Vie $20.00 $300.00 15 30 20000 | (MILES/UNIVER)*100 $1.00 300000 | JUNIO
ANTENA 3 8A11H Lun a Vie $20.00 $300.00 15 30 20000 | (MILES/UNIVER)*100 $1.00 300000 | AGOSTO
Tabla 23 (3.22) Precio de cuiias radiales y TGRP Radio

ECUAVISA HORARIO DIA TARIFA SPOT Miles Rtg% | Cxseg Duracion CXM TGRP MESES

Televistazo 21:00a222:00 | LunaVie $1,833 10 | 25,027 6.5 9.40 30 $73.24 65 | MARZO

Victoria 22:00-23:00 | LunaVie $1,755 10 | 25,027 6.5 9.00 30 $70.12 65

Tabla 24 (3.23) Precio para pautar comercial y TGRP Television
HOSTING WEB | Valor mensual M eses Costo Diario
$4.60 7 $0.15
Tabla 25 (3.24) Precio hosting web
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Costo
VIA PUBLICA | Costodiario Costo mensual | trimestral M eses
$78.94 $2,368.33 $7,105.00 3
Tabla 26 (3.25) Precio alquiler vallas publicitarias
MEDIOS IMPRESOS UNIDADES COSTO UNIT MATERIAL INVERSION POR MIL | MESES
VOLANTES $50,000.00 $0.0020 Papel Couche $98.67 MAR,ABR,
Pago a volanterador
12hxS10x26 $180.00 $180.00 MAY,JUN,
Bono por cumplimiento
horario 12.5 $12.50 AGO,SEP
Tabla 27 (3.26) Precios de produccion en medios impresos
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Promedio

Costo | Costo indice de lectoria | lectores CxM CxM
REVISTA Pub. Diario El universo # anuncios Penetracion | lectoria hogares | poblacion hogares lectores
dom 1PAG ancho 22.8 x 27
Anuncio $3,860 | $3,860 | contraportada interior couché 54.20% 5.34 | 69.512 371.191 $55,530 $10,399 | ABRIL
dom 1PAG ancho 22.8 x 27
Anuncio $3,860 | $3,860 | contraportada interior couché 54.20% 5.34 | 69.512 371.191 $55,530 $10,399 | JULIO
Tabla 28 (3.27) Precios para pautar la revista
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Informe de Materia de Graduacion Evaluacion sobre una camparia de Marketing y Publicidad para una
Microempresa de Disefio e Impresion en la ciudad de Guayaquil.

En caso de que la microempresa desee redizar agun cambio en la fase de
mantenimiento, a continuacion detallamos los precios de publicidad actuales

establ ecidos en diferentes medios como, tv, radio, revista, etc.

Precios publicidad de “La Revista’, del diario € universo. En e caso de las
indeterminadas la publicidad puede ir a la derecha o izquierda en el interior de la

revista. El precio de la publicacion es de unasolavez.

FORMATO MEDIDAS VALOR
Octavo péginaindeterminada 9.42cmanchox 543cmalto | $ 480+ lva
Cuarto de pagina indeterminada 9.42cmancho x 11.22cmalto | $ 940+ Iva
Tercio de pagina horizontal 19.26cm ancho x 7.24cmdlto | $ 1440+ Iva
indeterminada

_TerC|o de_: pagina vertical 6.16cm ancho x 22.80cmato | $ 1440+ lva
indeterminada

M edia pagina horizontal 19.26cm ancho x 11.22cm

indeterminada ato $ 2030+ Iva
M edia pagina vertl ca 9.42cm ancho x 22.80cmato | $ 2030+ lva
indeterminada

Pagina completa derecha 22.80cm ancho x 27cm alto $ 3860+ Iva
Pagina completaizquierda 22.80cm ancho x 27cm alto $ 3410+ Iva
Pagina completa (couché) 22.80cm ancho x 27cm alto $ 4730+ Iva
contraportadainterior

Pagina completa (couché) 22.80cm ancho x 27cm alto $ 5420+ Iva

Tabla 29 (3.28) Otros precios para pautar en revista

Precios de la publicidad en vallas estéticas y moviles, todos los precios incluyen VA,
en e caso de las vallas estéticas el precio incluye la impresion en lona, en las vallas

moviles el precio deimpresion es $ 792.

FORMATO TIEMPO VALOR
Vallas estéticas 10m ancho x 4 m alto anual $14,500
Vadlas estéticas 10m alto x 4 m ancho anual $13,500
Vadlas estéticas 10m ancho x 4 malto | semestral $10,150
Vallas estédticas 10manchox 4 malto | trimestra $7,105
Vallas méviles 6m ancho x 2,80m alto semanal $975

Tabla 30 (3.29) Otros precios para publicidad en via publica
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Informe de Materia de Graduacion Evaluacion sobre una camparia de Marketing y Publicidad para una
Microempresa de Disefio e Impresion en la ciudad de Guayaquil.

Precios de la publicidad en medios impresos, flyers, afiches y tarjetas de presentacion.
Todos los precios incluyen IVA. Indicamos que segun la cantidad €l precio puede variar

resultando mas conveniente € tiraje en volimenes grandes.

FORMATO TIEMPO VALOR
Tarjetas de presentacion en cartulina couché
brillo 220gr. 1000 $40
Flyers o volantes couché brillo 90gr. Full color
unacarilla 1000 $100
Afiches papel couché brillo 115 gr. Full color
unacarilla 1000 $250

Tabla 31 (3.30) Otros pecios de produccion en medios impresos

Precios para pautar cufias radiales incluyen IVA. Ademés presentamos los precios de

auspicios de programas segun el horario.

PRECIO POR SEGUNDO

Hasta 15 segundos 1 solavez $8.00
Hasta 30 segundos 2 solavez $16.00
Hasta 45 segundos 3 solavez $24.00
Hasta 60 segundos 4 solavez $32.00

Tabla 32 (3.31) Precio por segundo

AUSPICIOSMENSUALES

HORARIO INCLUYE VALOR
Presentacion con coletillay cufia, despedida
05:00 - 08:00 Lu-Vi | concoletillay cufay 4 cufias en €l programa $600

Presentacion con coletillay cufia, despedida
con coletillay cuiay 4 cuiias en € programa

08:00 - 13:00 Lu-Vi |y 4 salidascomerciaes $1,500
Presentacion con coletillay cufia, despedida
13:00- 14:00 Lu-Vi | con coletillay cufiay 2 cufias en el programa $400

Presentacion con coletillay cufia, despedida
con coletillay cuiay 4 cuiias en e programa

14:00 - 18:00 Lu-Vi |y 4 salidas comerciales $1,200
Presentacion con coletillay cufia, despedida

18:00- 20:00 Lu-Vi | con coletillay cufiay 3 cufias en el programa $400
Presentacion con coletillay cufia, despedida

20:00 - 24:00 Lu-Vi | con coletillay cufay 4 cufias en €l programa $600

Presentacion con coletillay cufia, despedida
con coletillay cuiay 4 cufias en e programa
09:00 - 13:00 Sa-Do | y 8 salidas comerciaes $600

Tabla 33 (3.32) Otros precios para pautar en radio
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