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Resumen

El presente proyecto integrador tiene como finalidad la implementacion de un modelo de
negocio Canvas para la creacion de la empresa “GrafiKty Publicidad”, ya que mediante el lienzo
Canvas se desarrolla estrategias de acuerdo al segmento de mercado de la empresa en creacion,
para mantener una adecuada relacién con los clientes, a través de la creacion de la propuesta de
valor, en el que se detallan los recursos y actividades claves necesarios para la puesta en marcha
de la empresa, asi como una estructura de costos del presupuesto e inversion que se va a requerir

para su gestion, y analizar la viabilidad al tema de investigacion.

En el capitulo I, comprende una breve introduccion del tema de investigacion, para
posteriormente determinar el planteamiento del problema y formular la pregunta de investigacion
que dara solucion con la idea a defender, los objetivos que se desea alcanzar con el desarrollo del
tema, y seguido a ello, se procede a sustentar la fundamentacion tedrica y conceptual, mediante

informacion relevante de conocimiento que dara claridad al desarrollo de la investigacion.

En el capitulo I, se disefia la metodologia que se aplica en la investigacion del tema,
basado en determinados parametros de estudio, como el enfoque que se le da al proyecto, el
método y tipo de disefio a emplear, el nivel de investigacion que se quiere alcanzar, las técnicas
estadisticas para evaluar la unidad de analisis, en el que, de acuerdo a la poblacion de estudio se
calcula el tamafio de la muestra, con el fin de recopilar informacion necesaria y sustentada

mediante una encuesta, para el analisis e interpretacion de los resultados.

En el capitulo 111, se desarrolla la propuesta del proyecto mediante el modelo de negocio
Canvas, que al aplicar los nueve elementos que conforman el lienzo Canvas, se determina la
relacion con el cliente, recursos y actividades claves, con el fin de crear estratégicamente la
propuesta de valor, determinar las alianzas claves entre su grupo de interés, los canales
convenientes para llegar de forma apropiada al cliente, asi como los costos e ingresos

relacionados al estudio de la empresa en creacion, en el que se va a analizar su viabilidad.

Palabras claves: Modelo de negocio, lienzo Canvas, publicidad, marketing, estrategias.



Abstract

The purpose of this integrating project is the implementation of a Canvas business model
for the creation of the company "GrafiKty Publicidad", since through the Canvas model
strategies are developed according to the market segment of the company in creation, to maintain
a adequate relationship with customers, through the creation of the value proposition, in which
the key resources and activities necessary for the start-up of the company are detailed, as well as
a cost structure of the budget and investment that will be to require for its management, and

analyze the viability of the research topic.

In chapter I, it includes a brief introduction to the research topic, to later determine the
approach to the problem and formulate the research question that will provide a solution with the
idea to defend, the objectives to be achieved with the development of the topic, and then proceed
to support the theoretical and conceptual foundation, through relevant information of knowledge

that will give clarity to the development of the investigation.

In chapter I1, the methodology that is applied in the investigation of the subject is
designed, based on certain study parameters, such as the approach that is given to the project, the
method and type of design to be used, the level of investigation that is wants to achieve, the
statistical techniques to evaluate the unit of analysis, in which, according to the study population,
the sample size is calculated, in order to collect the necessary information through a survey, for

the analysis and interpretation of results of the participants.

In chapter I11, the project proposal is developed through the Canvas business model,
which by applying the nine elements that make up the Canvas, determines the relationship with
the client, resources and key activities, in order to strategically create the value proposition,
determine the key alliances between your interest group, the convenient channels to reach the
client appropriately, as well as the costs and income related to the study of the company in

creation, in which its viability will be analyzed.

Keywords: Business model, canvas, advertising, marketing, strategies.



indice de Contenidos

LY oo I8 [o{od o] o [P RUR TR UTP T URVRTRPRIN 15
L0 O TS T PSP OPPPROPRPOPI 16
Planteamiento del problema ... 16
Sistematizacion y pregunta de iNVESTIGACION .........cccvevieiiiiiicie e 17
ATDOI A8 PrODIBMAS. ..ottt en et an e 18
1AEA A AETENAEN ...ttt b e e e a e e 18
B[] 1) o= Yo o] o RSP P PRSP 19
(@ o] =2 {10 LSS 20
(O o] 21}V 0T CT=] T - Y SRR 20
ODJELIVOS BSPECTTICOS ... vttt etk b et b bbbt nbe e 20
Lineas y Sublineas de INVESTIGACION .........ccuoiiiiiiiii s 20
EJE dE FOIMACION ...t te et e b e s be et e e s e ebe e beeneesaeeare s 21
Capitulo I FUNdamentacion tEOFICA ..........cceiveieee et 23
I 1V =Y ot T I-To L ol SO S SRR 23
1.1.1. Modelo de NegoCio CANVAS ... 23
Ot I O T O 0 o (o PP 23

1.1.1.2. Origen y creacion del modelo CANVAS ..o 23

1.1.1.3. Importancia del Modelo CANVAS.........oo e 24

1.1.1.4. Ventajas del modelo CANVAS ... ... 24

1.1.1.5. Caracteristicas del MOdelo CanVasS .........ccvcvireriieiieie e 25

1.1.1.6. US0OS del MOUEIO CANVAS ......ccviiiiiiieitie ittt sttt ettt ettt seee e 25

1.1.2. Cuadrante del [IeNZ0 CANVAS ... .ottt nree e 26
1.1.2.1. SEgMENLOS A€ MEICAUOD .......ueiuieuririiteeie ettt 27

1.1.2.2. PrOPUESEA 08 VAIOT ...ttt 28

1.0.2.3. CANAIES ...ttt b b 28

1.1.2.4. Relacion CON [0S CHENTES ........coviiiiiiiieie e 29

1.1.2.5. FUEBNEES 0B INQIESOS ...ueeiuveieiieeiieeeieesteessteeeteesntaesteessteessteesnteeesteesteeanteeanteesntesaneesansessnns 29

1.1.2.6. RECUISOS CIAVE.....coiiiiiiieeee ettt ettt e e et e e e e e e e e e et e et teese e e s e et rreaneeeeeees 30



O R Nox (V7 1o P Yo [T £\ TR 30

1.1.2.8. ASOCIACIONES CIAVE .....c.viiiieiciieieie e nne e 31
1.1.2.9. ESITUCLUIA 08 COSTOS. ... ueiueeiuieeiieeiieeiiestee st e stee st sttt et see e te st este e e enaeeneesneesneeeeeesnee e 31
R R Y 1 ] 0] Y- PP PP PP PR PR 32
IR T O o) T ] o PR 32
1.1.3.2. Clasificacion de 1aS BMPIESAS.........cueiveiiiiieiie ettt ste et sre e et sre e 32
1.1.3.3. Clasificacién de las empresas en ECUAAON ............ccceeiiiiieeiicie e 33
I B 0 o 11T = o SO 34
I T O o 4T o] (o PP ROP T PPR 34
1.1.4.2. Historia y origen de la publicidad..............coooviiiiiiiiiiee e 34
1.1.4.3. Desarrollo de la publicidad.............cccooviiiiiiiiic e 34
1.1.4.4. Relacion entre publicidad y Marketing .........cccccvveiiiiieie e 35
1.1.4.5. Importancia de 1a publiCidad .............ccoiiiiiiiii 35
1.1.4.6. Ventajas y beneficios de la publicidad ..o 36
1.1.4.7. Tipos de publicidad segun su clasifiCacion.............ccccoeveiiieii i 36
1.1.4.8. Tipos de publicidad en funcion de medios de difusion............ccccceeveve i, 37
1.1.5 SECTON La MAKISCAL .......eoiiiiiiieicee ettt sre e e et neas 38
1.1.5.1. UDICaCiON gEOGIATICA .....c.ceuiiuiieiieieiiiie et 38
1.1.5.2. Delimitacion del area de eStUAI0. .........ccevviiieiieiiii e 38
1.1.5.3. Actividades Economicas en el sector La Mariscal...........cccocvovviiininicnenc e 39
|V, F= 1 oo O o] Tor=T o | T | P 41
IO R |V oo (=] (o I o[- Y- o o] T J USSR 41
O =L o[ TP O PP PR PR 41
1.2.3. COOPETICION ..ottt b bbbt e b ettt e bbbt e e e e e s 41
1.2.4, JOINT VENTUIE ..ottt bbbttt bbbt bttt et bt e e e et ans 42
T =T 7 U (o 111 o PSRRI 42
1.2.6. INNOVACION EMPIESANIAL........iiviiiiiieiece ettt e ans 42
1.2.7. IVHICEORIMIPIESA ...tttk b bbbttt bt ettt b e et et et e e e e s 42
1.2.8. FIADIIIAAA ... s 43
1.2.9. VIADTHAAA. ...ttt 43
IO O =TT Tod ] 4=V o T USSR 43
1.2.01. OULSOUICING. ¢ .ettteteenteitesteest ettt ss et b ekt b bbbt et e bt bt e b e b e b et e e e e nne s 43

Capitulo Il Metodologia de 1a INVESTIGACION ........c.cccveiieiieiieieeie e 44



2.1 Disefio de 1a INVESTIGACION.........cciuiiieiie ettt st re et e steeste e steenreenrs 44

2.2 MELOdO de INVESTIGACION .......eciiiiiiicic et e be et tee e e beesteesbeesbeesteenras 44
2.3 Tipo de disefio de INVESTIGACION ......cviieieieieeieie sttt e e e e e e seenneas 44
2.3.1 INVeStigacion de CaMPO ......cuiuiiiiieietieie ittt bbbttt ettt bbb 44
2.3.1 Investigacion BiblIOgrafiCa ..........cccooviiiiiii i 44
2.4 NIVEl dE INVESTIGACION ......viiiicie ettt et e e et e s re e te e staesbeesbeesreeseas 45
2.4.1 eXploratorio — AESCHIPTIVO .......cciie et sre e sre e et e e sree e srneesreeesneeeas 45
2.5 UNIAAA DB ANALISIS ... .cvveveeieeiietieiesie sttt ettt et e s teese et esaesseaseeeesneeseeneeneentenreas 45
BTN =01 o] F=Tox [o] o HO OO OSSOSO 45
2.5.2 IMIUBSEIA ...ttt ettt b e bt bbbt et n bt btttk e eh b ae et nbe e nne e 45
2.6 TECNICA e INVESTIGACION .......ocuiiiiiiie e ettt e e et este e steesteesreeses 46
2.6. 1 ENCUBSTA ...ttt ettt ettt ettt h ekt e s bt e s b et ekt e e e b e e e sb b e e b b e e shn e e nbn e e nnbeenare e 46
2.7 INSEFUMIBNTO ...ttt ettt b ettt e s he e ek bt e sh b e e shb e e bb e e shb e e sbbe e ebbe e sbneesbneesbbeenanean 46
2.7.1 CUeStioNArio ESTFUCTUIATO .........ecviiiiiiiie ettt e e s e sreenne e e 46
2.8 ANALISIS 0B FESUITAAOS ...ttt ettt nbe b 47
(O 1011 (U [0 I 1 o 0] o] 1= = PSP TSOPRPP 64
3.1. Segmentacion de MEICAUOD.........cccoivi ittt e et esteesre e sreenreenras 64
K TN =T Lo | - 1 o= RO 64
TN B L 4T = o7 LTSRS 65
3.1.3. PSICOGIATICAS ...ttt bbbttt bbb 65
3.2. PrOPUESTA T8 VAIOK ...ttt ettt b b 66
3.3 CANAIES ... bbbt R Rttt b ettt 70
3.3.1. THPOS AE CANAIES......cvi ittt be e be et e b e et e s ae e s e e neeareesre e e 70
3.3.2. FASES B CANAIES ......eeeuieeie ittt ettt ettt n e ne e ereennee e 70
3.4, Relacion CON €l CHENTE ......ocviieice et e s ae e e srenreas 72
3.4.1. Tipos de relacion con el CHENTE .........cccvviviiiiii e 72
3.5, FUBNTES A8 INQGIES0S ..vvieitiieiectie et et e st e st e st s et e st e sbe e be e te e s te e beesbe et e s aseesbesssesreesteestaesaeesteesteenrs 73
3.5.1. INgreso de veNntas MENSUAL ..........cccuveiie i i e e sree e snne e 73

3.8, RECUISOS CIAVE ......eeeiieieeeee ettt ettt et ettt e e e e e e et e et e e e ee e e et e et e e e eeeeeeeteeteeeeeeeeeees 74



IS T8 R (o0 010 T ATt o LT TR 75

K TG I 1] T o £SO TPSRS 75

K TG T0C F =T T o o oo LSS 76
3.6.4. INTEIECTUAIES ...t sttt te et e be e teete s teenaeeneeeneeareennee e 77
BL6.5. HUMIANOS ...ttt b bbbt bbbt ettt e s e e st an e bt e sbeenee e 77

3.7, ACHIVIAAAES CIAVE........eiiieieciieee et a ettt sb ettt nbe b 78
IR S ST Tod [0 L3 o] - AV OSSR 82
3.8.1. PrOVEEAONES CIAVE .....eiieiieiiiie ettt ettt ettt ettt te e s e eneeeneeeneeeneesnee e 83
3.8.2. Asociaciones clave Con COMPETIAOIES .........cciiieieiriiisieee et 83
3.8.2. Asociaciones clave con aplicaciones MOVIIES..........cccvevveiieiecie e 84

3.9, ESEIUCTUIA 08 COSTOS ...ttt siesieeie sttt ettt sttt ettt e bbb et b be st et esbe b e s entenbenre s 85
3.9.1. Presupuesto de 1a inversion iniCial .............cccooviiiiiiiiii i 85
3.9.2. PreSUPUESTO 8 VENTAS .....c..oviiiieiieiiiiesiiei ettt ettt 89
3.9.2.1. Proyeccion de VENtAS ANUAIES .........cceriieiiiie et 90

3.9.2.2. Presupuesto de costos de ProdUCCION ...........ccveiiiiiiiie i 92

3.9.3. GASLOS VAFTADIES .......ecieeeieie ettt ans 93
KR G T T 1) (o o1 SRS R 94
3.9.4. Punto de eqUIlIDIIO e VENTAS.........coviiiieiicieeee s 95
3.9.3. EStado de FeSUITAAOS. .....c..veiiiiicciie et sttt e sare e sre e e tbe e sare e 97
TVl OF T 1V PSPPSR 98
(©0] 0 [od (815 0] 1= S PP 100
[ eTolo] 1= oo F= od o] 1TSS 101
7] o] FTo o] - Ui T SRR 102



Tabla 1.
Tabla 2.
Tabla 3.
Tabla 4.
Tabla 5.
Tabla 6.
Tabla 7.
Tabla 8.
Tabla 9.

Tabla 10.
Tabla 11.
Tabla 12.
Tabla 13.
Tabla 14.
Tabla 15.
Tabla 16.
Tabla 17.
Tabla 18.
Tabla 19.
Tabla 20.
Tabla 21.
Tabla 22.
Tabla 23.
Tabla 24.
Tabla 25.
Tabla 26.
Tabla 27.
Tabla 28.
Tabla 29.
Tabla 30.

indice de tablas

Lineas y sublineas de INVEStIGACION. ..........ccuviieiiieie et 20
Eje de FOrmMaCioN ........ccoi i s 21
Ejemplos de segmento de MErCaaO. ..........ciiiiiiiiiieie e 27
Clasificacion de las empresas segn su tamafio en Ecuador. ...........ccccccevveviiiciieennenn, 33
Frecuencia de cargos a las empresas encuestadas. ...........ccccceveeveerieiieieese e 47
Actividad 0 giro del NnegoCio eNCUBSTATOD .........cveveierierieiericr e 48
Género de las personas en las empresas encuestadas ..........cccevvevererereresnsieeieeeennns 49
Frecuencia de rango de edades segn 10S nCUESLAdOS ...........ccccvevreerieiierieerieeie e, 50
Frecuencia de criterio en contratar los servicios de publicidad..........c...ccceeveviennnnne. 51
Frecuencia de la importancia de crear un logo profesional ............ccccoccvvvviivenneiene. 52
Frecuencia del criterio sobre invertir en publicidad...........cccocooviiiininiiiie, 53
Frecuencia sobre el motivo de requerir servicios de publicidad. ...........c.ccooovvivnennne. 54
Empresas de publicidad en el sector o localidad. ...........c.cccoovveviiiiiicie e 55
Frecuencia segun la experiencia obtenida en las empresas de publicidad................. 56
Criterio sobre la caracteristica principal en una empresa de publicidad. ................. 57
Frecuencia de tiempo en elaborar productos de publicidad.............cccoecvviiiivinrinnnne. 58
Frecuencia de cuanto pagan por publicidad............c.cccoooiiiiiiiieccceee e 59
Cantidad de productos promocionales que las empresas enviarian a realizar. ......... 60
Frecuencia de servicios de publicidad que estarian interesados los encuestados...... 61
Canales de preferencia para informacion sobre los servicios de publicidad. ............ 62
Presupuesto de ventas MeNSUAIES. ..........couiiieiiiieiieseees e 74
Recursos fisicos de “GrafiKty Publicidad’..............c.cccccoouiveiiuaiiesiiiieeie s 75
Recursos tecnologicos de “GrafiKty Publicidad’”.............c..ccoccovviiiiiiiniiiniiiiiinens 76
Recursos intelectuales de “GrafiKty Publicidad”.............c..cccccovoiiiiiiniiiiiiiincns 77
Recurso Humano que se va a manejar en la empresa GrafiKty Publicidad. .............. 78
Listado de proveedores clave para la empresa GrafiKty Publicidad. ...................... 83
Listado de asociaciones claves con algunas empresas de la competencia. ................ 84
Cuadro resumen de la inversion iniCial..........c.cccooeveiiie i 85
Fuentes de FINANCIAMIENTO. .......cuiiieiieie e nns 85
Presupuesto de la inversion inicial............c.cooveiiiiiiicie e 86



Tabla 31.
Tabla 32.
Tabla 33.
Tabla 34.
Tabla 35.
Tabla 36.
Tabla 37.
Tabla 38.
Tabla 39.
Tabla 40.
Tabla 41.
Tabla 42.
Tabla 43.
Tabla 44.
Tabla 45.
Tabla 46.

Detalle aCtIVOS FIJOS .....ccviiiiiece ettt nne s 87
Inventario inicial de materiales y suministros de produccion.............cccocvevvivevieennenn, 88
Prondstico de cantidades de ventas anuales. ...........ccoeovvererieneneienc e 89
Inflacion mensual nacional en POrCENLAJES. .......covieierieirerieire e 90
Proyeccion de ventas anuales de 5 afios. ........cccvevveveiiiiic s 91
(OF0 1S (01530 (38 o] {00 1ot o] o FOU USSP 92
Resumen detalle del presupuesto de VENLAS. .........cccoveveeieieenesie e 93
GaStOS OPEIACIONAIES. .......couiiiieiieieite sttt bbbt 93
GASEOS U VENLAS. ...ttt ettt ettt st b e b neenrs 93
Gastos de admiNISEFACION. .......ccuerviiiiiiiiices et 94
NOMINA de FOl A& PAJOS. ....cveeiveeie ettt e sre e sneenreas 94
Depreciaciones ACTIVOS TIJOS........uiiiirieieie it 94
GASEOS FINANCIEIOS ......ovieeeiiiiesteee ettt ettt be et neenrs 95
Suma total de gastos fIJOS. ...c.ecviiiiii e 95
Calculo del punto de equUIlIDIIO. ......c.cceeiieeieiiece e 96
Balance de perdidas y gananCias. .........ccccueeririeriiriene e 97



Figura 1

Figura 2

Figura 3

Figura 4

Figura 5

Figura 6

Figura 7

Figura 8

Figura 9

Figura 10
Figura 11
Figura 12
Figura 13
Figura 14
Figura 15
Figura 16
Figura 17
Figura 18
Figura 19
Figura 20
Figura 21
Figura 22
Figura 23
Figura 24
Figura 25
Figura 26
Figura 27
Figura 28
Figura 29
Figura 30

indice de graficos

Arbol del problema de iNVESEIGACION. ............coverevieeieeeeeeeeeee s, 18
=] 0 %= T 01V TSRS 26
FaSES 0 CANAL ......eeiieiie e 29
Tipos de publicidad en funcion de medios difusion...........c.ccccevveveiieieece e 37
Delimitacion del sector La MariSCal...........ccoouviiiiiiieieiicesiseeee e 39
Porcentaje segun la ocupacién de la persona en la empresa encuestada. ................... 47
Porcentajes segun la actividad o giro del negocio encuestado. ............ccccecvveivivennnne. 48
Porcentaje segln el género de las personas en las empresas encuestadas .................. 49
Frecuencia de rango de edades segun 10S encUestados ...........ccoveveeieieeiecvieceecieenean, 50
Porcentajes segun el criterio en contratar los servicios de publicidad. ..................... 51
Porcentaje segun la importancia de crear un logo profesional.............c.cccccoevivennen. 52
Porcentajes segun el criterio de invertir en publicidad .............cccoceoveieiciiciec, 53
Porcentajes segun el motivo de requerir servicios de publicidad.............c.ccccovvenene. 54
Empresas de publicidad en el sector o localidad. ...........ccccccovvevviiciiecece e 55
Porcentajes segun la experiencia obtenida en las empresas de publicidad. .............. 56
Porcentajes segun la caracteristica principal en una empresa de publicidad. .......... 57
Frecuencia de tiempo en elaborar productos de publicidad...........c.cccccevvviivieiiieennnns 58
Porcentajes segun la frecuencia de cuanto pagan por publicidad. ..............ccccveneenee. 59
Cantidad de productos promocionales que enviarian a realizar. ...........c..cccccccevenenn. 60
Servicios de publicidad que estarian interesados en adquirir. .........c.ccocoeevveeiivenenenne 62
Canales de preferencia para informacion sobre los servicios de publicidad. ............ 63
Captura de la ubicacion del Sector La Mariscal de QUIt0. ........ccccevveiveieiiciieenee, 64
Logo de “GrafiKty Publicidad’. .................ccccoovoiiiiiiiiiiii e 66
Ejemplo de Publicidad IMPreSa.........ccoiuiiiiiiiiieieeese e 68
Guia de Pantone para diSefio grafiCo. ...........ccoeviieiiiiiiiiice e 68
Ejemplo de un Plotter de impreSion. .........cccoveiieie e 69
Captura de pantalla de la ubicacion del local comercial. ...........cccccoovveiieieiicieennee, 79
Plotter de corte 1300A TeNETN.......ccuviieiieeeereee e 80
Prensa de calor combinada 6 €N L. ........ccoceiiiiieiiie e 80

Plotter de impresion Me-Jet 1601 .........cccoeiieiieie i 80


file:///C:/Users/LENOVO/Documents/TECNOLÓGICO%20PICHINCHA/TITULACIÓN/Tesis%20Katherine%20Morales.docx%23_Toc130654768
file:///C:/Users/LENOVO/Documents/TECNOLÓGICO%20PICHINCHA/TITULACIÓN/Tesis%20Katherine%20Morales.docx%23_Toc130654771

15

Introduccion

El presente trabajo de investigacion, comienza con el planteamiento del problema, que
busca dar solucion mediante el desarrollo de la propuesta basado en el modelo Canvas; el poder
crear una propuesta de valor que llegue apropiadamente al nicho de mercado de la empresa en
estudio, implementar los recursos y actividades claves para beneficio del cliente y de la empresa,
asi como asociaciones claves que permita generar beneficios econémicos y una oportunidad de

crecimiento, de acuerdo a la viabilidad de la idea de negocio.

Por lo cual, para la sustentacion del tema de investigacion se profundiza con la
fundamentacion teorica. En el cual, se obtiene un conocimiento metddico para la aplicacion del
modelo de negocio Canvas, donde a través de sus nueve blogues evalua la idea de negocio para
determinar si tendra el suficiente impacto entre su segmento de mercado, convirtiéndolo en una
herramienta ideal para emprendedores o empresas emergentes que necesiten impulsar su negocio

en el mercado productivo y econdémico del pais.

Ademas, mediante la metodologia se aplica la técnica de investigacion en el sector de
estudio La Mariscal DMQ., para estudiar las expectativas y necesidades de las empresas al
requerir los servicios de publicidad, gracias al enfoque de analisis del lienzo Canvas, a fin de que
la empresa en creacion “GrafiKty Publicidad” pueda efectuar una apropiada ejecucion de las

actividades, con el fin de desarrollar una adecuada propuesta de valor al cliente objetivo.
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Tema

Modelo de negocio CANVAS para la creacion de “GrafiKty Publicidad” sector La
Mariscal DMQ.

Planteamiento del problema

En América Latina, una de las problematicas del desarrollo de las empresas de menor
tamario es el enfoque de falla en el mercado, es decir, la falta de capacidad de promover y
gestionar estrategias estructuradas y dinamicas, que se adapten a la evolucion de su entorno,
especialmente en contextos turbulentos y de rapidos cambios, lo que ocasiona que las dinamicas

que implementan no operan de forma eficiente (CEPAL, 2020, pag. 470).

Segun estudio de Global Entrepreneurship Monitor (2020), Ecuador es uno de los paises
mas emprendedores con un 36%, sin embargo, la tasa de emprendimientos que sobreviven a los
primeros afos es apenas del 3%, por lo cual estas empresas deben contar con modelos
dinamicos, rentables, con opciones de financiamiento adecuados, e innovadores para que puedan

diferenciarse y fortalecerse en el sector productivo del pais (Almeida, 2022).

Seguidamente, al investigar el sector publicitario a nivel nacional, en base al estudio
realizado por Escalante et al. (2016) mencionan que, en Ecuador muchas de las microempresas
en el sector publicitario funcionan sin previo asesoramiento, con estandares de baja calidad y
publicidad inefectiva, lo que genera un gasto y no una inversion al cliente, al no obtener los
réditos planificados; al contrario de una agencia de publicidad que maneja planes de marketing

con estrategias de acuerdo al target del cliente, aunque con mayores presupuestos.

A nivel local, de acuerdo con informacion de la Administracién Zonal La Mariscal (2021),
de los 2237 establecimientos revisados, el 28% esta cerrado, cerca de 620 locales. Los restantes
1617 contindan abiertos a la reactivacion, aunque con ventas bajas. Por ejemplo, en el sur de La
Mariscal en las calles como la Jorge Washington es comun encontrarse con locales desocupados
y negocios cerrados. Por lo cual, algunos negocios tomaron de alternativa cambiar el giro de sus

negocios para atraer nuevamente a los clientes (EI comercio, 2021).
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La Administradora Zonal, menciona que los problemas se focalizan en la zona occidental,
mientras que del lado oriental como en toda la Isabel Catolica tiene una buena reactivacion, sin
embargo, insiste que es prioridad que toda La Mariscal se beneficie de la reactivacion y se
convierta de nuevo en un referente turistico y cultural de la ciudad de Quito (El comercio, 2021).

Sistematizacién y pregunta de investigacion

La escasa publicidad efectiva en los negocios de la Mariscal es uno de los impedimentos
para que logren impulsar sus ventas en la zona sur occidental del sector, al no implementar
adecuadas estrategias de marketing, lo que da inicio al problema que en algunos subsectores de
la Mariscal no se genera una favorable reactivacion, y, por ende, no todos se beneficien del

crecimiento econdémico del sector La Mariscal del Distrito Metropolitano de Quito.

De igual forma, al crear la microempresa “GrafiKty Publicidad” sin un modelo de
negocio dindmico y generador de valor va a ocasionar que no se consiga satisfacer una necesidad
de marketing para impulsar las ventas mediante una publicidad efectiva en los negocios del

sector La Mariscal.

De modo que, en base a los antecedentes descritos anteriormente, se formula la siguiente

pregunta de investigacion:

(Qué tan beneficioso es crear la microempresa “GrafiKty Publicidad” al implementar un

modelo de negocio, aplicando el lienzo CANVAS?



Figura 1l

Arbol de problemas

Arbol del problema de investigacion.

No atrae, ni logra
captar a los clientes.

A

Cierre de locales por falta
de impacto al pablico,
entre otros motivos.

A
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No llegan de forma
eficiente al publico
objetivo.

|

Escasa publicidad efectiva para impulsar
las ventas de los negocios en el sector de
La Mariscal y reactivar toda la localidad.

A

Deficientes estrategias
de publicidad.

Muchas empresas
consideran a la publicidad
un gasto y no una inversion.

Nota: Causas y efectos del problema central.

Autor: Morales, K. (2023). Elaboracion propia.

Idea a defender

No priorizar a la
publicidad como
estrategia de marketing

Implementar el modelo de negocio Canvas para la creacion de la empresa “GrafiKty

Publicidad” serd de mucho beneficio para crear una propuesta de valor eficiente que permita

satisfacer una necesidad en el sector de estudio de aumentar las ventas a través de una publicidad

efectiva, asi como obtener una ventaja competitiva y un adecuado posicionamiento en el sector

La Mariscal del Distrito Metropolitano de Quito.




19

Justificacion
El presente trabajo de investigacion nace de la necesidad de crear la empresa “GrafiKty
Publicidad” aplicando un modelo de negocio que estudie y analice su segmento de mercado, en
el cual, en base a los conocimientos adquiridos se va a implementar técnicas de investigacion

para evaluar las deficiencias que existe en el sector publicitario de la localidad.

Por tal motivo, este proyecto sera valorado por la sociedad, ya que se sustenta bajo los
principios de ética y responsabilidad social al investigar los pardmetros requeridos en el campo
de investigacion para la creacion de la empresa en estudio, por lo cual, al aplicarlo va a tener
buenas bases de sostenibilidad, y por ende, garantiza alcanzar la viabilidad requerida de

satisfacer una necesidad de publicidad en los negocios del sector La Mariscal de Quito.

De igual forma, al crear la empresa “GrafiKty Publicidad”, mediante un modelo de
negocio CANVAS, va a ser un importante referente para las nuevas empresas que requieren
impulsar y fortalecer su negocio en el mercado productivo del pais, ya que se basa en sustento
confiable de investigacion, por lo que este proyecto busca ser generador importante de una

propuesta de valor con estrategias de calidad, para beneficio de todas sus partes interesadas.

Ademas, el implementar los conocimientos adquiridos y recursos de investigacion
otorgados por la honorable institucion “Tecnoldgico Universitario Pichincha”, promete ser un
proyecto afianzador de una idénea ejecucion, ya que su metodologia y enfoque investigativo
proporciona el valor necesario profesional para su correcta planificacion de llevar a cabo el

proyecto integrador.

Por consecuencia, los motivos personales que llevaron a realizar el presente tema de
investigacion es la creacion de la empresa con estrategias innovadoras, y competitivas, al seguir
un modelo de estudio estructurado generador de valor; asimismo, aplicar lo aprendido del eje de
formacion de administracion de empresas, siendo de mayor relevancia su desarrollo como

proyecto de titulacion para conseguir el titulo de tecnéloga en administracion.

Finalmente, en base a la investigacion de mercado, se evidencia que la competencia es
muy amplia en el mercado grafico y de publicidad, lo que ocasiona desventaja el desarrollo de la
empresa “GrafiKty Publicidad” en el sector La Mariscal de Quito, siendo de mucha importancia
implementar el modelo de negocio Canvas para su correcto estudio del nicho de mercado, para
gestionar estrategias acordes a generar una mayor propuesta de valor.



Objetivos
Objetivo General

Implementar el modelo de negocio Canvas para la creacion de la empresa GrafiKty
Publicidad en el sector La Mariscal del Distrito Metropolitano de Quito, mediante la

fundamentacidn tedrica, recopilacion de datos y desarrollo de la propuesta.

Objetivos especificos

Fundamentar bajo el marco tedrico, y conceptual la implementacion del modelo de
negocio Canvas para la creacion de GrafiKty Publicidad en el sector La Mariscal del DMQ,

mediante bibliografia actualizada y sustentada.
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Recopilar informacidn necesaria para la implementacion del modelo de negocio Canvas

para la creacion de la empresa GrafiKty Publicidad en el sector La Mariscal del DMQ), a través

de una encuesta para el andlisis de resultados.

Desarrollar la propuesta mediante el modelo de negocio Canvas para la creacion de la

empresa GrafiKty Publicidad en el sector La Mariscal del DMQ, de acuerdo a una adecuada

propuesta de valor al publico objetivo.

Lineas y Sublineas de Investigacion
Tabla 1.

Lineas y sublineas de investigacion.

Tema de Investigacion: Modelo de negocio CANVAS para la creacion de GrafiKty
Publicidad, sector La Mariscal DMQ.

Linea de Investigacion: Consolidar la sostenibilidad del sistema economico social y
solidario.

Sublinea de Investigacion:  Promocion de iniciativas de la economia popular y solidaria,

micros empresas, talleres artesanales y pequefias empresas.

Nota: Informacion Recopilada en el ITSHCPP



Tabla 2.

Eje de formacién
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Eje de formacion

Materias integradoras

Resultados de aprendizajes

Eje de formacion

Metodologia de la
investigacion y
desarrollo de

emprendimiento.

Analiza la utilidad del manejo de
fuentes de informacion.

Desarrolla la capacidad de analisis y
sintesis para el tratamiento del conocimiento
cientifico y aplica a la solucion de un
problema de investigacion en el campo de la

Administracion.

Métodos de
produccién para
economia popular y
solidaria y talleres

artesanales

Esta en la capacidad de aplicar los
conocimientos para la creacion y gestion de la
produccion en empresas pequefias y de
economia popular y solidaria.

Puede desarrollar sistemas de
produccion de bienes o generacion de

servicios.

Administracién de

Presupuestos

Entiende la importancia de los
presupuestos como reflejo cuantitativo de los
objetivos y herramienta de evaluacion del
actuar empresarial, asi como técnica de
planeacion financiera.

Planea las actividades de la empresa
de acuerdo a los objetivos propuestos, a traves
de la recoleccién de informacidn financiera

dependiendo del tipo de empresa.
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Marketing para
emprendedores

Elabora y aplica los elementos del
marketing que se disefian en los
emprendimientos con el fin de proyectar una

gestion de excelencia en la pyme.

Aplica de manera préctica las
estrategias genéricas y alternativas a fin de
generar alternativas de competitividad en el
mercado a cualquier tipo de organismo

econdémico —social.

Gestion de la Calidad

Analiza, identifica y comprende
problemas administrativos de manufactura y
servicios locales para realizar investigaciones
de nivel exploratorio, con enfoque prospectivo
para el uso adecuado de métodos que
conserven el ecosistema, a fin de promover el
desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y

Economia Popular y Solidaria.

Finanzas

Corporativas

Aplica técnicas de analisis financiero y
planeacion para comprender la situacion
financiera actual de la organizacion y
proyectarla a futuro de acuerdo a la capacidad

y estructura.

Calcula la viabilidad y rentabilidad de
inversiones, mediante la valoracion de
diferentes indicadores que administran el

riesgo y el rendimiento.

Nota: Informacion Recopilada en el ISTHCPP
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Capitulo |
Fundamentacion teérica

1.1. Marco Teorico

1.1.1. Modelo de negocio CANVAS

1.1.1.1. Concepto. EI modelo Canvas es un lienzo que permite la rapida evaluacion de
una idea de negocio, al componerse de nueve bloques que siempre tendran como centro la
propuesta de valor, los aspectos relacionados con la formula de beneficios en el contexto de
negocio y mercado. Ademas, es una herramienta conveniente de emprendimiento e innovacion,
ya que permite analizar y organizar la informacion de forma dindmica al facilitar la toma de

decisiones y la implementacion de distintas estrategias (Ferreira, 2015).

Por lo cual, en un breve resumen, Ferreira (2015) describe como se componen y

entrelazan los nueve bloques del lienzo Canvas:

Se considera la propuesta de valor como eje central, del cual parte el
analisis de la idea de negocio. En el que los canales y las relaciones con los
clientes son definidos segun el segmento de clientes identificados. Las actividades
y recursos determinan los socios clave. Ademas, desde el punto de vista grafico,
hay dos bloques que soportan todo el esquema y son la estructura de costos y la

fuente de ingresos (pag. 76).

Por otra parte, Santandreu y Canos (2014), mencionan que, el Business Model Canvas es
un lienzo donde se plasma la idea de negocio para valorar su viabilidad. Por cuanto, para una
generacion de idea, el objetivo consiste en dar lugar a un modelo de negocio innovador, actual y

distinto, mediante el trabajo y la utilizacion de técnicas de creatividad.

1.1.1.2. Origen y creacién del modelo CANVAS

Ferreira (2015) sostiene que, el modelo Canvas tiene su origen en la tesis doctoral
“Ontologia de los modelos de negocio” del consultor suizo Alexander Osterwalder, publicada en
el 2004. Su principal aporte es la conceptualizacion de los principales elementos que forman
parte de un modelo de negocio, por tal razén, adquiri6 relevancia por el hecho de permitir su

desarrollo, implementacion y seguimiento de estrategia empresarial.
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Ademas, Ferreira (2015) argumenta que, Osterwalder para el desarrollo del modelo de
lienzo Canvas, parte de las cuatro areas principales que constituyen las cuestiones de la gestion
empresarial:

e Producto.
e Perspectiva del cliente.
e Gestion de la infraestructura; y

e Aspectos financieros.

1.1.1.3. Importancia del modelo CANVAS

Su importancia radica en la practica ideal para comprender e implementar un modelo de
negocio de forma objetiva y estructurada, ademas de agregar valor a la idea de negocio, para
impulsar con éxito el posicionamiento de la marca. Por tal razén, para una micro, pequefia y
mediana empresa es muy importante aplicarlo, ya que ayuda al negocio a ser reconocido y a su

crecimiento en el mercado (Salesforce, 2021).

1.1.1.4. Ventajas del modelo CANVAS
Entre las principales ventajas de la implementacion del modelo Canvas para generar

negocios de valor, segun Salesforce (2021), se tiene que:

e Esuna herramienta practica y de bajo costo que permite siempre realizar las
modificaciones pertinentes.

e Su utilizacién es de forma sencilla y visual, haciendo facil su identificacion en las
categorias.

e El trabajo en equipo es de forma dinamica e interactiva.

e Al aplicar el modelo Canvas convierte una idea en realidad.

Ademas, Osterwalder y Pigneur (2010) mencionan que, permite obtener feedback de

forma inmediata y simplifica la tarea de configuracion.
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1.1.1.5. Caracteristicas del modelo Canvas

Alexander Osterwalder y Pigneur (2010), en su libro “Generacion de modelos de
negocio” destaca las principales caracteristicas del modelo Canvas, con su enfoque en los tres
ejes principales de actividades empresariales: Innovacion de productos, Gestion de relaciones

con clientes y Gestidn de infraestructuras.

Cambio de perspectiva. Modelo de negocio centrado en los clientes y no solo en la
empresa. Es decir, no responde a la pregunta ¢Qué se puede vender a los clientes? o ;,c6mo se
puede llegar a los clientes de manera mas eficaz?, si no implementar desde las preguntas ¢Qué
productos o servicios necesitan los clientes y como se puede ayudar? ;Qué expectativas tienen
los clientes y como se puede ayudar para que logren alcanzarlas?

Innova en el modelo de negocio. Permite su origen de innovar desde cuatro puntos en el
modelo de negocio, tales como: recursos, oferta, clientes y finanzas. Estos son ideales para un
cambio radical del modelo de negocio y tener un impacto considerable en el mercado.

Valor de pensamiento visual. Esta representacion crea un modelo tangible, abierto a
debates claros y de posibles cambios. Las técnicas visuales dan vida al modelo de negocio y
facilita la creacion colaborativa. Debido a que es dificil captar la idea global si no se visualiza.

Se disefian y aplican en entornos especificos. EI conocimiento profundo del entorno de
la empresa ayudara a crear modelos de negocio mas fuertes y competitivos. Ademas, el entorno
influye para tomar decisiones mas informadas. De modo que, el autor recomienda realizar el
analisis mas profundo del panorama en las cuatro reas mas importantes del entorno: fuerzas del
mercado, fuerzas de la industria, tendencias clave y fuerzas macroeconémicas.

Su evaluacion es frecuente. Permite a las empresas evaluar su posicion en el mercado y
adaptarse en funcion de los resultados. Esta revision podria ser el punto de partida de una mejora

continua o incluso propiciar a la innovacion del modelo de negocio.

1.1.1.6. Usos del modelo Canvas

Osterwalder y Pigneur (2010), en su libro “Generacion de modelos de negocio”,
recomienda el uso del lienzo de modelo de negocio, como base de la perspectiva empresarial,
que después debe alinearse con las perspectivas de aplicaciones tecnologicas, alinear la
infraestructura con los procesos empresariales claves, asi como mejorar y hacer un uso eficiente
de los recursos, actividades o asociaciones, por ejemplo, en la reduccion de costes, aumento de la

productividad, nuevas fuentes de ingresos, entre otras.
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1.1.2. Cuadrante del lienzo CANVAS

El lienzo de modelo de negocio se divide en dos partes: la parte derecha, centrada en el
valor y los clientes; y la izquierda, basada en el coste y la infraestructura. Es decir, la parte
derecha del lienzo como “valor” y a la parte izquierda del lienzo “eficiencia” (Osterwalder y
Pigneur, 2010), como se grafica en la siguiente figura 2.

Figura 2

Lienzo Canvas.

L4 L3
Eficiencia Valor
Socios Actividades Relaciones Segmentos
Propuesta de . 9 .
claves claves con el cliente de clientes
valor
{Quiénes son {Qué actividades g,c%ue_t_lpo de d B .
nuestros socios requieren nuestra {Qué valor L& acclion espira gacs - ?ra SREU=n d
claves? propuesta de entregamos a Ene e r;uez = eslag\os (il ls
valor? nuestros clientes? segmentos de L
clientes?
>, -’
cComo? (A quién?
Recursos , Canales
claves “, Que?
A través de qué
:{Qué recursos claves canales quieren los
son requeridos por segmentos de
nuestra propuesta clientes que
de valor? lleguemos a ellos?
Estructura de costes Fuente de ingresos
¢{Cuales son los costes mas importantes inherentes a ¢Por qué valor estan realmente dispuestos a pagar
nuestro modelo de negocio? nuestros clientes?
Vs
.Con qué?

Nota: Lienzo del modelo Canvas con ejemplificacion de la division del cuadrante. Elaboracion
propia, con apoyo en la plataforma canva.com.

Ademas, el lienzo se divide en 9 apartados, que se pueden agrupar en 4, en el que agrupan
varios aspectos: el bloque de la izquierda responde a la pregunta ;como?, el del centro a la
pregunta ¢qué?, el de la derecha ¢ A quién?, y por ltimo el de abajo responderia a ¢Con qué?
(Santandreu et al., 2014).

Como se detalla a continuacion:
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1.1.2.1. Segmentos de mercado

Se definen los diferentes grupos de personas o entidades a los que se dirige una empresa.
En tal sentido, el modelo de negocio define uno o varios segmentos de mercado, ya sean grandes
0 pequefios, por cuanto, las empresas mediante una decision fundamentada deben escoger los
segmentos a quienes se van a dirigir, y, asimismo, a los que no se tendran en cuenta (Osterwalder
y Pigneur, 2010).

Por tal motivo, los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, por lo que es
posible aumentar la satisfaccion de los clientes agrupandolos en varios segmentos, ya sea por
necesidades, comportamientos y/o atributos comunes. Por lo cual, al tomar esta decision, se
procede a disefiar el modelo de negocio basado en una investigacion exhaustiva de las
necesidades especificas, y, por ende, se logra determinar el cliente objetivo (Osterwalder y
Pigneur, 2010).

Por lo cual, existen varios segmentos de mercado, como se detalla a continuacién en la

siguiente tabla:

Tabla 3.
Ejemplos de segmento de mercado.

Segmentos de mercado Concepto

Se centran en el publico general y no distinguen segmentos de
Mercado de masas mercado. Por lo que, se centran en un gran grupo de clientes que

tienen necesidades y problemas similares de gran consumo.

Atienden a segmentos especificos y determinados. Estos modelos

Nicho de mercado de negocio son frecuentes en las relaciones proveedor-cliente.

Comprenden varios segmentos de mercado con necesidades y

Mercado segmentado . .
problemas ligeramente diferentes.

Atiende a dos segmentos de mercado que no estan relacionados y

Mercado diversificado . .
que presentan necesidades y problemas muy diferentes.

Plataformas multilaterales  Algunas empresas se dirigen a dos 0 mas segmentos de mercado

(o mercados multilaterales). independientes.

Nota: Informacion tomada del libro “Generacion de modelos de negocio”. Fuente: Osterwalder y
Pigneur (2010).
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1.1.2.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se incline por una u otra
empresa; su finalidad es solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente, por tanto,
las propuestas de valor son un conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos de

un segmento de mercado determinado (Osterwalder y Pigneur, 2010).

Ademas, representa una serie de ventajas que una empresa ofrece a los clientes, por lo
gue algunas propuestas de valor pueden ser innovadoras al presentar un nuevo producto al
mercado, mientras que otras solo pueden incluir alguna caracteristica o atributo adicional al ya

existente (Osterwalder y Pigneur, 2010).

Ahora al enfocarse a como crear valor en la propuesta para un segmento de mercado, se
puede crear valor gracias a una compilacion especifica de elementos adecuados a las necesidades
de dicho segmento. Asi mismo, los valores pueden ser cuantitativos como en precio, 0

cualitativos en disefio, experiencia del cliente, etc. (Osterwalder y Pigneur, 2010).

Osterwalder y Pigneur (2010), consideran que, para crear una efectiva propuesta de valor

para el cliente objetivo, se debe responder a las siguientes preguntas:

» ¢Qué valor proporciona a los clientes?

» ¢ Qué problema de los clientes ayuda a solucionar?
> ¢Qué necesidades de los clientes se satisface?
>

¢ Qué paquetes de productos o servicios ofrece a cada segmento de mercado?

1.1.2.3. Canales

Es el modo en que una empresa se comunica con los diferentes segmentos de mercado
para llegar a ellos y proporcionarles una propuesta de valor. Aqui intervienen los canales de
comunicacion, distribucién y venta, donde se establece el contacto entre la empresa y los
clientes. Es un punto importante, ya que desde aqui nace la experiencia que tiene el cliente de la

empresa (Osterwalder y Pigneur, 2010).

Como expresan Osterwalder y Pigneur (2010), los canales cuentan con cinco fases,
aunque en muchos casos no siempre se cumplen todas. Entre canales directos, indirectos, propios
y canales de socios comerciales. Por lo que, al comercializar es esencial implementar los canales
precisos para llegar con una propuesta adecuada de valor a los clientes, al estudiar las fases del

canal como se detalla a continuacion:
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Figura 3

Fases de canal.

...‘...
1

-.Informaci()n 2. Evaluacion 3. Compra 4. Entrega
°
®°0 . C6
° o ¢L0mo se Py I
¢Como pueden ¢Como se o~ .
¢Como se da a ayuda a los comprar los entrega a los ¢Queé servicio
clientesa : : de atencion
conocer los clientes los clientes la
evaluar la posventa se
productos y oropuesta de productos y propuesta de ofrece?
servicios de la valor? servicios? valor? '

empresa?

Nota: Informacion tomada del libro “Generacion de modelos de negocio”. Fuente:

Osterwalder Alexander & Pigneur Yves (2010). Elaboracién propia.

1.1.2.4. Relacion con los clientes

En esta categoria se describen los tipos de relaciones que la empresa establece con
determinados segmentos de mercado, es decir, las empresas deben definir el tipo de relacién que
van a manejar en su segmento de mercado. En algunos casos, la relacion puede ser personal o
automatizada, por lo que va a depender en relacion a la propuesta de valor. Ademas, las
relaciones con los clientes pueden estar basadas en los siguientes enfoques:

e Captacion de clientes.
e Fidelizacion de clientes.
e Estimulacion de las ventas.

Debido a que, “el tipo de relacion que exige el modelo de negocio de una empresa
repercute en gran medida en la experiencia global del cliente” (Osterwalder & Pigneur, 2010,
pag. 28).

1.1.2.5. Fuentes de ingresos

Es el flujo de caja que genera una empresa en los diferentes segmentos de mercado, dado
que, si los clientes son el centro de un modelo de negocio, las fuentes de ingresos son el
mecanismo de existencia. Por ello, cada fuente de ingresos puede tener un mecanismo de fijacion
de precios diferentes, como: lista de precios fijos, negociaciones, subastas, segun el mercado,

segun el volumen o gestion de la rentabilidad (Osterwalder y Pigneur, 2010).
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Ademas, Osterwalder y Pigneur (2010), indican que cada fuente de ingresos puede tener
un mecanismo de fijacion de precios diferentes, lo que determina cuantitativamente los ingresos
generados. Por lo cual, existen dos mecanismos de fijacion de precios: fijo y dindmico.

Fijo. Los precios predefinidos se basan en variables estaticas.

Dinamico. Los precios cambian en funcién del mercado.

En tal sentido, para calcular los beneficios, es necesario restar los gastos de los ingresos.

1.1.2.6. Recursos clave

Son los activos mas importantes para que el modelo de negocio funcione correctamente,
ademas los recursos clave permiten a las empresas crear y ofrecer la propuesta de valor, para asi
llegar al mercado de manera adecuada, al establecer una relacién concreta con el o los segmentos

de mercado y desde luego percibir ingresos (Osterwalder y Pigneur, 2010).

De acuerdo con Osterwalder y Pigneur (2010), cada modelo de negocio requiere de
diferentes recursos clave, ya que depende de cada propuesta de valor y segmento de mercado.
Por lo cual, los recursos clave pueden ser fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos. Por
ejemplo, la empresa puede hacer uso de ellos u obtenerlos, como se detalla en la siguiente
categorizacion de recursos:

e Fisicos. Incluyen los activos fisicos, como instalaciones de fabricacion, edificios,
vehiculos, maquinas, sistemas, puntos de venta y redes de distribucion.

e Intelectuales. Los recursos intelectuales, como marcas, informacion privada,
patentes, derechos de autor, asociaciones y bases de datos de clientes.

e Humanos. Todas las empresas necesitan de recursos humanos. Por ejemplo, en
los &mbitos creativos que requieren de un alto nivel de conocimientos.

e Econdmicos. Algunos modelos de negocio requieren garantias econémicas, como

dinero en efectivo, lineas de crédito o una cartera de opciones sobre acciones.

1.1.2.7. Actividades clave

Son una serie de actividades clave que la empresa debe llevar a cabo para su correcto
funcionamiento de su modelo de negocio, es decir, son acciones necesarias para crear y ofrecer
una propuesta de valor que llegue eficientemente a los mercados, asimismo, establecer relaciones
con clientes y percibir ingresos. Por lo tanto, son actividades importantes que garantizan el éxito

de las empresas y varian en funcion de cada modelo de negocio. (Osterwalder y Pigneur, 2010).
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1.1.2.8. Asociaciones clave
Es la asociacion a proveedores y socios que contribuyen al funcionamiento eficiente del
modelo de negocio de la empresa, por ello, se crean determinadas alianzas por diversos motivos,
ya sea para optimizar su gestion, reducir riesgos o adquirir recursos apropiados (Osterwalder y
Pigneur, 2010).
Los autores Osterwalder y Pigneur (2010), mencionan cuatro tipos de asociaciones:
1. Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
2. Coopeticion: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.
3. Joint Venture: empresas conjuntas para crear nuevos negocios.
4. Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.

Estas asociaciones son necesarias para muchos modelos de negocios (pag. 38).

1.1.2.9. Estructura de costos

Son todos los costos que implica llevar a cabo el modelo de negocio, en el que se
describen los principales costos al trabajar con un definido modelo de negocio. Por esta razén, la
creacion, la entrega de valor y el mantenimiento de las relaciones con los clientes para la

generacion de ingresos tienen un costo (Osterwalder y Pigneur, 2010).

Ademas, “estos costos son faciles de calcular una vez que se han determinado los
recursos, actividades y asociaciones clave. Sin embargo, algunos modelos de negocio implican
mayores costos que otros” (Osterwalder y Pigneur, 2010, pag. 40).

Lo autores Osterwalder y Pigneur (2010), en su libro “Generacion de modelos de
negocio”, mencionan las siguientes estructuras de costos:

e Costos fijos. Este tipo de costos no varia en funcion del volumen de bienes o
servicios producidos. Por ejemplo, sueldos, alquileres o instalaciones.

e Costos variables. Este tipo de costos varia en proporcién directa al volumen de
bienes o servicios producidos.

e Economias de escala. Son los costos que obtiene una empresa a medida que
crece su produccion, es decir, a mayor produccion menor costo. Por ejemplo, las
empresas grandes se benefician de precios reducidos al comprar al por mayor.

e Economias de campo. Son las ventajas de costos que obtiene una empresa a

medida que aumenta su participacion en gran magnitud. (pag. 41).
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1.1.3. Empresa

1.1.3.1. Concepto. La empresa es considerada como un sistema dentro del cual una
persona o entidad realiza una serie de actividades orientadas a la produccion, comercializacion, y
distribucion de bienes y/o servicios, orientados al logro de un determinado objetivo social, como

satisfacer una necesidad del mercado (Pallares et al., 2005).

1.1.3.2. Clasificacion de las empresas

De acuerdo con Pefia (2022), es importante conocer la clasificacién o tipos de empresas
que servira de gran ayuda para comparar actividades y resultados en relacion a la gestion
empresarial, ademas, conocer e implementar las politicas en base a las normas reguladoras para

cada caso de empresa.

Ademas, Pefa (2022), destaca la siguiente clasificacion empresarial:
Segun su forma juridica. Es la forma juridica que asume legalmente una empresa
teniendo en cuenta la titularidad y la responsabilidad de sus propietarios o socios.
Segun su tamafio. Aqui se dividen segln sus ingresos y nimeros de empleados,
encontrandose en este segmento las micro, pequefias, medianas y grandes empresas.
Segun su capital. Se divide segun la procedencia de su capital ya sea de entidades u
organizaciones publicas, fondos privados, o mixtas (es decir, capital pablico o privado).
Segun su sector econémico. Dentro de esta clasificacién de empresas se divide segun el
sector o participacion economica en el mercado, en que se destacan los siguientes:
e Sector primario: Obtienen productos de la naturaleza, como el sector agrario,
ganadero, pesquero y minero.
e Sector secundario: Se dedica a la transformacion de las materias primas, por
ejemplo, interviene el sector industrial, energético, construccién, entre otros.
e Sector terciario: Se encuentra el sector de servicios como transporte,
comunicaciones, comercio, turismo, entre otros.
e Sector cuaternario: Son los servicios relacionados a la intelectualidad, por
ejemplo, a la informacion, creacién, investigacion, desarrollo e innovacion.
e Sector quinario: En este sector intervienen las entidades u organizaciones sin
fines de lucro, pero son necesarias para la economia del pais, por ejemplo,

servicios de la salud publica, bomberos, educacion, entre otros.
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Segun su tipo o actividad. Segun su actividad econémica se las puede agrupar en:

¢ Industriales. Producen bienes o servicios a partir de su extraccion o produccion,

por ejemplo, la agricultura e industria.

e Servicios. Ofrecen servicios gracias al recurso humano y a los medios materiales,

por ejemplo, empresas de transporte, asesoramiento, ensefianza y sanitaria.

e Comerciales. Estas empresas no producen, pero se encargan de la venta de los

bienes y servicios. Se pueden subdividir en mayoristas y minoristas.

1.1.3.3. Clasificacion de las empresas en Ecuador

En base a la redaccion de Banco Pichincha (2021), es necesario entender como funcionan

los mercados en la economia de un pais, desde su conformacion juridica, sector de actividad o

incluso si es pablica o privada. Aunque una de las formas mas comunes de clasificarlas es de

acuerdo a su tamafio, por lo tanto, en Ecuador, dependiendo de su ubicacion geografica 'y

situacién econdmica en el que operan se las clasifican de la siguiente manera:

Tabla 4.

Clasificacion de las empresas segun su tamafio en Ecuador.

NUmero de Valor bruto en
Tipos de Activos Caracteristicas
colaboradores  ventas anuales
empresa
Igual 0 menor a Hasta Son emprendimientos o
Microempresa 1 a9 empleados . .
$100.000,00 $100.000,00 negocios familiares.
De 10a 49 $100.001,00 a $100.001,00 a  Las pymes (pequefias y
Pequefia i
a empleados $1.000.000,00  $750.000,00 ~ Medianas empresas) por
@ $750.000.00 lo general operan a nivel
S Mediana De50a199  $1.000.001,00 7" nacional en actividades
a hasta de innovacion y es poco
empleados a $5.000.000,00 $3.999.00000  cOMUn que se desarrolle
a nivel industrial.
Son corporaciones de
empleados en adelante $4.000.000,00 muchas veces operan a

nivel internacional.

Nota: Informacion tomada de la pagina web de Banco Pichincha. Fuente: Redaccion Banco
Pichincha (2021, mayo 07).
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1.1.4. Publicidad

1.1.4.1. Concepto. La publicidad es una de las herramientas mas importantes del mundo
del marketing, especialmente al momento de buscar promocion en las empresas, ya sea en
organizaciones sin fines de lucro, instituciones gubernamentales o en personas individuales que
necesitan dar a conocer sus productos o servicios a su publico objetivo, o anunciar informacion

especifica en relacién a sus ideas, mensajes u otros (Thompson, 2005).

1.1.4.2. Historia y origen de la publicidad
A continuacion, se redacta un breve resumen de la historia de la publicidad en base al
articulo “Historia de la Publicidad” redactado y publicado por Ivan Thompson (2005), en
sintesis, se puede mencionar lo siguiente:
La publicidad se origina con el comercio, siendo de igual forma muy
antigua. Desde sus inicios de la publicidad aparece por primera vez en la Grecia
Clasica, debido a la vida ndmada de los primeros comerciantes, al deambular
voceaban la venta de sus mercancias. Posteriormente, se extiende al Imperio
Romano, donde aparece “El Libellus”, antecesor del cartel, en el que se escribia el
mensaje 0 comunicado y se pegaba a la pared como localizador de trabajo o venta.
En el siglo XV1 aparece el periddico con la imprenta, asi la publicidad se
consolida, en el Siglo XVIII la prensa incluye a la publicidad como apoyo de
financiacion, y ya en el Siglo XX la publicidad llega a su maximo apogeo, donde
se ve potenciada con nuevos medios de comunicacion: como el cine, radio, y

television. (Thompson, Historia de la Publicidad, 2005).

1.1.4.3. Desarrollo de la publicidad

Desde tiempos inmemorables, la publicidad a nivel global ha tenido un importante auge
en el mundo empresarial, un claro ejemplo se puede destacar en la Revolucién Industrial, ya que,
debido a la aparicién de nuevas empresas e industrias, desencadend un aumento de produccion,
y, por ende, el aumento de productos circulando en el mercado, lo que significd que estas
empresas busquen estrategias para llegar a un mayor publico para su consumo de bienes

producidos, a través de técnicas publicitarias (Grapsas, 2017).
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Una gran oportunidad para las empresas de publicidad y marketing, ya que en la
actualidad son de gran importancia para impulsar y posicionar la marca o empresa en el mercado

que oferta.

1.1.4.4. Relacion entre publicidad y marketing

De acuerdo con Grapsas (2017), el marketing es el conjunto de estrategias que
implementan las empresas para el logro de sus determinados objetivos, mediante la correcta
planificacion de acciones necesarias para alcanzar el propoésito del negocio. Mientras que, la

publicidad es una herramienta que utiliza el marketing para la implementacion de sus estrategias.

De tal manera, al relacionar la publicidad con el marketing se tiene que ambos trabajan en
conjunto para llegar de forma eficiente a su publico objetivo. Es decir, mientras el marketing
desarrolla estrategias, la publicidad permite alcanzarlas mediante una comunicacion eficiente. De
modo que, se tiene a la publicidad como proposito del marketing en efectuar la venta (Grapsas,
2017).

1.1.4.5. Importancia de la publicidad

La publicidad es un nexo importante entre lo econémico, social y cultural de cada pais,
debido a que la publicidad influye no solo en la compra de productos si no en los habitos de cada
persona (PIMOD, 2017). Por tanto, sin publicidad no existiera la globalizacién, y por ende, no se
conociera de productos o servicios gque se adapten a nuestras necesidades y estilos de vida
(Marketingdirecto.com, 2011).

Ahora bien, en términos empresariales, la publicidad es de gran importancia, ya que
permite posicionar adecuadamente la marca o producto, ademas de obtener una apropiada
percepcion del cliente mediante un mensaje persuasivo, posibilita captar clientes y una vision
clara de su entorno (Colectivo Web, 2021). Sin embargo, su implementacion no siempre es la
correcta debido a la mala publicidad, lo que genera un impacto negativo en su publico objetivo.
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1.1.4.6. Ventajas y beneficios de la publicidad

De acuerdo a varios autores, entre los principales beneficios y ventajas al implementar la

publicidad en relacion al marketing, se pueden mencionar algunas de las siguientes:

v

ISR N N N N S

Impulsa las ventas del negocio.

Construye una marca.

Brinda una imagen corporativa.

Brinda confianza y prestigio.

Brinda a la gente la oportunidad de conocer varias opciones.
Destaca entre la competencia.

Atrae y retiene clientes.

Incrementa y mejora la imagen de la marca.

1.1.4.7. Tipos de publicidad segun su clasificacion

De acuerdo al blog de marketingandweb.es, redactado por Mafiez (2018), menciona la

siguiente clasificacion y tipos de publicidad que existen en relacion a promocionar el negocio:

>

En funcion del contenido. Publicidad informativa, comparativa, transformativa y
emotiva.

En funcion del nimero de anunciantes. Publicidad individual, y colectiva.

En funcion de la actividad del anunciante. Publicidad del fabricante, y de
intermediarios.

En funcion de la naturaleza del anunciante. Publicidad para empresas privadas,
organizaciones sin animo de lucro, y para la Administracion Publica.

En funcion del alcance geografico. Publicidad local, regional, nacional, e
internacional.

En funcion del medio de difusion. Publicidad en internet, impresa, en radio,
televisiva, exterior, telefnica.

En funcion de lo anunciado. Producto, servicio, establecimiento o negocio.
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1.1.4.8. Tipos de publicidad en funcion de medios de difusion

Dentro de los tipos de publicidad se encuentran los medios publicitarios, es decir, los
canales por donde se transmite el mensaje publicitario; de acuerdo con Méfiez (2018), los tipos
de publicidad se basa en los siguientes medios de difusion:

Figura4

Tipos de publicidad en funcién de medios difusion.

* Redes sociales, e-mail, apps moviles,
Publicidad online Youtube, paginas web, buscadores como
Google, entre otros.

* Prensa, revistas, carteles, Flyers, correo

Publicidad impresa directo

* anuncios en radio, y el nuevo formato

Publicidad en radio publicitario en los podcasts.

Publicidad en  Los mas utilizados: Spot, patrocinio,
television publirreportaje y televenta.

+ Vallas publicitarias, lonas publicitarias y

Publicidad exterior e Yy

Publicidad boca a « Opiniones de personas que lo han utilizado.

boca
Publicidad  Es una estrategia de marketing muy utilizada
telefonica. por compafiias de teléfono movil.

Nota. Informacioén tomada del documento “Tipos de Publicidad”. Fuente: (Mafez, 2018).
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1.1.5 Sector La Mariscal

1.1.5.1. Ubicacion geograéfica

De acuerdo al plan espacial “La Mariscal” realizado por la Direccion Metropolitana de
Desarrollo Urbanistico de Quito (2017), se describe que:

“La Mariscal, esta ubicada en el centro — norte de la ciudad de Quito, en la
parte mas baja y plana, con una altitud de 2.790 m sobre el nivel del mar, tiene
como limites las avenidas: Coldn, 12 de Octubre, Patria y 10 de Agosto. La
parroquia Mariscal Sucre esta conformado por los barrios Mariscal Sucre, La
Colon y el sector sur del barrio La Paz” (DMDU, 2017, pag. 1).

Ademas, es considerado como una centralidad de escala metropolitana por su radio de
influencia, siendo una de las zonas con méas variedad de uso de suelo, en especial en el area
turistica, que cuenta con un alto porcentaje de hoteles, hostales, restaurantes, cafeterias, tiendas,

zonas financieras y comerciales” (Direccién Metropolitana de Desarrollo Urbanistico, 2017).

1.1.5.2. Delimitacion del area de estudio.

Seguln la Ordenanza Metropolitana No. 0018 que aprueba la Regularizacion vial, los usos
de suelo y la asignacion de ocupacién del suelo y edificabilidad, para el sector La Mariscal en su
Articulo 1 indica que “se entiende como sector La Mariscal dentro de los limites: Av. Patria al
Sur; Av. Orellana al Norte; Av. 10 de Agosto al Occidente; Av. 12 de Octubre y Coruiia al
Oriente, dentro del area urbana de la ciudad de Quito” (Direccion Metropolitana de Desarrollo

Urbanistico, 2017). Como se visualiza en la siguiente figura 5.
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Figura 5

Delimitacion del sector La Mariscal
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Nota: Informacion tomada desde Fuente y Elaboracion: Equipo Plan Especial “La
Mariscal”-STHV-DMDU-2017

1.1.5.3. Actividades Economicas en el sector La Mariscal

El sector La Mariscal es una zona con una alta diversidad de actividades econdémicas y de
altos niveles de aglomeracion, por tal motivo, estas actividades se caracterizan primordialmente
por la existencia de negocios de escala Micro-empresarial. Sin embargo, para un facil estudio de
los sectores econdémicos, segun el Plan especial “La Mariscal” (2017), se tomé cuatro sectores
estratégicos de estudio donde se desarrollan diferentes actividades econémicas.

Sector 1. Se localiza de Sur a Norte en la Av. Patria hasta la calle Veintimilla, al Oeste en
la Av. 10 de Agosto, y finaliza al Este con la Av. Amazonas. De los cuales cuenta con 427
predios destinados a actividades econémicas. Donde, prevalece los establecimientos comerciales,
seguidos por actividades como parqueaderos privados y agencias de viajes. (Direccién

Metropolitana de Desarrollo Urbanistico, 2017, pag. 60).
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Sector 3. Se ubica al norte del sector La Mariscal. Los limites son: al Norte la Av.
Orellana hasta al Sur la Av. Colon, al Oeste la Avenida 10 de Agosto, y culmina al Este con la
Avenida Amazonas. De los cuales cuenta con 163 predios destinados a actividades econémicas,
en el que predominan la mayor cantidad de predios destinados a usos de comercio, parqueaderos
privados y establecimientos de capacitacion o institutos educativos (Direccion Metropolitana de
Desarrollo Urbanistico, 2017, pags. 62-63).

Sector 5. Se ubica en el centro del sector La Mariscal. Los limites son: al Norte la Av.
Colon, al Sur la calle Foch, al Oeste limita con la Av. Amazonas, y finaliza al Este con la Av. 6
de Diciembre. De los cuales cuenta con 239 predios destinados a actividades econdémicas, en el
que igual a los anteriores sectores analizados, el comercio es la actividad econémica que
predomina, seguido por centros de diversion nocturna y establecimientos de alojamiento
(Direccion Metropolitana de Desarrollo Urbanistico, 2017, pag. 64).

Sector 8. Se ubica al Sur de la zona de la Mariscal. Los limites son: al Norte la calle
Veintimilla, al Sur la Av. Patria, al Oeste limita con la Av. 6 de Diciembre, y finaliza al Este con
la Av. 12 de Octubre. De los cuales cuenta con 447 predios destinados a actividades econémicas,
en el que igualmente la mayor cantidad de establecimientos estan destinados a usos de comercio

(Direccion Metropolitana de Desarrollo Urbanistico, 2017, pag. 66).

De tal manera, la informacion encontrada en base al estudio Plan especial: La Mariscal
(2017) en cuéanto a la ubicacion, delimitacion geografica, estudio de suelo y actividades
econdmicas segun los subsectores, va a permitir recopilar informacién necesaria para lograr

definir el nimero de poblacién de estudio.
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1.2. Marco Conceptual
1.2.1. Modelo de negocio.

Empleando las palabras de Osterwalder (2010), el modelo de negocio “define las bases
sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor” (pag. 14).

De manera que, un modelo de negocio es una herramienta necesaria para las empresas u
organizaciones, ya que permite determinar la forma de crear y agregar valor para los clientes,
gestionar una planificacion ordenada y estructurada de las actividades primordiales que se debe
realizar para que la empresa funcione eficientemente, y genere ingresos para sus beneficios y de

sus grupos de interés (Mejia et al., 2015).

1.2.2. Target

La palabra “target” viene del idioma inglés que quiere decir “objetivo”, al relacionarlo
con el marketing hace referencia al pablico objetivo. En el cual, engloba una serie de preguntas
en cuanto a preferencias, costumbres, estilos de vida y especificamente a quien se dirige, para
segmentar adecuadamente el mercado y determinar cuanto esta dispuesto a pagar el cliente por el
producto o servicio brindado (Borges, 2017).

Ahora bien, al conceptualizarlo, se puede decir que es el conjunto de personas con
comportamientos, experiencias y preferencias en comun, y generalmente se lo implementa en el
marketing para determinar su nicho de mercado que con su producto y/o servicio va a satisfacer

una necesidad en el mercado, y por ende generar ingresos (Jaramillo et al., 2018).

1.2.3. Coopeticion

Es una forma de alianza estratégica de los negocios entre diferentes agentes para obtener
beneficios mutuos, incluida la competencia hasta un cierto punto de compartir intereses para
aliarse y buscar oportunidades dentro del mismo sector. Siendo de esta forma, un nuevo enfoque
de los negocios implementarla en las relaciones de trabajo en equipo y apoyo, lo que determina
deducir que la competicion es lo que motiva a la cooperacion. Por lo cual, se debe implementar
como estrategia empresarial ya que permite equilibrar los riesgos de la competencia y generar
beneficios (Chim y Batista, 2016).
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1.2.4. Joint Venture

El término Joint Venture, se puede traducir como negocio conjunto, inversion conjunta o
colaboracién empresarial. Es una forma de asociacion estratégica temporal, en el corto, mediano
0 largo plazo de organizacion. En el que se agrupan varias personas o empresas bajo la misma
administracion, pero sin perder su individualidad e independencia juridica, su implementacién se
da en el caso de una mayor inversion financiera, un mejor control de procesos, reforzar los
recursos humanos, fisicos o econdmicos, asi como disminuir el riesgo, con el fin de producir los

beneficios requeridos para el fortalecimiento de su gestion empresarial (BBVA, 2023).

1.2.5. Branding

El branding es el proceso de construir y dar sentido a la marca en relacion a conceptos,
simbolos o ideas que permita transmitir estratégicamente la idea de su producto, asimismo,
generar la clave fundamental para vincular al publico con la marca a través de la experiencia. Por
tal razon, el branding consiste en definir los elementos que componen la marca, alinearlos con el
modelo de negocio para comunicar de manera idonea al publico interno y externo para la

creacion de valor (Doppler, s.f., pag. 9).

1.2.6. Innovacion empresarial

En términos empresariales, la innovacion es la mejora de procesos, productos o servicios
para competir estratégicamente en el mercado, por tal razén, la innovacién permite implementar
una herramienta adecuada para la explotacion de nuevas ideas diferenciadoras como una
oportunidad de posicionamiento en el mercado. Por lo tanto, es primordial que los empresarios o
emprendedores busquen fuentes y alternativas de innovacion para gestionar las oportunidades
con éxito (Bernasconi, 2015).

1.2.7. Microempresa

“La microempresa es una unidad de produccién de bienes y/o servicios que han
demostrado ser un medio efectivo para dinamizar las actividades productivas en la sociedad, y
Ocupan un lugar preponderante tanto en los paises en crecimiento como desarrollados” (Sumba

& Santistevan, 2018, pag. 324).
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1.2.8. Fiabilidad

La fiabilidad se define como la probabilidad del buen funcionamiento dentro de algun
contexto. Es decir, se define como la probabilidad de que algo determinado funcione
apropiadamente durante algin tiempo, puesto que, es necesario el uso de la Probabilidad y la
Estadistica para el estudio de la Fiabilidad, por ejemplo, de acuerdo a base de datos analizados

determinar patrones de error o tiempo de vida util en algunos productos (Canelo, 2021).

1.2.9. Viabilidad

La viabilidad puede tener varios conceptos dependiendo del contexto que aplica, sin
embargo, todos llegan a la conclusion si es viable o no realizar un plan o proyecto. En este caso,
para elaborar un proyecto y conseguir su posible financiacion se debe analizar dos aspectos
importantes para su ejecucion, la viabilidad, el impacto cientifico y social, que al momento de
desarrollar la propuesta debe estar clara, objetiva y fundamentada en datos de evaluacion, de tal
forma que el evaluador dara su nivel de confianza y aprobacion; de igual forma la viabilidad
ayuda a determinar si el proyecto cuenta con un riesgo razonable para alcanzar los objetivos

planteados (Urtasun y Franco, 2018).

1.2.10. Benchmarking

Para Spendolini (2005), el benchmarking es una herramienta esencial para la basqueda de
ideas, estrategias 0 modelos para el mejoramiento de la organizacion en base a procesos
continuos y sistematicos que permita evaluar y comparar productos, servicios y procesos con
empresas con mayor representacion en el mercado, con el fin de adoptar los mejores métodos en
la propia organizacion y ser ventajosamente mas competitivos. Entre los aspectos mas

importantes a revisar en el benchmarking son: la calidad, la productividad y el tiempo.

1.2.11. Qutsourcing

Es un término en inglés, que en espaiiol quiere decir “subcontratacion”. También
conocido como “Tercerizacion de servicios”.

El outsourcing es una estrategia de gestion empresarial que implica la contratacion de
determinadas actividades de externalizacion necesarias para la elaboracion de bienes o servicios,
mediante acuerdos o contratos con empresas de elevado desempefio para el desarrollo de ciertas
actividades productivas que anteriormente se realizaban dentro del negocio principal, con la

finalidad de ser empresas mas competitivas, y exitosas (Angies, 2015).
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Capitulo 1l

Metodologia de la Investigacion

2.1 Disefio de la investigacion

El presente trabajo de investigacion se realiza con un disefio de enfoque mixto, al utilizar
el enfoque cuantitativo y cualitativo, en el planteamiento del problema con la pregunta de
investigacion, y en los objetivos que se quiere alcanzar; al contextualizar con la fundamentacién
tedrica, al recolectar y compilar datos mediante la técnica de investigacion, que de acuerdo a la
poblacion de estudio se aplica la encuesta y se toma una muestra para aplicar el instrumento de
investigacion, que mediante el método estadistico se procede al analisis e interpretacion de los

resultados, para desarrollar la propuesta a través del modelo Canvas.

2.2 Metodo de investigacion

El presente proyecto se fundamenta en el método cientifico, ya que nace desde la
observacion con la percepcion del problema, que al investigar en fuentes de informacién
confiables y actualizadas en el planteamiento del problema desde su entorno macro a lo micro,
hasta llegar al nivel local en el sector de estudio se obtiene un conocimiento metodico para la
formulacion con la pregunta de investigacion, determinar con la idea a defender la solucion del
problema a través de la propuesta, que en base a datos recolectados y compilados se podra

analizar su viabilidad a fin de alcanzar los objetivos de la investigacion.

2.3 Tipo de disefio de investigacion
2.3.1 Investigacion de Campo

El disefio de investigacidén de campo se realiza al momento de determinar la poblacion de
estudio desde fuentes de informacién primarias, para la recoleccion de datos en el sector de
estudio con el analisis de las causas y efectos del problema, por lo que, a través de una encuesta
se va a obtener la informacion necesaria para el estudio del proyecto, y en base a los resultados
obtenidos, tener sustento para dar solucion al problema a través de la propuesta.
2.3.1 Investigacion Bibliografica

El tipo de investigacion bibliografica se aplica al momento de buscar informacion desde
fuentes primarias o secundarias, es decir, las fuentes primarias que se aplican en relacion a datos
estadisticos e informacion verificada del problema de investigacion, mientras que las fuentes

secundarias son los libros, revistas, articulos cientificos, entre otros, que permite fundamentar y
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dar sustento en el marco tedrico en relacion al tema del proyecto y a la informacion presentada

en la determinada investigacion.

2.4 Nivel de investigacion
2.4.1 exploratorio — descriptivo

Determina el nivel de investigacion que se quiere alcanzar de acuerdo al tema 'y problema
de investigacion.

Por tal motivo, el nivel exploratorio son los antecedentes que se tiene del tema de
investigacion que surge desde la observacion de un problema del que se tiene poco conocimiento
0 no se conoce el origen exacto del mismo, sin embargo, al momento de encontrar informacién
suficiente se va a obtener un nivel de investigacion descriptivo del porqué de los sucesos, desde
una argumentacion sustentada, es decir, se va a obtener un conocimiento mas profundo y
cientifico, que permite formular el problema con la pregunta de investigacién, asi como plantear
los objetivos que se debe alcanzar en el desarrollo del proyecto de investigacion.

2.5 Unidad de analisis

La unidad de analisis se basa en la poblacion de estudio para la creacion de la empresa
“GrafiKty Publicidad” en el sector La Mariscal del Distrito Metropolitano de Quito, en el que se
va estudiar su publico objetivo que son para empresas mipymes o negocios de emprendimiento
gue necesiten promocionar su negocio, producto o servicio.

2.5.1 Poblacion

De acuerdo con informacion de la Administracion Zonal La Mariscal (2021), el sector La
Mariscal cuenta con 2237 establecimientos destinados para actividad econémica. Por lo tanto,
para efectos de investigacion la poblacion de estudio es de 2237, ya que se necesita que todo el
sector de La Mariscal se pueda reactivar.

2.5.2 Muestra
Ahora bien, al ser la poblacion de estudio 2237, una elevada cantidad, se procede a sacar

el tamafio de la muestra a través de la siguiente formula finita:

Zz*p*q*N
Ce2(N—-1D)+2Z%2xpx*q

n
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N = 2237

Z =196 al 95% de confianza

e = 5% de margen de error

p = 50% de probabilidad de éxito

g = 50% de probabilidad de fracaso

n="2?
Calculo del tamaro de la muestra:

B (1,96)2 % 0,5 % 0,5 * 2237
~(0,05)2 % (2237 — 1) + (1,96)2 % 0,5 = 0,5

n

2841
=655

n =328

En base a la formula de poblacidn finita para el calculo de la muestra, refleja un tamafio

de 328 negocios de actividades econdmicas a ser encuestados.

2.6 Técnica de investigacion
2.6.1 Encuesta

La encuesta es considerada una técnica propia del disefio de investigacion de campo. Por

lo cual, se va a implementar la encuesta a 328 negocios en el sector de la Mariscal de Quito.

2.7 Instrumento

2.7.1 Cuestionario estructurado

Encuesta para la creacion de “GrafiKty Publicidad” en el sector La Mariscal DMQ.

Obijetivo de la encuesta. La presente encuesta tiene como propoésito recopilar

informacion para la viabilidad de la creacion de una empresa de publicidad en el sector La

Mariscal del Distrito Metropolitano de Quito.

Por consecuencia, se adjunta el formato de la encuesta en Anexos.
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2.8 Analisis de resultados
La encuesta se realiz6 a 328 negocios del sector La Mariscal DMQ.
Preguntas generales
1. ¢Qué cargo ocupa en la empresa?
Tabla 5.

Frecuencia de cargos a las empresas encuestadas.

Cargo empresarial Frecuencia Porcentaje
Gerente o0 propietario 121 37%
Administrador/a 114 35%
Secretaria/o 29 9%
Recepcionista 36 11%
Ejecutivo/a de ventas 18 5%
Otro 11 3%

Total 328 100%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracién propia del autor.
Figura 6

Porcentaje segun la ocupacion de la persona en la empresa encuestada.

m Gerente 0

propietario
®m Administrador/a

Secretaria/o
m Recepcionista
u Ejecutivo/a de

ventas
Otro

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

Andlisis e interpretacion.

En base a los resultados obtenidos de los 328 negocios encuestados, se determina el
porcentaje de las ocupaciones o cargos de las personas encargadas de la administracion, gerencia
0 ventas en las empresas encuestadas. En el cual, el 37% ocupan el cargo de gerente o

propietario del negocio, el 35% de administrador, el 11% en el cargo de recepcionista, el 9% en
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el cargo de secretaria, el 5% en ventas, y el 3% en otros cargos empresariales. En el cual,

brindaron informacion fundamental y necesaria para la investigacion requerida en el campo de la

publicidad requerida en el negocio o empresa.
2. ¢Cuél esel giro o actividad principal de la empresa?

Tabla 6.

Actividad o giro del negocio encuestado
Actividad o giro del negocio Frecuencia Porcentaje
Actividades comerciales al por mayor y menor 82 25%
Servicios turisticos, de alojamiento y eventos 21 7%
Servicio de alimentos y restaurantes 46 14%
Venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos 32 10%
Venta de accesorios y mantenimiento de bicicletas 11 3%
Reparacion de vehiculos automotores y motocicletas 7 2%
Actividades profesionales, cientificas y técnicas. 39 12%
Actividades manufactureras 4 1%
Servicio de mensajeria y envio de paquetes 18 5%
Servicio de seguridad privada 14 4%
Otros servicios 53 16%

Total 328 100%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

Figura7
Porcentajes segun la actividad o giro del negocio encuestado.
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Analisis e interpretacion.

Segun el resultado de la encuesta a 328 negocios, se puede evidenciar que el 25%
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pertenece a actividades comerciales, donde inmersa la venta de articulos al por mayor o menor;

el 16% a otros servicios, como Opticas, lavanderias, farmacias, papelerias, entre otros; el 14% a

actividades de alimentos y restaurantes, el 12% a actividades profesionales y técnicas, el 10% a

la venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos, y el 7% a servicios turisticos y alojamiento.
Por lo tanto, se determina trabajar con empresas de las actividades en mencidn, ya que cuentan
con una mayor frecuencia en la encuesta, especialmente con empresas destinadas a la venta de

bienes y servicios, como la venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos, de servicios como

cafeterias y profesionales como dpticas.

3.

¢ Cual es su Género?
Tabla 7.
Género de las personas en las empresas encuestadas

Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 178 54,35%
Femenino 150 45,65%

Total 328 100,00%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

Figura 8
Porcentaje segun el género de las personas en las empresas encuestadas

Femenino - ®m Masculino
46% Masculino

54% = Femenino

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.



Analisis e interpretacion
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Los resultados de la encuesta, reflejan que el 46% son del género femenino, mientras que

el 54% son del género masculino, lo que indica que los hombres lideran con un mayor porcentaje

en la poblacién econdmicamente activa del sector, al ser propietarios o administradores de sus

negocios. Sin embargo, no es mucha la diferencia en comparacion con el porcentaje de las

mujeres, lo que refleja que las mujeres en la actualidad tienen un gran terreno y forman parte

esencial del sector econdmico y productivo del sector La Mariscal.

4. ¢En qué rango de edad se encuentra?

Tabla 8.

Frecuencia de rango de edades segun los encuestados.

Rango de edades Frecuencia Porcentaje
19 - 25 afios 53 16%
26 - 35 afios 128 39%
36 - 45 afios 103 32%
46 - 55 afos 36 11%
56 - 65 afnos 7 2%
Total 328 100%

Fuente: Encuesta del proyecto presente (2023). Elaboracion propia del autor.

Figura 9

Frecuencia de rango de edades segun los encuestados
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Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
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Analisis e interpretacion.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, indica que el 39% de los encuestados en sus
negocios oscilan entre los 26 a 35 afios; el 32% entre los 36 a 45 afios; el 16% entre los 19 a 25
afios; el 10% entre los 46 a 55 afios; y un 3% de 56 a 65 afios. Lo que denota que existe un mayor
grupo de personas economicamente activas entre los 26 a los 35 afios de edad, administrando u

ocupando cargos importantes en las empresas del sector La Mariscal.

Preguntas claves para la creacion de la empresa de publicidad:

1. ¢Cree usted necesario contratar los servicios de publicidad como estrategia de

marketing para impulsar las ventas en su negocio?

Tabla 9.
Frecuencia de criterio en contratar los servicios de publicidad.
Criterio Frecuencia Porcentaje
Si 299 91%
No 29 9%
Total 328 100%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracién propia del autor.

Figura 10
Porcentajes segun el criterio en contratar los servicios de publicidad.

mSi mNo

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
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Analisis e interpretacion.

De acuerdo con los resultados de la encuesta en el sector, se determina que el 91% esta de
acuerdo en contratar los servicios de publicidad como estrategia de marketing para impulsar las
ventas en su negocio, mientras que el 9% no esta de acuerdo. Sin embargo, existe un mayor
porcentaje que esta interesado en adquirir los servicios de publicidad, lo que significa que la

empresa tendra una favorable acogida con la propuesta de valor entre su pablico objetivo.

2. ¢Para usted es importante la creacion de un logo profesional que llame la atencién
entre los usuarios o clientes?
Tabla 10.
Frecuencia de la importancia de crear un logo profesional

Criterio Frecuencia Porcentaje
Si 303 92%
No 4 1%

Tal vez 21 7%

Total 328 100%

Fuente: Encuesta del proyecto presente (2023). Elaboracion propia del autor.

Figura 11

Porcentaje segun la importancia de crear un logo profesional
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Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
Analisis e interpretacion.
De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 92% de los encuestados indican que si es

importante la creacion de un logo profesional que logre impactar entre sus clientes. Y solo un 7%
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no esta de seguro de la importancia de contar o crear uno que se logre diferenciar entre sus
competidores. Lo que indica que la propuesta del proyecto puede conseguir una buena

aceptacion entre su segmento de mercado.

3. ¢Cree usted necesario invertir en publicidad para el crecimiento de sus ventas?
Tabla 11.

Frecuencia del criterio sobre invertir en publicidad

Criterio Frecuencia Porcentaje
Si 250 76%
No 29 9%

Tal vez 50 15%

Total 328 100%

Fuente: Encuesta del proyecto presente (2023). Elaboracion propia del autor.

Figura 12

Porcentajes segun el criterio de invertir en publicidad

mSj
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Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

Anadlisis e interpretacion.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, se evidencia que el 76% de los encuestados
si esta de acuerdo en invertir en publicidad, mientras que el 9% no esté de acuerdo, y el 15% no
estd seguro de invertir en publicidad, lo que refleja un problema en los negocios, ya que en base
al problema de estudio invertir en publicidad es de gran importancia para aumentar las ventas o

generar un importante crecimiento de la empresa.
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4. ¢Cuél seria el motivo para requerir los servicios de publicidad?
Tabla 12.
Frecuencia sobre el motivo de requerir servicios de publicidad.

Motivo Frecuencia Porcentaje
Aumentar las ventas 93 28%
Atraer y fidelizar al cliente 100 30%
Promocionar efectivamente los productos o servicios 103 32%
Crear una marca reconocida en el mercado 32 10%

Total 328 100%

Fuente: Encuesta del proyecto presente (2023). Elaboracion propia del autor.
Figura 13

Porcentajes segun el motivo de requerir servicios de publicidad.
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Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

Analisis e interpretacion.

Segun los resultados de la encuesta, se observa que los motivos para requerir los servicios
de publicidad tienen porcentajes similares con una diferencia minima entre ellos, como son los
de promocionar efectivamente los productos o servicios con un 32%, atraer y fidelizar al cliente
con un 30%, y aumentar las ventas con un 28%, mientras que el 10% prefieren implementarla
para crear una marca reconocida en el mercado. Lo que indica que las empresas encuestadas
entienden la importancia de requerir los servicios de publicidad, ya que si no se promociona
efectivamente no se va a lograr captar y fidelizar al cliente, y por ende no va a aumentar las
ventas. Por lo tanto, la empresa en estudio de creacion debe implementar estrategias de acuerdo a

la necesidad del cliente de promocionar efectivamente.
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5. ¢En cual empresa de publicidad del sector, habitualmente usted compra o adquiere
los servicios publicitarios?
Tabla 13.
Empresas de publicidad en el sector o localidad.

Empresas de publicidad Frecuencia Porcentaje

Imprenta Visién 50 15%
Imprenta Master 21 %
FinalArte 29 9%
Imprenta Nueva Imagen Digital 25 8%
Imprenta Ecografica 18 5%
Easy Print's 43 13%
Graficas Ulloa 25 8%
Impresiones Colores 14 4%
Grafinsa 21 7%
Luma Servicios 7 2%
Imprenta Mariscal 11 3%
Otras empresas de publicidad 50 15%
Ninguna 14 4%
Total 328 100%

Fuente: Encuesta del proyecto presente (2023). Elaboracion propia del autor.
Figura 14

Empresas de publicidad en el sector o localidad.
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Nota: Datos obtenidos de la encuesta en el sector de estudio. Elaboracién propia.



Analisis e interpretacion.
De acuerdo con los resultados de la encuesta realizada a los 328 negocios, se evidencia

que la empresa de publicidad “Imprenta Vision” con 50 de frecuencia 'y un 15%, es una de las
favoritas en el sector la Mariscal junto a Easy Print’s con 43, es decir, un 13% y FinalArte con
un 9%, sin embargo, el 15% de los encuestados adquieren los servicios de publicidad en otras
empresas locales, y solo el 4% no tiene una empresa de publicidad definida. No obstante, esta
informacion es de gran relevancia para investigar a la competencia en el sector publicitario e

implementar ventajas competitivas mediante el benchmarking.
6. ¢Cual ha sido la experiencia con la empresa de publicidad mencionada en la

pregunta anterior?

Tabla 14.
Frecuencia segun la experiencia obtenida en las empresas de publicidad.

Criterio Frecuencia  Porcentaje
Muy buena 121 37%
Buena 143 43%
Regular 53 16%
Deficiente 7 2%
Mala 4 1%
Total 328 100%

Fuente: Encuesta del proyecto presente (2023). Elaboracion propia del autor.

Figura 15
Porcentajes segun la experiencia obtenida en las empresas de publicidad.
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Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

56
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Analisis e interpretacion.

En base a los resultados obtenidos de la encuesta, se puede evidenciar que generalmente
la experiencia con las empresas de publicidad donde se adquiere los servicios de publicidad ha
sido Buena con un 43%, un 37% ha sido Muy Buena, y el 16% ha sido regular. Por lo tanto, se
observa que muchas de las empresas contratadas dan un buen servicio, sin embargo, el 16%
siendo regular, da a entender que algunas de estas empresas estan fallando en brindar un buen
servicio, ya sea en calidad, precios u otros motivos. Lo que significa que la empresa en creacion

debe implementar una propuesta de valor que supere las expectativas del cliente.

7. ¢Para usted que caracteristica es prioridad al momento de escoger una empresa de

publicidad?

Tabla 15.

Criterio sobre la caracteristica principal en una empresa de publicidad.

Criterio Frecuencia Porcentaje
Precios accesibles 89 27%
Servicio de calidad 160 49%
Mejor asesoria publicitaria 57 17%
Credibilidad y reputacion empresarial 21 7%
Total 328 100%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
Figura 16

Porcentajes segun la caracteristica principal en una empresa de publicidad.
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Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
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Analisis e interpretacion.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, se determina la caracteristica prioritaria al
momento de escoger una empresa de publicidad como favorita. En el cual, el 49% indican como
prioridad un servicio de calidad, un 27% con precios accesibles, un 17% que brinde una mejor
asesoria publicitaria, y un 7% que la empresa tenga credibilidad y reputacion empresarial. Por lo
tanto, la empresa se debe enfocar en brindar un servicio o trabajo de calidad, ya que de aqui nace

el poder brindar una mejor asesoria, asi como generar un alto nivel de confianza en sus clientes.

8. ¢Con que frecuencia envia a elaborar productos de publicidad, como tarjetas de
presentacion, folletos, dipticos informativos, volantes, u otros?
Tabla 16.

Frecuencia de tiempo en elaborar productos de publicidad.

Frecuencia de tiempo Frecuencia Porcentaje
Semanal 18 5%
Mensual 71 22%
Bimestral 39 12%
Trimestral 89 27%
Semestral 61 18%
Anual 50 15%
Total 328 100%
Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
Figura 17
Frecuencia de tiempo en elaborar productos de publicidad.
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Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
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Analisis e interpretacion.

En base a los resultados obtenidos de la encuesta, se estudia la frecuencia que las
empresas del sector envian a elaborar publicidad. En el cual, el 27% indica que frecuentemente
envian a elaborar trimestralmente, el 22% mensualmente, el 19% semestralmente, el 12% cada
cierto 2 meses, el 15% cada afio; mientras que solo el 5% indican que envian a elaborar
semanalmente. Por el cual, para realizar un presupuesto de ventas, se lo podria realizar tomando

de referencia este dato.

9. ¢Cuanto invierte o paga por publicidad, en base a la frecuencia seleccionada en la

pregunta anterior? Escoja entre el siguiente rango de precios en dolares:

Tabla 17.
Frecuencia de cuénto pagan por publicidad.
Rango de inversion Frecuencia Porcentaje
$ 15,00 a $ 30,00 93 28%
$ 30,00 a $50,00 71 22%
$ 50,00 a $ 80,00 68 21%
$ 80,00 a $120,00 57 17%
$120,00 en adelante. 39 12%
Total 328 100%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
Figura 18

Porcentajes segun la frecuencia de cuanto pagan por publicidad.

12%

28%
m $15,00a$ 30,00

17%
® $ 30,00 a$ 50,00

$50,00 a $ 80,00
= $ 80,00 a $120,00

21% 22%  $120,00 en adelante.

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
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Analisis e interpretacion.

De igual forma, en base a la pregunta anterior se obtiene los datos segun la frecuencia de
cuanto invierten o pagan por publicidad. En el que se refleja un 28% que generalmente pagan un
monto en el rango de $15 a $30 dolares, el 22% y 21% de $30 a $80 délares. Lo que significa
que no es muy elevada la cantidad dispuesta a invertir por publicidad, siendo el 17%y 12% de
$80 dolares en adelante. Por lo tanto, la informacion se tomara como dato fundamental para

generar un presupuesto de ventas tomando de referencia los rangos de inversion seleccionados.

10. Entre los siguientes productos promocionales, ¢ Cual seria la cantidad que usted
requeriria para promocionar su negocio?

Tabla 18.

Cantidad de productos promocionales que las empresas enviarian a realizar.

Cantidad Articulos promocionales Frecuencia
en unidades Tazas Tarjetas de Follet_os, _ '
Esferos Agendas Llaveros person Tomatodos presentac. o dipticos Absoluta  Decimal Porcentaje
100 a 200 150 157 135 200 171 82 143 1037 0,45 45%
300 a 500 103 111 107 82 103 50 57 613 0,27 27%
600 a 1000 61 46 71 36 43 153 89 499 0,22 22%
Mas de 1000 14 14 14 11 11 43 39 146 0,06 6%
Total 2296 1 100%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
Figura 19
Cantidad de productos promocionales que enviarian a realizar.

® 100 a 200 unidades

® 300 a 500 unidades
600 a 1000 unidades

® Més de 1000 unidades

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
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En base a la pregunta formulada sobre cuél seria la cantidad que enviarian a elaborar los

articulos promocionales en mencion, se logra determinar que existe un mayor porcentaje de 45%

que enviarian a realizar una cantidad de 100 a 200 unidades, mientras que el 27% de 300 a 500

unidades, el 22% de 600 a 1000 unidades (siendo un rango bastante bueno) y solo el 6%

enviarian a realizar mas de 1000 unidades. De igual forma, estos valores nos serviran para crear

un presupuesto de ventas en relacién al rango de preferencia seleccionado de hasta 200 unidades

de cada producto promocional.

11. Entre los siguientes servicios publicitarios, ¢En cual o cudles estaria interesado

adquirir para su negocio?

Tabla 19.
Frecuencia de servicios de publicidad que estarian interesados los encuestados
Servicios publicitarios Frecuencia Porcentaje
absoluta
Creacion de un logo profesional y/o Disefio grafico 82 8,9%
Articulos promocionales, como: tazas, esferos, llaveros, etc. 143 15,6%
Publicidad impresa, como: volantes, dipticos, folletos, etc. 160 17,5%
Tarjetas de presentacion 132 14,4%
Decorativos en vinil 96 10,5%
Marketing digital 125 13,6%
Banners o lonas publicitarias 135 14,8%
Credenciales o sefialéticas 39 4,3%
Etiquetas 4 0,4%
Total 916 100%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.
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Figura 20

Servicios de publicidad que estarian interesados en adquirir.

Etiquetas I 0,4%
Credenciales o sefaléticas N 4%
Banners o lonas publicitarias [ 15%
Marketing digital R 14%
Decorativos en vinil [N 11%
Tarjetas de presentacion [ 14%
Publicidad impresa, como: volantes, dipticos,.. [ 18%
Articulos promocionales, como: esferos, llaveros,.. [ 16%
Creacion de un logo profesional y/o Disefio grafico [N 9%
0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

Anélisis e interpretacion.

Segun los resultados de la encuesta a 328 negocios, se evidencia que los porcentajes por
requerir los determinados servicios de publicidad no varia mucho. Lo que significa que todos los
servicios publicitarios propuestos tienen una gran acogida entre las empresas encuestadas. Sin
embargo, el servicio de realizar credenciales o sefialéticas no seria una buena opcion al tener solo
un 4%. De igual forma, se logra evidenciar que muy pocas empresas con el 9% estan interesados
en crear un logo profesional, ya que muchas de ellas cuentan con uno o prefieren realizarlo de

forma empirica, es decir, sin la asesoria profesional en disefio grafico.

12. ¢ Por qué medio le gustaria que se informe sobre nuestras promociones y servicios

publicitarios?

Tabla 20.
Canales de preferencia para informacion sobre los servicios de publicidad.
Canales Frecuencia Porcentaje
Redes sociales, como Facebook e Instagram 175 53%
Whatsapp o Telegram 61 18%

Pagina web o tienda virtual 25 8%
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Correo electronico 39 12%
Tienda Fisica 29 9%
Total 328 100%

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

Figura 21
Canales de preferencia para informacion sobre los servicios de publicidad.

® Redes sociales, como
Facebook e Instagram

® Whatsapp o Telegram
m Pagina web o tienda
virtual

Correo electrénico

m Tienda Fisica

Fuente: Encuesta del presente proyecto (2023). Elaboracion propia del autor.

Analisis e interpretacion.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, se puede observar que el 53% de los
encuestados prefieren encontrar informacion sobre nuestras promociones en las redes sociales
como Facebook o Instagram, el 18% mediante Whatsapp que es la aplicacion comiunmente
utilizada y una importante herramienta de comunicacién personal y profesional. Por lo tanto, se
debe crear una pagina de la empresa en Facebook e Instagram que son las redes sociales
comunmente utilizadas, asi como crear un catalogo de los productos de publicidad en oferta en la
aplicacion de WhatsApp Business con toda la informacion pertinente como precios,
caracteristicas, asi como la direccion de la tienda fisica, y de ser posible una herramienta de pago

electronico que beneficie a la empresa y al cliente.
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Capitulo 111
Propuesta

3.1. Segmentacion de mercado
3.1.1. Geogréficas
Ciudad: Quito

Parroquia: La Mariscal
Clima: El sector La Mariscal cuenta con un clima templado, ubicado dentro de la

categorizacion del clima Montano Seco, con una altitud entre 2.000 y 3.000 m., y su temperatura
promedio oscila entre 8° C. a 18° C. (Secretaria de Ambiente DMQ, 2016).
Cantidad de poblacidn: 2237 establecimientos comerciales, en base al estudio

poblacional de la unidad de analisis.

Figura 22
Captura de la ubicacién del Sector La Mariscal de Quito.
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3.1.2. Demograficas

Edad: De 19 a 65 afios.

Género. Masculino y Femenino

Ocupacion. Es dirigido para emprendedores o empresarios del sector La Mariscal de
Quito, en las diferentes ocupaciones empresariales como gerentes, administradores o cualquier
ocupacion que tenga relacién directa con la empresa.

Educacion. Instruccién secundaria, estudiantes universitarios y egresados profesionales.

Profesidn. Para todo tipo de profesion, relacionadas a actividades profesionales,
cientificas y técnicas.

Nacionalidad. De cualquier nacionalidad que administren una empresa dentro del
territorio ecuatoriano.

Ingresos. Segln sus ventas. En base a la pregunta de la encuesta, se conoce cuanto pagan
o invierten generalmente por publicidad en los negocios, en el que se determina el rango de $15 a

$120 ddlares con una frecuencia no muy variada en estos precios.

3.1.3. Psicograficas

Estilo de vida. Para negocios que desean encontrar una estrategia efectiva de publicidad,
en el que se logre impactar a usuarios o clientes con su producto, servicio o negocio.

Personalidad. Personas emprendedoras, competitivas y entusiastas en generar ventas a
través de la elaboracion o adquisicion de productos de publicidad.

Beneficios Producto o Servicio. La empresa “GrafiKty Publicidad” busca brindar
adecuadas estrategias de marketing a través de estrategias de branding para solucionar
necesidades de publicidad y marketing al cliente.

Uso del Producto. “GrafiKty Publicidad” implementa diversos servicios de publicidad,
como son: Disefio gréfico, publicidad impresa, banners o lonas publicitarias, vinilos decorativos,
y marketing digital, para los negocios que requieren promocionar sus productos o servicios, y

ademas construir una marca reconocida en el mercado, como se detalla en la propuesta de valor.
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3.2. Propuesta de valor

GrafiKty Publicidad
Es un emprendimiento que brinda servicios de publicidad y marketing digital, para
empresas mipymes, emprendedores y profesionales que necesiten promocionar cualquier

actividad o giro de negocio en el sector La Mariscal del Distrito Metropolitano de Quito.
Figura 23

Logo de “GrafiKty Publicidad”.

sRAFIICTY
PUBLICIDAD

Creative Studio
Fuente: Elaboracion propia del autor. Morales, K. (2023).

Por lo cual, para crear una propuesta de valor eficiente, de acuerdo a los autores
Osterwalder y Pigneur (2010), al identificar el cliente objetivo en el nicho de mercado, se debe

desarrollar la propuesta de valor en base a las siguientes preguntas:

¢ Qué valor se proporciona a los clientes?

En base a los resultados de la encuesta, el 49% indica que se debe dar un servicio de
calidad, entre precios accesibles, brindar una mejor asesoria publicitaria, y la confianza que
genera. Por lo tanto, se prioriza dar un servicio de calidad al implementar estrategias en beneficio
del cliente y de la empresa para su crecimiento en el mercado, entre las cuales se detallan las
siguientes:

+ Aplicar una publicidad efectiva entre los clientes que necesitan promocionar su idea o
negocio, al ofrecer un previo asesoramiento al cliente aportando con ideas frescas e
innovadoras al conocer e investigar el target del cliente, asi poder dar una mejor
asesoria publicitaria.
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4+ Brindar estrategias de branding, para ayudar a construir una marca reconocida del
cliente en el mercado, como crear un logo profesional que impacte entre su puablico
objetivo, al crear un disefio de acuerdo a colores y fragmentos que tenga relacién a su
segmento de mercado, asi como un slogan que el publico se pueda identificar y en

base a ello ir creando una imagen corporativa entre sus clientes.

+ Manejar precios accesibles para los clientes, al ofrecer una cotizacion con precios
acordes a su necesidad, investigando los precios de la competencia y analizar cuanto
se puede reducir en costos, pero siempre trabajando con la mejor calidad de

materiales en los trabajos publicitarios requeridos.

¢ Qué problema de los clientes se ayuda a solucionar?

+ Impulsar el aumento de las ventas a través de una publicidad efectiva, informativa y
atractiva entre su publico objetivo.

+« Construir una marca corporativa, al brindar asesoria publicitaria a los clientes, a
través de estrategias de branding para construir una marca reconocida en el mercado.

+ Lograr que las estrategias de publicidad del cliente lleguen de manera adecuada a su
target mediante la publicidad informativa.

+ Que puedan atraer y fidelizar al cliente a través de la publicidad promocional y

emocional.

¢ Qué necesidades de los clientes se satisface?

Segun los resultados de la encuesta, el motivo principal para contratar los servicios de
publicidad es promocionar efectivamente, para lograr atraer y fidelizar al cliente, y por ende
aumentar las ventas. Por lo tanto, es prioridad para la empresa satisfacer las siguientes
necesidades del cliente:

+ Manejar precios acordes a su presupuesto.

+ Ofrecer productos y servicios de calidad.

+ Aportar con ideas atractivas e innovadoras al cliente, disefiando bocetos de muestra
para el cliente, sin costo alguno.

Con la finalidad de ir construyendo una alta confianza y credibilidad en el segmento de

mercado, y lograr retener al cliente.

¢ Qué paquetes de productos o servicios se ofrece al segmento de mercado?
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En tal virtud, la empresa GrafiKty Publicidad busca ofrecer los siguientes paquetes de
productos publicitarios:

Publicidad impresa. Para empresas que requieran de publicidad informativa y
corporativa, como volantes, dipticos, tripticos, folletos, afiches, carpetas corporativas, tarjetas de
presentacion, entre otros. En el cual, al no contar con las maquinas de impresion offset, se

realizara mediante la gestion de outsourcing con determinadas industrias gréaficas.

Figura 24
Ejemplo de Publicidad impresa.

As

i MARQUE JRsuavisITA.

Fuente: Imagen obtenida desde la pagina web Freepng.es.

Disefio grafico y creacion de logos. Para emprendedores que necesiten crear un logo
profesional o algun disefio grafico especifico de publicidad informativa. En el que mediante el
programa de Adobe Illustrador y Adobe Photoshop, se implementa las herramientas necesarias
para crear el disefio acorde a la necesidad del cliente. Ademas, una de las herramientas necesarias
para realizar un disefio profesional es guiarse por una paleta de colores Pantone, como se muestra
a continuacion:

Figura 25
Guia de Pantone para disefio grafico.

Fuente. (Pantone LLC, 2023). Imagen obtenida de la pagina Pantone.com.
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El Pantone es una herramienta fundamental para la toma de decisiones al momento de
crear el disefio de las marcas, ya que permite plasmar el color ideal a través del formato de
colores de cuatricromia CYMK, RGB y HTML para aplicaciones de disefio digital; de igual
forma, permite describir, comunicar y controlar el color en varios materiales gréaficos, de moda y
disefio, para la percepcion publicitaria de los productos y servicios, ya sea en colores fisicos y/o
digitales (Pantone LLC, 2023).

Impresién de gigantografias y banners publicitarios. Para empresarios que de igual
forma necesiten implementar publicidad informativa con los banners o roll up expositoras, y
lonas publicitarias para publicidad externa como en vallas o gigantografias para rotulacion. En el
que se realiza la impresion mediante una maquina llamada plotter de impresion. Y los precios
varian en funcion de la medida del disefio.

Figura 26

Ejemplo de un Plotter de impresion.

Nota: Imagen obtenida desde la pagina web Freepng.es. (2022).

Articulos promocionales. Sublimacién de productos promocionales para empresas que
necesiten obsequiar regalos personalizados a sus clientes potenciales como estrategia de
fidelizacion con algun disefio especifico, el logo o eslogan de la empresa. Por ejemplo, en jarros,

esferos, llaveros, tomatodos, mouse pads, entre otros.

Impresion en vinilo adhesivo o microperforado. Servicio de vinilo decorativo, brinda
plasmar en las paredes de sus establecimientos frases motivadoras, su eslogan o la filosofia
empresarial. Ademas, para los servicios de impresién de vinilo adhesivo y microperforado se
utiliza una maquina Ilamada plotter de corte, en el cual procede a darle forma a la imagen o letras

que se necesita del disefio.
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Servicio de marketing digital. Para emprendedores 0 empresarios que necesiten crear
contenido audiovisual en plataformas digitales, en relacion de brindar estrategias de marketing

de acuerdo al target del cliente.

3.3. Canales
3.3.1. Tipos de canales

En base a los resultados de la encuesta, un alto porcentaje de 53% prefieren encontrar
informacion sobre los servicios de publicidad en redes sociales, por tanto, se va a manejar la
mayor informacion por plataformas digitales como son Facebook e Instagram. Por lo cual, la
comunicacion con los clientes se va a realizar de forma directa e indirecta, en canales propios y

de socios comerciales indirectos, como se detalla a continuacion:

3.3.2. Fases de Canales
3.3.2.1. Informacién
¢Cémo se da a conocer los productos y servicios de la empresa?

e Mediante la visita de un asesor comercial a los diferentes locales del sector,
ofreciendo los paquetes de servicios de publicidad acordes a su necesidad.

e Mediante la creacion de una pagina de la empresa en plataformas digitales como en
Facebook e Instagram, para lograr promocionar los productos y servicios, y puedan
contactarse con la empresa de una forma mucho maés rapida y sencilla.

e Publicando en la herramienta de venta Marketplace de Facebook, donde se puede
vender los diferentes servicios de publicidad, ademas pagar una suscripcion para que
Ileguen a méas personas segun sus intereses.

e Compartiendo informacion en grupos de emprendimientos de Facebook, WhatsApp o
Telegram, donde se pueda ofrecer los servicios de publicidad de acuerdo a sus
necesidades.

¢ Mediante un catalogo en la aplicacion de WhatsApp Business, donde se encuentre
toda la informacion necesaria para el cliente, como precios estandar y caracteristicas

del producto, asi como la direccién de la tienda fisica.

3.3.2.2. Evaluacién
¢ Cémo se va a ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor?

e Mediante encuestas de satisfaccion del cliente, periédicamente.
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¢ Mediante un sistema tecnoldgico en el local donde los clientes puedan seleccionar el
nivel de atencion, por ejemplo, si es Bueno, Muy Bueno, Excelente, Regular, Malo.
Para que, en base a ello se genere automaticamente una ponderacion y se pueda
conocer cual ha sido la experiencia del cliente con el servicio brindado.

e Mediante encuestas online en los perfiles creados de Facebook e Instagram, donde los
clientes puedan evaluar continuamente a la empresa. Ademas, de que puedan aportar
con sugerencias de qué se debe cambiar o mejorar en el servicio.

e Através de una breve encuesta al momento de publicar en las historias de Instagram y
Facebook de la empresa, en el cual, se va a crear una pregunta clave que seleccione si

le parece o no interesante los servicios o productos de publicidad ofertados.

3.3.2.3. Compra
¢ Como pueden comprar los clientes los productos y servicios?

e Enellocal, de forma inmediata y segura. Al momento de contratar o requerir los
productos publicitarios, debe realizar un abono del 25% o 50% del precio total, y
cancelar la totalidad al momento de la entrega del trabajo realizado.

e Mediante la aplicacion de Whatsapp Business, en el catalogo de productos se
selecciona el producto promocional requerido al carrito de compras, y luego una
asesora se contacta con el cliente sobre el producto que esta interesado en realizar.

e Mediante mensajeria instantanea en Marketplace de Facebook y en Instagram sobre
los productos publicitarios requeridos, para que un asesor comercial se pueda
contactar y realizar la compra, ya sea mediante transferencia bancaria o en efectivo.

e Implementar un sistema de pago electronico, donde se pueda pagar mediante tarjeta

de crédito o débito de todos los bancos dentro del territorio nacional.

3.3.2.4. Entrega
¢ Como entregamos a los clientes nuestra propuesta de valor?

e En latienda fisica, de forma répida, segura, y de muy buena calidad.

e Entrega al domicilio o establecimiento, mediante una aplicacion movil de confianza
de envio de paquetes, asegurandose de que el producto llegue de forma segura y en
buena calidad; sin recargo adicional al cliente por valor de envio, dependiendo de su

ubicacion local.
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e Enalgunos casos, como en la instalacidn de vinilos, la entrega se realiza de forma

exclusiva por un asesor comercial.

3.3.2.5. Posventa
¢ Qué servicio de atencién posventa ofrecemos?

e Encuesta de satisfaccion al cliente, para asegurarnos de que el cliente esté conforme
con el servicio brindado, y poder recibir un Feedback de inmediato.

e Garantias y compensaciones al cliente, en caso de no estar conforme con el producto
recibido por algun fallo en material o disefio, se va a conseguir un acuerdo entre
ambas partes para su satisfaccion, ofreciendo un descuento especial en la compra
actual y siguientes compras, para que no tenga una mala experiencia con la empresa.

e Seguimiento del cliente enviando informacion sobre promociones y descuentos de

una forma mas personalizada mediante Whatsapp y a su respectivo correo electrénico.

3.4. Relacion con el cliente
La empresa “GrafiKty Publicidad”, se propone tener una relacion personalizada y
exclusiva, para poder crear un vinculo emocional con el cliente, y de esta forma lograr fidelizarlo

en las siguientes compras. Por lo cual, se va a realizar mediante los siguientes tipos de relacion:
3.4.1. Tipos de relacion con el cliente

Relacién Personalizada y Exclusiva. Atender al cliente de forma muy atenta y amable a
sus necesidades e intereses de requerir los servicios de publicidad, en los canales de
comunicacion, ya sea en la tienda fisica, redes sociales o correo electronico. Por ejemplo, al
momento de contactar a la empresa “GrafiKty Publicidad”, la atencion debe ser mas
personalizada identificando los intereses del cliente en el servicio requerido, para brindar una

mejor asesoria de publicidad y sobre todo un servicio de calidad.

Relacién Emocional. Fidelizar al cliente, haciéndole sentir que es parte fundamental de
la empresa, al generar una muy buena experiencia del cliente con la empresa. Por lo tanto, una
relacion emocional puede ser obsequiando regalos personalizados a clientes potenciales en sus

compras, por ejemplo, tomatodos, pendrives o mouse pads con el logo de “GrafiKty Publicidad”.

Relacién de creacion colectiva. Incluir las sugerencias y recomendaciones del cliente

como parte importante de colaboracion, para mejorar el servicio o aumentar algo adicional a la
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propuesta de valor. Por ejemplo, con base a comentarios de los clientes en las plataformas
digitales de la empresa, se puede implementar un nuevo servicio que tenga mayor requerimiento

entre su publico objetivo.

Relacion Automatizada. Estar en contacto con el cliente de una manera mucho mas agil,
al utilizar herramientas digitales de desempefio automatico. Por ejemplo, cuando el cliente se
comunique con la empresa en las plataformas digitales se va a generar un mensaje automatico de
atencion inmediata, donde se esta tomando su requerimiento mediante una automatizacion, hasta

ponerse en contacto de forma personalizada y exclusiva con el cliente.

3.5. Fuentes de ingresos
La empresa “GrafiKty Publicidad”, generara sus fuentes de ingresos en base a los
siguientes servicios de oferta:
o Sublimacion de articulos promocionales y regalos personalizados,
o Publicidad impresa.
o Vinilos decorativos o0 autoadhesivos.
o Banners o lonas publicitarias; v,
o Marketing digital en creacion de contenido audiovisual.
Por lo cual, el precio puede variar segun la cantidad y caracteristicas del producto
especifico a realizar.
Ademas, se va a manejar las formas de pago en efectivo, transferencia bancaria e
implementar un sistema de pago electrénico, para pagos en tarjeta de crédito y debito para la

comodidad, seguridad y preferencia del cliente.

3.5.1. Ingreso de ventas mensual

Para realizar un presupuesto de venta mensual, se va a tomar los resultados de la
encuesta, donde el 45% indica que generalmente enviarian a realizar productos promocionales de
100 unidades; y al basarnos en publicidad impresa, 153 encuestados indican que generalmente
envian a realizar en cantidades de 1000 tarjetas de presentacion, 89 enviarian a realizar 1000
dipticos o folletos, entendiendo que el costo es mucho méas bajo en mayor produccion. Ademas,
para realizar el calculo del presupuesto mensual se va a tomar el dato donde 71 personas de las
328 empresas encuestadas, mencionan que envian a elaborar productos de publicidad

mensualmente, para lograr obtener un presupuesto mensual lo méas acertado posible.
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Tabla 21.

Presupuesto de ventas mensuales.

Presupuesto de ventas “GrafiKty Publicidad”.

Unidades Preciode Preciode Cantidad Total Precio de
Productos promocionales paquete Venta ventacada pedidos cantidades venta total
deventa Unitario  paquete mensuales mensuales  mensual
Esferos ejecutivos full color 100 $0,60 $60,00 6 600 $ 360,00
Llaveros metalicos personalizados 100 $250 $250,00 5 500 $1.250,00
Jarros o tazas personalizadas 100 $350 $350,00 5 500 $1.750,00
Tomatodos 600 ml., aluminio. 100 $3,75 $325,00 5 500 $1.875,00
Tarjetas de presentacion uv brillante 1000 $0,025 $ 25,00 5 5000 $ 125,00
Folletos o dipticos informativos 1000 $0,070 $70,00 5 5000 $ 350,00
Volantes 1/2 inen, impresion 2 lados 1000  $0,050 $50,00 5 5000 $ 250,00

Banner Publicitario con roll up

metalico de 80x200 cm. 1 $45,00 $45,00 15 15 $ 675,00

Banner Publicitario con roll up

metalico de 120x200 cm. 1 $ 70,00 $70,00 5 5 $ 350,00

Vinilos decorativos 60 x 120 cm. 1 $ 20,00 $20,00 15 15 $ 300,00
Total $1.265,00 71 $7.285,00

Nota: Presupuesto de ventas mensuales tomando de referencia precios del mercado

publicitario. Elaboracion propia.

Por lo tanto, de acuerdo a los 328 negocios encuestados, 71 mencionaron que envian a
elaborar productos de publicidad mensualmente, y en relacion a la demanda requerida se
desglosa las cantidades para cada producto promocional e informativo, obteniendo una cantidad
de ventas mensual por cada producto a ofertar, en el cual se obtiene un presupuesto de ventas

mensual de $ 7.285,00, que servira para una proyeccion de ventas anuales.

3.6. Recursos clave
Los recursos clave son fundamentales para el buen funcionamiento y administracion de la
empresa, por lo cual son un soporte necesario para el desempefio eficaz de gestionar una

adecuada propuesta de valor, en el cual intervienen los siguientes recursos:
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3.6.1. Econdmicos

Para el emprendimiento GrafiKty Publicidad, se espera iniciar con una inversion inicial
de $18.650,00, en el cual sus fuentes de financiamiento son recursos propios y externos. Dentro
de los cuales, $ 8.650,00 son recursos propios; y $10.000 délares mediante un préstamo
bancario, en el cual se va a gestionar poder acceder a un crédito en BanEcuador, agencia
financiera del Estado, siendo la mejor opcidn de solicitar el préstamo en esta agencia al brindar
una baja tasa de interés de 11,57% para negocios de microcrédito al tiempo de 36 meses, como
se detalla en la simulacidn de crédito incluido en Anexos.

3.6.2. Fisicos

Los recursos fisicos son necesarios para iniciar operaciones en produccion y en procesos
administrativos, en el cual se detalla los recursos fisicos que seran necesarios para el
funcionamiento de la empresa GrafiKty Publicidad, como se detalla a continuacion:

Tabla 22.

Recursos fisicos.

Recurso fisico Caracteristicas

Local comercial de 55 m2, en zona comercial entre
Infraestructura  Local la Amazonas y Juan Ledn Mera, en $600 més IVA,
1 bodega, espacio para cocina, y recibidor.

Escritorio x 2 Escritorio grande para administrativo.

Silla ejecutivax 2 Sillas ejecutivas x 2, giratorias, y amobladas.

Mesa de trabajo Mesa grande para realizar los trabajos manuales de
Muebles produccion, control de calidad, y empaquetamiento.
Estanterias x 3 Estanterias grandes para ubicar los diferentes tipos

de materiales para la produccion.

Juego de sofa Juego de sofa para la comodidad de los clientes.

Sillas x 5 Sillas de oficina para la atencion de los clientes en

el local comercial.

Nota. Recursos fisicos de la empresa entorno a la infraestructura del negocio, como el

local fisico, y muebles. Fuente: Elaboracion propia.
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Dentro de los recursos tecnolégicos, la empresa GrafiKty Publicidad debe contar con

modernas y potentes maquinas tecnoldgicas para la produccion, y actualizados equipos

tecnoldgicos para el soporte de fines administrativos y financieros, entre los que se detalla a

continuacion:

Tabla 23.

Recursos tecnolégicos.

Recurso Tecnologico

Caracteristicas

Plotter de impresion

Plotter ME-JET 1601, medida de 1,6 metros.
Resolucion 1440 dpi. Temperatura 20-30°C., cabezal
de impresion DX11 (japonés).

Plotter de corte

Plotter de corte 1300A Teneth, medida de 1,3 mts.,

corte de contornos con sensor, alta velocidad de corte

Equipos de 500mml/s., ancho de corte 1250 mm, grosor maximo
produccién de corte 1 mm.
Sublimadora de Prensa de calor combinada 6 en 1, medida 29x38
prensa de calor cm., potencia 1000w, temperatura 0-399°C., ideal
6enl. para sublimar y estampar diferentes articulos
promocionales.
Impresora para Impresora Epson F170 para sublimacion. Cabezal de
sublimacién. impresion Precision Core MicroTFP. tinta continua.
Equipo de computo  Laptops destinadas para disefio grafico iMac Apple
portatil x 2 5k 27 pulgadas, y para administrativo Lenovo Ryzen
Hardware y 5, disco sélido de 512gb.
Software Impresora Impresora Epson, impresion normal en papel A4,
tinta continua, destinada para la oficina.
Sistemas Implementacion de sistemas de la informacion TICs,

informaticos.

programas para el manejo de los equipos de

produccion, programas de disefio grafico certificados.

Nota. Recursos tecnolégicos de la empresa entorno a elaborar productos publicitarios.

Fuente: Elaboracion propia.
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Los recursos intelectuales en la empresa GrafiKty Publicidad son necesarios para la

gestion y organizacion en los procesos administrativos, como los sistemas de datos de la empresa

en relacién a clientes, proveedores, etc.; asi como el reconocimiento de la empresa, el nombre y

logo; entre otra informacion privada relacionada a los procesos intelectuales de la empresa, como

se detalla a continuacioén:
Tabla 24.

Recursos intelectuales de “GrafiKty Publicidad .

Recurso Intelectuales

Detalle

Informacion interna

Estrategias, objetivos y politicas.

Imagen corporativa

Nombre y marca de la empresa patentada.
Logotipo.

Disefio gréafico realizado por el personal de la empresa.

Informacion privada

Base de datos de los clientes, y proveedores.
Disefios e informacién de los clientes.
Registro de ventas, costos y pagos de la empresa.

Informacion del personal de la empresa.

Creatividad e innovacion

empresarial

Desarrollo del modelo de negocio.
Utilizacion de sistemas de la informacién TICs.
Capacidad y creatividad de los colaboradores.

Capacitacion del personal.

Nota. Informacion intelectual de la empresa GrafiKty Publicidad. Fuente: Elaboracion propia.

3.6.5. Humanos

El recurso humano es muy importante para el buen funcionamiento y desempefio de la

empresa “GrafiKty Publicidad”, en el que cada colaborador va a aportar con ideas, esfuerzo

fisico e intelectual en sus operaciones. En tal sentido, al empezar como una microempresa,

cuenta con un recurso humano limitado, sin embargo, cada uno desempefia un papel importante

dentro de la empresa, como se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla 25.

Recurso Humano que se va a manejar en la empresa GrafiKty Publicidad.

Recurso Humano Detalle

Jefe de produccion Encargado de supervisar que el trabajo se esté realizando

de acuerdo a las especificaciones del cliente.

Administrador - Encargado de administrar, organizar y controlar de forma
correcta la gestion administrativa en los procesos
contables, financieros y econémicos para la compra de

materiales, suministros y otros.

Ejecutivo comercial - Encargado de buscar estrategias de ventas, implementando
un marketing de acuerdo al canal de preferencia de su
publico objetivo, y segun la encuesta la publicidad

informativa se debe manejar en redes sociales.

Disefiador Gréfico - Encargado de realizar los diferentes disefios de la empresa,
y de los clientes. Ademas, debe realizar los disefios de
acuerdo a técnicas de branding para ayudar a los clientes a

generar una marca corporativa.

Asistente de - Esel encargado de organizar y controlar los procesos
produccion productivos, para que el trabajo publicitario esté de

acuerdo al pedido del cliente en la orden de produccion.

Nota: Cargos operativos y administrativos que se va a manejar en la empresa GrafiKty

Publicidad. Fuente: Elaboracion propia del autor.

3.7. Actividades clave

Las actividades claves necesarias que va a desarrollar la empresa “GrafiKty Publicidad”,
son las acciones necesarias que debe realizar para una correcta planificacion en sus actividades
iniciales en el sector La Mariscal de Quito, para su eficaz ejecucion de la propuesta de valor, y,
por ende, consiga un adecuado desarrollo y crecimiento en el mercado productivo del sector de
estudio. Por consiguiente, se detalla las principales actividades:

Financiera. Tramitar los documentos respectivos para la solicitud del crédito bancario, y

conseguir el financiamiento para la inversion inicial de la idea negocio.
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Infraestructura. Encontrar un local comercial que esté ubicado en una zona comercial
del sector La Mariscal, por lo tanto, se realizé un primer sondeo de posibles locales comerciales,
y se encontr6 un local comercial con buena ubicacion, ya que se encuentra ubicado en la calle
Jorge Washington, entre la Amazonas y Juan Ledn Mera, pero sobre todo a sus alrededores se
encuentran diversos negocios de actividades comerciales, ademas se ubica frente al centro
comercial “Espiral”, ubicacion ideal para requerir servicios de publicidad.

Figura 27

Captura de pantalla de la ubicacion del local comercial.
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Nota: Captura de pantalla de la ubicacién del local comercial para la empresa GrafiKty

Publicidad, tomada desde Google mapa Satélite. Fuente: Google Maps (2023).

Adecuacion del local. Comprar todo lo necesario para el arreglo del local, para la
comodidad y atencion de los clientes en la tienda fisica, como muebles, sillas y estanterias para
la organizacion del material, ya que el local debe contar con una bodega para realizar un mejor
orden del material disponible en inventario para los procesos productivos.

Compra de equipos de produccion. Comprar los equipos y maquinas tecnoldgicas
necesarias para iniciar las operaciones productivas de la empresa. Por lo tanto, se busca
méaquinas con la mejor calidad del mercado para brindar un buen servicio al cliente, ademas, se
requiere encontrar maquinas de acuerdo al presupuesto de la empresa. En el cual, se adjunta
imagenes de las posibles maquinas a adquirir para la empresa, al encontrar una importadora con

méaquinas de buena calidad, precios accesibles y credibilidad en el mercado.
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Figura 28
Plotter de corte 1300A Teneth.

Nota: Plotter de impresion de 1,3 metros, imagen obtenida desde la pagina web de
Hypro.ec Importador de medio publicitarios y sublimacion. Fuente. (Hypro, 2018).
Figura 29

Prensa de calor combinada 6 en 1.

Nota: Ideal para sublimar todo tipo de articulo promocional. Imagen obtenida desde la
pagina web de Hypro Importador de medios publicitarios y sublimacion. Fuente. (Hypro, 2018).

Figura 30

Plotter de impresion Me-Jet 1601

Nota: Plotter de impresion de 1,6 metros, imagen obtenida desde la pagina web de Hypro

Importador de medios publicitarios y sublimacion. Fuente: (Hypro, 2023).
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De igual forma, realizar las instalaciones necesarias para la conexion y utilizacion de las

maquinas de impresion ecosolvente, sublimacion y plotter de corte, con sus sistemas

informéticos, y programas de disefio gréfico.

Permisos de funcionamiento. Realizar todos los trdmites necesarios para la

formalizacion legal y permisos de funcionamiento de la empresa “GrafiKty Publicidad”, y no

tener ningun inconveniente al iniciar sus operaciones en el sector La Mariscal del Distrito

Metropolitano de Quito, entre los cuales se debe conseguir los siguientes permisos:

Registro Unico de Contribuyentes RUC.

Registro de Actividades Econdmicas Tributarias (RAET) en el Distrito Metropolitano
de Quito.

Patente municipal del municipio metropolitano de Quito.

Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades Econdmicas — LUAE

Certificado de seguridad emitido por el cuerpo de bomberos.

Contratar un disefiador grafico profesional. Buscar un disefiador profesional con titulo

de tercer nivel en Disefio Grafico y Comunicacion Visual, quien deberd cumplir con las

siguientes funciones en relacion a la propuesta de valor:

Crear disefios profesionales, aplicando estrategias de branding, es decir, escoger el
tipo de letra y colores de acuerdo al segmento de mercado del cliente.

Brindar asesorias publicitarias sobre coémo debe ir el anuncio o producto de
publicidad del cliente, para que pueda llegar de mejor forma a su publico objetivo.
Aportar con ideas atractivas e innovadoras al cliente, disefiando bocetos de muestra

para el cliente.

Crear estrategias de marketing. De acuerdo a los resultados de la encuesta, el mejor

medio o canal de informacion para llegar al cliente es mediante las redes sociales. Por lo tanto, se

va a implementar las siguientes estrategias de marketing digital:

Crear una pagina en Facebook e Instagram de la empresa, en el que se va a compartir
promociones referentes a elaborar productos de publicidad, y ademés para llegar a un
namero grande de personas se va a cancelar una suscripcion al Grupo Meta.

Crear contenido audiovisual, indicando los trabajos realizados con la mejor calidad,
caracteristicas y beneficios del producto.
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e Se vaaimplementar un contenido streaming de tendencia en todas las plataformas
digitales, que sea entretenido y se logre tener interaccion cercana con los posibles
clientes, ademas de contestar todas las dudas e intereses del producto.

e Unirse a comunidades y grupos de emprendimientos en Facebook y WhatsApp, donde

se permita compartir informacion sobre promocionar los productos de publicidad.

Comparar precios con los de la competencia. Sondear y comparar los precios de la
competencia, para elaborar productos promocionales manejando los mejores precios del

mercado, sin bajar la calidad del producto que se ofrece al cliente.

Buscar proveedores. Encontrar proveedores que distribuyan material e insumos de
calidad para realizar los diferentes pedidos de los clientes en servicios de publicidad. Por
ejemplo, para realizar publicidad impresa al no contar con maquinas de impresion offset se va a
asociar con una industria gréafica para que realice el servicio de impresion, es decir, se va a
implementar estrategias de outsourcing y coopeticion.

Al ser productores directos y comprar los plotters de impresion ecosolvente y
sublimacién, se debe buscar proveedores que nos distribuyan el material, como las tintas de
sublimacion, vinilos, lonas PVC y mate.

Ademas, para los procesos de sublimacién se debe encontrar proveedores que nos
distribuyan los articulos promocionales para sublimar, como: tazas, llaveros, tomatodos,

rompecabezas, y todo tipo de esferos ecoldgicos, plasticos o ejecutivos.

Ahora bien, en sentido de realizar las actividades claves para la planificacion de las

operaciones iniciales de la empresa, se adjunta el cronograma de actividades en Anexos.

3.8. Socios clave

La empresa “GrafiKty Publicidad”, debe buscar alianzas estratégicas que le permita
hacerse conocer en el sector de estudio, y sobre todo en el mercado de productos que oferta. En
el cual, pueden ser socios directos e indirectos entre su grupo de interés, como los que se detalla

seguidamente:
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La empresa debe asociarse con proveedores clave para el abastecimiento suficiente de

materiales y suministros para la elaboracion de los productos y servicios de publicidad, asi como

las tintas indispensables para el buen funcionamiento e impresion de calidad de los equipos de

impresion ecosolvente y sublimacidn, en el cual se detallan los siguientes proveedores:

Tabla 26.
Listado de proveedores clave para la empresa GrafiKty Publicidad.
Materiales Nombre Contacto Direccion E-mail
comercial Whatsapp
Imprexiones 0995081733 Bogota y Uruguay ventas@imprexiones.com.ec
Papeles y (Esquina)
cartulinas
Mas Papeles 0995930020 Caracas Oe3-190  ventas@maspapeles.com.ec
Material de Hypro 0998144202 Awv. 6 de gerencia@hypro.ec
sublimacion. Diciembre N65-56
y Rio Coca.
Lonasy MetroPubli 0991708055 Calle San Gregorio info@metrocuadrado.ec
Vinilos. S.A. Oe3-59 y Ulloa
Tintas para Compuidea 0984140785 EI Universo E1071 ventas@compuidea.net
impresion y El Sol

ecosolvente y

sublimacion.

Nota. Proveedores claves que distribuyen de material de calidad para la empresa en

creacion. Elaboracion propia.

3.8.2. Asociaciones clave con competidores

Ademas, se determina realizar asociaciones estratégicas con industrias gréficas locales

para la elaboracion de publicidad impresa, como: tarjetas de presentacion, volantes, dipticos,

folletos, tripticos, etiquetas, entre otros. Debido a que, al no contar con las maquinas offset de

gran impresion, se realiza mediante la gestion de outsourcing, es decir, mediante externalizacion
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de servicios, al contratar los servicios de la competencia, por lo cual se trabaja en conjunto para
beneficio de ambas partes; por ello, se detallan algunas a continuacion:

Tabla 27.

Listado de asociaciones claves con algunas empresas de la competencia.

Empresa Contacto Direccién E-mail

Whatsapp

Fuerza Grafica 0981180016 Rio de Janeiroy Venezuela alex24-@hotmail.com
ServiGraf 0969394891 Juan Salinas N14-93 y Riofrio info@servigraf.me
Gemagrafi 0997695922 Bogota Oe3-213 y Venezuela. gemagrafi@gmail.com

Impresiones Colores 0996266896 Venezuela N17-72 y Bogota impresionescolores@gmail.com

Nota. Asociaciones claves con empresas de la competencia para la elaboracion de

trabajos graficos en determinados servicios impresos. Fuente: Elaboracidn propia.

3.8.2. Asociaciones clave con aplicaciones moviles

Otra forma de generar una alianza estratégica clave es asociarse a aplicaciones moviles,
donde se puede lograr optimizar procesos de entrega inmediata, como contratar servicios de
mensajeria y entrega de paquetes, en el cual se detallan las siguientes:

InDrive. Es una nueva aplicacion mavil de confianza, entre los cuales otorga los
servicios de transporte exclusivo y entrega de paquetes, donde su ventaja es que el cliente puede
ofrecer su tarifa. Por lo cual, se espera trabajar en conjunto con esta aplicacion de entrega
inmediata.

Uber. De igual forma, es una aplicacion de entrega inmediata y de servicio de transporte,
en el que otorga comodidad y rapidez en sus entregas, lo Unico es que a diferencia de InDrive,
ellos ofrecen la tarifa a un costo un poco elevado, sin embargo, otorga alta confianza entre sus

usuarios que la utilizan. Por tal motivo, también se va a trabajar con esta aplicacion movil.
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3.9. Estructura de costos

Para inicio de actividades de la empresa GrafiKty Publicidad se va a financiar mediante
fuentes de financiamiento de fondos propios y fuentes externas, al solicitar un préstamo bancario
en una institucion financiera, y posterior a ello se espera recuperar la inversion con las ventas

realizadas de los servicios y elaboracion de productos de publicidad.

3.9.1. Presupuesto de la inversién inicial
Tabla 28.

Cuadro resumen de la inversion inicial.

Inversion Inicial del Proyecto

Activos Fijos $10.400,00
Activos Diferidos $ 1.430,00
Capital de trabajo $ 6.820,00
Total $ 18.650,00

Nota. Resumen de la inversion inicial segun el giro del negocio de la empresa GrafiKty
Publicidad, en base a precios actuales del mercado. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 29.

Fuentes de Financiamiento.

%
Fuentes de Financiamiento Participacion
Capital social: $ 8.650,00 46%
Unico propietario 100%
Créditos bancarios $ 10.000,00 54%

Crédito bancario L/p $10.000,00
Total $ 18.650,00 100%

Nota: Se determina las fuentes de financiamiento para la inversion inicial de la empresa

“GrafiKty Publicidad”. Fuente: Elaboracion propia.



Por lo cual, para efectos de estudio, se detalla cada una de las cuentas de activos fijos,

activos diferidos y capital de trabajo.

Tabla 30.

Presupuesto de la inversion inicial.

Activos Fijos

Mobiliario $ 1.200,00
Maquinaria $ 7.500,00
Equipos de computacion $ 1.700,00
Total $ 10.400,00
Activos Diferidos
Gastos de constitucion $ 150,00
Gastos de instalaciones $ 200,00
Suministros de oficina $ 80,00
Garantia de arriendo $1.000,00
Total $1.430,00
Capital de trabajo
Materiales de produccion $ 3.500,00
Servicios basicos $ 120,00
Arriendo $ 700,00
Sueldos $2.250,00
Pantone para disefio profesional $ 250,00
Total $6.820,00

Nota: Se distribuye la inversion inicial para cada cuenta, al realizar un presupuesto de

compras con precios actuales del mercado.



Por tal razén, para un mejor detalle de la inversion, se detallan los activos fijos entre

maquinaria, equipos de produccion y mobiliario; ademas, el capital de trabajo en materiales de

produccion.
Tabla 31.
Detalle activos Fijos
Activos Fijos V. Total Totales

Maquinaria $ 7.500,00
Ploter de impresion 1,6 mts. $ 5.600,00
Ploter de corte 1,30 mts. $ 1.000,00
Sublimadora de prensa de calor6en1de29x38cm. $ 400,00
Impresora Epson F150 para sublimacion $ 450,00
Guillotina manual para medida de papel A3 $ 50,00
Equipos de coémputo $ 1.700,00
Computadora para disefio iMac Apple 5k 27 pulgadas $ 1.100,00
Computadora para administrativo, Lenovo Ryzen 5 $ 400,00
Impresora Epson impresién normal A4 $ 200,00

Mobiliario $ 1.200,00

Sillones de oficina ergonémicos x 2 $ 240,00
Escritorios de oficinas x 2 $ 240,00
Sillas de oficina x5 $ 200,00
Estanterias x 2 $ 170,00
Vitrina pequefia para exhibidor $ 200,00
Mesa grande de trabajo $ 70,00
Archivador $ 80,00

Total de Activos Fijos $ 10.400,00
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Tabla 32.
Inventario inicial de materiales y suministros de produccién.
Materiales de produccién C.OStO. Costo Costos
Unitario Total Totales
Articulos publicitarios para sublimar $ 1.139,70
Jarros para sublimar caja de 36 jarros $ 35,28 10 $352,80
Jarros magicos caja de 36 unidades $ 64,96 2 $129,92
Tomatodos de aluminio 600 ml. x 60 unidades  $ 133,74 2 $267,48
Pad Mouse 21x17 cm. 3mm grosor. $1,15 100 $115,00
Rompecabezas, medida estandar. $1,57 50 $78,50
Llaveros metalicos $1,96 100 $196,00
Material para sublimar $ 996,62
Vinilo de corte plateado y dorado 1,22 x 25 mts.  $ 76,35 2 $152,70
Papel de sublimacién 90 gramos 112 x 100 mts.  $ 38,47 2  $7694
Rollos de vinilo cualquier color 51x22 mts. $22,40 10 $224,00
Lonas publicitarias 160x50 mts. $61,60 3 $184,80
Vinilo publicitario de corte 1,22x25 mts. $ 44,69 2 $89,38
Papel de sublimacién A4 por 100 hojas. $13,44 20 $268,80
Tintas y material de apoyo $ 1.363,68
Cinta térmica para sublimacion 6 mm x 40 mts.  $ 2,52 10  $2520
Cajas de roll up 80x200 cm. $6,80 20  $336,00
Cajas de roll up 120x200 cm. $ 33,60 10  $ 336,00
Tintas para sublimacién 29,12 $ 29,12 4  $116,48
Tintas para imp. cabezales Epson Dx5 1/2 Litro  $ 25,00 4 $100,00
Cajas 24 x 18 x cm., para empaquetamiento $0,75 600 $ 450,00
Total $ 3.500,00

Nota: Se detalla el inventario inicial en materiales de produccion a implementar en la

empresa “GrafiKty Publicidad”.
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Para pronosticar las cantidades de ventas al afio, se calcula en base al resultado de la

encuesta, donde el 15% de las empresas encuestadas mencionan que envian a elaborar productos

de publicidad anualmente. Es decir, se multiplica las cantidades mensuales pronosticadas por

1,15% y se multiplica por 12 (meses del afio) para pronosticar las cantidades de ventas anuales

de cada producto promocional a ofertar.

Tabla 33.

Prondstico de cantidades de ventas anuales.

Cantidades  Precio de Precio de Cantidades
Productos promocionales mensuales  venta ventatotal  Porcentaje anuales

pronosticadas Unitario mensual de ventas  pronosticadas
Esferos ejecutivos full color 600 $0,60  $360,00 4,94% 8280
Llaveros personalizados 500 $250 $1.250,00 17,16% 6900
Jarros o tazas personalizadas 500 $350 $1.750,00 24,02% 6900
Tomatodos 600 ml., aluminio. 500 $375 $1.87500 2574% 6900
Tarjetas de presentacion uv brillante 5000 $0,025 $ 12500 1,72% 69000
Folletos o dipticos informativos 5000 $0,070 $ 350,00 4,80% 69000
Volantes 1/2 inen 5000 $0,050 $ 250,00 3,43% 69000
Banner con roll up 80x200 cm. 15 $4500 $ 675,00 9,27% 207
Banner con roll up de 120x200 cm. 5 $70,00 $ 350,00 4,80% 69
Vinilos decorativos de 60 x 120 cm. 15 $20,00 $ 300,00 4,12% 207

Total $7.285,00 100,00%

Nota: Se incrementa un 15% a las cantidades de ventas mensuales pronosticadas

multiplicando por los 12 meses del afio para pronosticar las cantidades para cada producto

promocional en la tabla de proyeccion de ventas anuales.

Ademas, de acuerdo al porcentaje de ventas de cada producto promocional se determina

calcular el promedio ponderado, quedando un promedio de 10% que se tomara como incremento

para las ventas de cada afio siguiente en la proyeccion de ventas anuales por cada producto

promocional.
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3.9.2.1. Proyeccidn de ventas anuales

Para realizar el presupuesto de ventas anuales proyectadas a cinco afos, se realiza un
promedio ponderado del porcentaje de ventas que se reflejé en la tabla anterior de acuerdo a las
ventas mensuales de 10% para las ventas de cada afio siguiente en la proyeccion de ventas.

Ademas, para determinar el precio de venta unitario por cada afio proyectado, se procede
a sacar un promedio en base a la tasa de inflacion mensual de los ultimos 5 afios en el pais, como

se logra visualizar en la siguiente tabla:

Tabla 34.

Inflacion mensual nacional en porcentajes.

Inflacion Mensual Nacional

Afos
Meses 2018 2019 2020 2021 2022
Enero 0,19 0,47 0,23 0,12 0,72
Febrero 0,15 -0,23 -0,15 0,08 0,23
Marzo 0,06 -0,21 0,2 0,18 0,11
Abril -0,14 0,17 1 0,35 0,59
Mayo -0,18 0 -0,26 0,08 0,56
Junio -0,27 -0,04 -0,62 -0,18 0,65
Julio 0 0,09 -0,61 0,53 0,16
Agosto 0,27 -0,1 -0,32 0,12 0,03
Septiembre 0,39 -0,01 -0,16 0,02 0,36
Octubre -0,05 0,52 -0,19 0,21 0,12
Noviembre -0,25 -0,7 -0,01 0,36 -0,01
Diciembre 0,1 -0,01 -0,03 0,07 0,16
Sumatoria 0,27 -0,05 -0,92 1,94 3,68
Promedio 0,984%

Nota: Datos obtenidos de informacion economica de Banco Central del Ecuador (2023).

La presente informacion de los porcentajes de inflacion mensual servird para pronosticar
el precio de venta unitario en cada afio de ventas presupuestadas, al redondear el valor del

porcentaje queda de 1%.
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Tabla 35.
Proyeccion de ventas anuales de 5 afios.
Productos
publicitarios Ventas proyectadas Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Esferos Cantidad de ventas 8280 9108 10019 11021 12123
gjecutivos  Precio de venta $0,60 $0,61 $0,61 $0,62 $0,62
Venta total $4.968,00 $5.519,45 $6.132,11 $6.812,77 $7.568,99
Llaveros Cantidad de ventas 6900 7590 8349 9184 10102
personalizados Precio de venta $2,50 $2,53 $2,55 $2,58 $2,60
Venta total $17.250,00  $19.164,75  $21.292,04  $23.655,45  $26.281,21
Jarros  Cantidad de ventas 6900 7590 8349 9184 10102
personalizados  Precio de venta $3,50 $3,54 $3,57 $3,61 $3,64
Venta total $24.150,00  $26.830,65 $29.808,85  $33.117,63  $36.793,69
Tomatodos Cantidad de ventas 6900 7590 8349 9184 10102
600ml., Precio de venta $3,75 $3,79 $3,83 $3,86 $3,90
aluminio  Venta total $25.875,00 $28.747,13  $31.938,06  $35.483,18  $39.421,81
Tarjetas uv  Cantidad de ventas 69000 75900 83490 91839 101023
brillante  Precio de venta $0,0250 $0,0253 $0,0255 $0,0258 $0,0260
Venta total $1.725,00 $1.916,48 $2.129,20 $2.365,55 $2.628,12
Dipticos Cantidad de ventas 69000 75900 83490 91839 101023
informativos  Precio de venta $0,0700 $0,0707 $0,0714 $0,0721 $0,0728
Venta total $4.830,00 $5.366,13 $5.961,77 $6.623,53 $7.358,74
Volantes 1/2  Cantidad de ventas 69000 75900 83490 91839 101023
inen  Precio de venta $0,0500 $0,0505 $0,0510 $0,0515 $0,0520
Venta total $3.450,00 $3.832,95 $4.258,41 $4.731,09 $5.256,24
Banner de  Cantidad de ventas 207 228 250 276 303
80x200 cm.  Precio de venta $45,00 $45,45 $45,90 $46,36 $46,83
Venta total $9.315,00  $10.348,97  $11.497,70  $12.773,94  $14.191,85
Banner de Cantidad de ventas 69 76 83 92 101
120x200 cm. Precio de venta $70,00 $70,70 $71,41 $72,12 $72,84
Venta total $4.830,00 $5.366,13 $5.961,77 $6.623,53 $7.358,74
Vinilos de Cantidad de ventas 207 228 250 276 303
60x120 cm. Precio de venta $20,00 $20,20 $20,40 $20,61 $20,81
Venta total $4.140,00 $4.599,54 $5.110,09 $5.677,31 $6.307,49
Total de ingreso por ventas anuales $100.533,00 $111.692,16 $124.089,99 $137.863,98 $153.166,88
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Costos de produccién.
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Productos
publicitarios Ventas proyectadas Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Esferos Cantidad de ventas 8280 9108 10019 11021 12123
ejecutivos  Costo variable unit. $0,38 $0,38 $0,39 $0,39 $0,40
Total $3.146,40 $3.495,65 $3.883,67 $4.314,75 $4.793,69
Llaveros Cantidad de ventas 6900 7590 8349 9184 10102
personalizados  Costo variable unit. $1,20 $1,21 $1,22 $1,24 $1,25
Total $8.280,00 $9.199,08  $10.220,18  $11.354,62 $12.614,98
Jarros  Cantidad de ventas 6900 7590 8349 9184 10102
personalizados  Costo variable unit. $0,93 $0,94 $0,95 $0,96 $0,97
Total $6.417,00 $7.129,29 $7.920,64 $8.799,83 $9.776,61
Tomatodos Cantidad de ventas 6900 7590 8349 9184 10102
600ml., Costo variable unit. $2,20 $2,22 $2,24 $2,27 $2,29
aluminio Total $15.180,00 $16.864,98 $18.736,99  $20.816,80  $23.127,46
Tarjetas uv  Cantidad de ventas 69000 75900 83490 91839 101023
brillante  Costo variable unit. $0,012 $0,012 $0,012 $0,012 $0,012
Total $828,00 $919,91 $1.022,02 $1.135,46 $1.261,50
Dipticos Cantidad de ventas 69000 75900 83490 91839 101023
informativos  Costo variable unit. $0,04 $0,04 $0,04 $0,04 $0,04
Total $2.760,00 $3.066,36 $3.406,73 $3.784,87 $4.204,99
Volantes 1/2  Cantidad de ventas 69000 75900 83490 91839 101023
inen  Costo variable unit. $0,035 $0,035 $0,036 $0,036 $0,036
Total $2.415,00 $2.683,07 $2.980,89 $3.311,76 $3.679,37
Banner de  Cantidad de ventas 207 228 250 276 303
80x200 cm.  Costo variable unit. $32,80 $33,13 $33,46 $33,79 $34,13
Total $6.789,60 $7.543,25 $8.380,55 $9.310,79  $10.344,28
Banner de  Cantidad de ventas 57,6 63 70 77 84
120x200 cm.  Costo variable unit. x $70,00 $70,70 $71,41 $72,12 $72,84
Total $4.032,00 $4.479,55 $4.976,78 $5.529,21 $6.142,95
Vinilos de Cantidad de ventas 207 228 250 276 303
60x120 cm. Costo variable unit. $14,64 $14,79 $14,93 $15,08 $15,23
Total $3.030,48 $3.366,86 $3.740,59 $4.155,79 $4.617,08
Total de costos de produccion $52.878,48  $58.747,99  $65.269,02 $72.513,88  $80.562,92
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Tabla 37.
Resumen detalle del presupuesto de ventas.
Cuentas Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Ingreso por ventas anuales $100.533,00 $111.692,16 $124.089,99 $137.863,98 $153.166,88
(-) Costos de produccion $52.878,48 $58.747,99  $65.269,02 $72.513,88 $80.562,92

(=) Utilidad Bruta En Ventas  $ 47.654,52 $52.944,17 $58.820,97 $65.350,10 $72.603,96

Nota: Se calcula el valor del margen bruto en ventas por cada afio presupuesto de acuerdo

al precio de venta y costo variable unitario de cada producto promocional a ofertar.

3.9.3. Gastos variables

Seguidamente se detalla los gastos variables que se va a manejar en administrativo y
produccion en el primer afio de operaciones.

Tabla 38.

Gastos operacionales.

Detalle Valor mensual  Valor anual
Mantenimiento de maquinas $ 500,00
Materiales e insumos de bodega $ 3.000,00
Servicios basicos $ 100,00  $1.200,00
Total $4.700,00
Tabla 39.
Gastos de ventas.
Detalle Valor mensual  Valor anual
Publicidad en redes sociales $ 20,00 $ 240,00
Publicidad en otros $ 20,00 $ 240,00

Total $ 50,00 $ 480,00




3.9.3. Gastos fijos
Tabla 40.

Gastos de administracion.
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Gastos de administracion Valor mensual  Valor anual
Gastos administrativos $ 330,00 $ 3.960,00
Sueldos $ 2.250,00 $ 27.000,00
Beneficios sociales empleados $ 22575 $ 2.709,00
Local de arriendo $ 672,00 $ 8.064,00
Total $3.497,75 $41.773,00
Tabla 41.
Némina de rol de pagos.
Aporte Aporte Décimo  Sueldo Sueldo
Personal de trabajo Sueldo Personal Patronal tercer mensual anual con
Fijo -9,45%  11,15% sueldo  con beneficios
Beneficios
Jefe de produccion $1.000,00 -$9450 $11150 $83,33 $1.100,33 $13.204,00
Disefiador grafico $800,00 -$7560 $ 89,20 $66,67 $ 880,27 $10.563,20
Asistente de produccién  $450,00 -$4253 $ 50,18 $3750 $ 49515 $5.941,80
Total $2.250,00 -$212,63 $250,88 $187,50 $2.475,75 $29.709,00
Tabla 42.
Depreciaciones Activos fijos
o —
Activo V.al.or A) 3 Depreciacion
original  depreciacion anual
Maquinaria $ 7.500,00 10,00 $ 750,00
Total $ 7.500,00 $ 750,00

Nota: Para efectos de gastos operacionales se toma la depreciacion de activos fijos en los

equipos y maquinas de produccion.
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Tabla 43.

Gastos financieros

Gastos financieros Valor Pago anual Total 3 afios

Crédito bancario x 3 afios $ 10.000,00

Intereses bancarios $ 59535 $ 1.786,05
Capital $3.333,33  $10.000,00
Total $3.928,68 $11.786,05
Tabla 44.
Suma total de gastos fijos.
Gastos fijos Valor anual
Gastos de administracion $ 41.733,00
Gastos de depreciacion $ 750,00
Gastos financieros $ 3.928,68
Total $ 46.411,68

3.9.4. Punto de equilibrio de ventas

Se procede a calcular el punto de equilibro de las ventas pronosticadas en proporcion al
afo inicial de operaciones. De acuerdo al precio de venta y costo variable unitario de cada
producto promocional que va a ofertar la empresa GrafiKty Publicidad y la suma total de los
costos fijos anuales.

Por lo cual, se procede a calcular en base a la siguiente férmula del punto de equilibrio en
ddlares, para lograr determinar si el primer afio va a existir pérdidas o ganancias de acuerdo a los
costos variables y costos fijos, para analizar el comportamiento de las ventas en el mercado, si se
va a obtener las ganancias esperadas, o al presentar perdidas analizar qué costos fijos o variables

se puede optimizar.

Costo fijo total

Costo variable unitario
precio de venta

Punto de equilibrio($) =
1

Sin embargo, al ofertar algunos productos se procede a calcular el punto de equilibrio
general de todos los ingresos por ventas, realizando una sumatoria de la contribucion ponderada
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obtenida al multiplicar el margen de contribucién de cada uno por el porcentaje de participacion

de venta de cada producto promocional, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 45.
Célculo del punto de equilibrio.
Precio Costo C.v.u. 1-(Cwv.u./p.v.) Ventas %de  Margende
Articulos de variable /py. Margen de pronosticadas  Partic.  contribucion
venta  unitario contribuciéon  anuales ($) de Ponderada
ventas
Esferos ejecutivos $0,60 $0,38 0,63 0,37 $ 4.968,00 0,05 0,01815
Llaveros $2,50 $1,40 0,56 0,44 $17.250,00 0,17 0,0755
Jarros personalizados $3,50 $0,93 0,27 0,73 $24.150,00 0,24 0,1764
Tomatodos 600 ml. $3,75 $2,20 0,59 0,41 $25.875,00 0,26 0,1064
Tarjetas de presentacion  $0,03  $0,012 0,48 0,52 $ 1.725,00 0,02 0,0089
Folletos informativos $0,07 $0,040 0,57 0,43 $ 4.830,00 0,05 0,0206
Volantes 1/2 inen $0,05 $0,035 0,70 0,30 $ 3.450,00 0,03 0,0103
Banner de 80x200 cm. $45,00 $32,80 0,73 0,27 $ 9.31500 0,09 0,0251
Banner de 120x200 cm.  $70,00 $57,60 0,82 0,18 $ 4.830,00 0,05 0,0085
Vinilos de 60 x 120 cm.  $20,00 $14,64 0,73 0,27 $ 4.140,00 0,04 0,0110

Sumatoria $100.533,00 1,00 0,4609

Nota: De acuerdo al calculo del margen de contribucion para conocer el punto de
equilibrio general de todos los ingresos por ventas, se realiza la sumatoria de los valores en el
margen de contribucién ponderada, reflejando una sumatoria total de $ 0,4609 por todas las

ventas de los productos promocionales.

Costo fijo total

p Tibri _
unto de equilibrio($) Suma de margen de contribuciéon ponderada
. $46.411,68
Punto de equilibrio($) = 04600 $100.697,94

PE. ()= $100.697,94

Ventas pronosticadas — Ventas de Punto de equilibrio

$ 100.533,00 - $ 100.697,94 = - $ 164,94
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Por lo tanto, al calcular el punto de equilibrio en ventas para el primer afio presupuestado

se tiene que va a existir pérdida en su margen de utilidad de ventas, ya que el valor en el punto de

equilibrio es mayor a las ventas pronosticadas anuales, sin embargo, no es mucha la diferencia,

lo que significa que la empresa se puede sostener el primer afio de operaciones.

No obstante, para obtener una mejor comprobacion de los datos obtenidos en el equilibrio

de ventas se procede a realizar el estado de resultados para determinar su utilidad neta al incluir

otros gastos, con una proyeccion de 5 afos.

3.9.3. Estado de resultados
Tabla 46.

Balance de pérdidas y ganancias.

Estado de Resultados “GrafiKty Publicidad”

Cuentas Afo 1 Afio 2 Ano 3 Afio 4 Afio 5 Total
Ventas $100.533,00 $111.692,16 $124.089,99 $137.863,98 $153.166,88 $627.346,02
(-) Costos de produccion $52.878,48  $58.747,99  $65.269,02 $72.513,88  $80.562,92 $329.972,29
(=) Utilidad Bruta en Ventas $47.654,52  $52.944,17  $58.820,97  $65.350,10  $72.603,96
Gastos operacionales $46.913,00 $46.964,80 $47.017,12  $47.069,96  $47.123,33
(-) Gastos de produccion $4.700,00 $4.747,00 $4.794,47 $4.842,41 $4.890,84  $23.974,72
(-) Gastos de administracion $41.733,00 $41.733,00 $41.733,00 $41.733,00 $41.733,00 $208.665,00
(-) Gastos de ventas $480,00 $484,80 $489,65 $494,54 $499,49 $2.448,48
Gastos no operacionales $4.678,68  $4.678,68  $4.678,68 $750,00 $750,00
(-) Depreciacién anual $750,00 $750,00 $750,00 $750,00 $750,00 $3.750,00
() Interés Bancario $595,35 $595,35 $595,35 $0,00 $0,00 $1.786,05
(-) Amortizacion $3.333,33 $3.333,33 $3.333,33 $0,00 $0,00  $10.000,00
(=) Utilidad Neta del Ejercicio -$3.937,16 $1.300,69 $7.125,17  $17.530,14  $24.730,64  $46.749,48
% de Utilidad Neta -3,92% 1,16% 5,74% 12,72% 16,15%

Nota: Al observar el estado de resultados, se tiene que el primer afio de operaciones

refleja que efectivamente existe pérdida en su utilidad neta del ejercicio, sin embargo, en el

segundo afio ya presenta recuperacion y para los siguientes afios garantiza obtener los réditos

esperados al obtener una utilidad acumulada de $ 46.749,48 en los 5 afios proyectados.
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Socios claves

+ Proveedores clave. Para el

abastecimiento de materiales

y suministros de los productos

y servicios de publicidad.

+ Asociaciones clave con
competidores. Asociaciones
estratégicas con industrias
graficas locales para la
elaboracion de publicidad

impresa.

+ Asociaciones clave con
aplicaciones moviles. Donde
se puede lograr optimizar
procesos de entrega

inmediata.

Actividades claves

4 Actividades iniciales para la
puesta en marcha del
negocio:

1. Tramitar los documentos para
la solicitud del crédito bancario.
2. Encontrar un local comercial
ubicado en una zona comercial
de La Mariscal.
3. Adecuacion y arreglo del
local, para la comodidad y
atencion de los clientes.
4. Comprar equipos de
produccion.
5. Permisos de funcionamiento
6. Contratar un disefiador
grafico profesional.
7. Crear estrategias de marketing
digital.
8. Sondear y comparar precios
con los de la competencia.
9. Encontrar proveedores de
calidad en materiales y

suministros de publicidad.

Propuesta de valor

4+ GrafiKty Publicidad, es un
emprendimiento que brinda
servicios de publicidad y
marketing digital, como:
Disefio gréafico, articulos
promocionales y marketing

digital.

4  Ofrecer un previo
asesoramiento al cliente
aportando con ideas frescas e
innovadoras al conocer e

investigar el target del cliente.

4 Brindar estrategias de
branding, para ayudar a
construir una marca
reconocida del cliente en el

mercado.

Relacion con el cliente

4+ Relacion Personalizada y

Exclusiva. Atender las
necesidades e intereses del
cliente de requerir los
servicios de publicidad.
Relacién Emaocional.
Fidelizar al cliente, al
generar una muy buena
experiencia del cliente con
la empresa.

Relacién de creacion
colectiva. Incluir las
sugerencias y
recomendaciones del
cliente para mejorar o
aumentar algo adicional a
la propuesta de valor.
Relacién Automatizada.
Estar en contacto con el
cliente de una manera
mucho mas &gil, al utilizar
herramientas digitales de

desempefio automatico.

Segmento de clientes

Es dirigido para
emprendedores o
empresarios del sector La

Mariscal de Quito.

Para negocios que desean
encontrar una estrategia
efectiva de publicidad, en el
que se logre impactar a
usuarios o clientes con su
producto, servicio o

negocio.

Personas emprendedoras,
competitivas y entusiastas
en generar ventas a través
de la elaboracién o
adquisicidn de productos de

publicidad.
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Recursos claves

+ Financieros: Inversion
inicial de $18.650,00, con
fuentes de financiamiento de
recursos propios y externos.

+ Fisicos: Infraestructura del
negocio, como el local
fisico, y muebles

4+ Tecnologicos: Modernas y
potentes maquinas para la
produccion, y equipos para
un soporte eficaz.

+ Intelectuales: Informacion
interna, imagen corporativa,
logotipo, disefio gréfico,
creatividad e innovacion.

+ Humanos: Personal
operativo y administrativo
de la empresa GrafiKty
Publicidad.

4 Manejar precios accesibles

%

para los clientes, al ofrecer
una cotizacién con precios

acordes a su necesidad.

Aportar con ideas atractivas e
innovadoras al cliente,
disefiando bocetos de muestra

para el cliente.

Canales

+ Marketing digital:
Mediante la creacion
de una pagina de la
empresa en
plataformas digitales
como en Facebook e
Instagram.

+ Distribucion:
- Enlatienda fisicay
entrega a domicilio.

- F £ F £ £ £ £ & &

Estructura de coste
Inversion inicial
Registro de ventas y costos.
Gastos operacionales fijos y variables.
Gastos administrativos y ventas.
Estado de resultados de pérdidas y ganancias.
Materiales y suministros de produccion
Servicios basicos: (Luz, agua, teléfono, internet).
Pago arriendo.
Sueldos (némina).

Mantenimiento de maquinarias y equipos.

*
+
+
*
+

Ingresos:

Fuentes de Ingreso

La empresa “GrafiKty Publicidad”, generara sus fuentes de ingresos en:

Sublimacion de articulos promocionales y regalos personalizados.
Publicidad impresa.

Vinilos decorativos o autoadhesivos.

Banners o lonas publicitarias; y,

Marketing digital en creacién de contenido audiovisual.

Formas de pago:
En efectivo, transferencia bancaria, pagos en tarjeta de crédito y débito para la

comodidad, seguridad y preferencia del cliente.
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Conclusiones

Mediante la técnica de investigacion en el sector de estudio se logra constatar que las
empresas requieren un servicio de calidad, precios accesibles, y que la promocion implementada
sea efectiva. Lo que llega a determinar que al crear la empresa GrafiKty Publicidad mediante el
modelo Canvas se desarrolla una propuesta de valor de acuerdo a la necesidad del cliente de
aumentar las ventas mediante una publicidad efectiva, lo que garantiza que se consiga una

apropiada ejecucion en las actividades iniciales y su permanencia en el mercado.

Ademas, se identifica que la experiencia con las empresas de publicidad contratadas
anteriormente no supera la calificacion de Buena, y existe un 16% donde se considera “Regular”,
lo que significa que al crear la empresa GrafiKty Publicidad mediante el modelo Canvas con una
propuesta de valor que brinde una mejor asesoria de publicidad de acuerdo al target del cliente,
la empresa tendra una favorable aceptacion generando una ventaja competitiva, ya que se enfoca

en brindar estrategias de técnicas de branding en disefio grafico profesional.

Por consiguiente, para el desarrollo de la propuesta mediante el modelo de negocio
Canvas se identifica los recursos, actividades, y con cuales ingresos y costos se sostiene la
empresa, en el cual se logré determinar la inversion inicial, los costos y gastos que incurren en la
idea de negocio para realizar un presupuesto de ventas proyectado a cinco afios, donde se
determina que el primer afio va a existir pérdida y los siguientes afios presenta una adecuada
recuperacion al obtener una utilidad acumulada favorable, lo cual refleja que si es viable la

creacion de la empresa GrafiKty Publicidad en el sector de estudio la Mariscal de Quito.
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Recomendaciones

La empresa en creacion debe realizar un estudio periddico aplicando el modelo de
negocio Canvas, ya que a través de sus nueve elementos permite el estudio de todas sus areas
para fortalecerse en el mercado, ya sea en el ambito productivo, econémico, administrativo,

marketing y financiero, lo que va a garantizar su sostenibilidad en el sector publicitario.

La empresa en creacion siempre debe brindar la mejor experiencia al cliente, atendiendo
sus requerimientos pensando como se lo puedo ayudar, mas no como voy a generar la venta, esto
va a permitir que se consiga una alta confianza y preferencia en el segmento de mercado al

ofertar los productos y servicios de publicidad.

Ademas, debe cumplir con las expectativas que tiene el cliente de la empresa o producto
esperado, con la actualizacién continua de la propuesta de valor implementando los recursos,
actividades y canales claves para que llegue de la mejor manera posible al cliente objetivo, y
encontrar una estrategia de relacion con el cliente que permita fidelizarlo, como al brindar toda la

ayuda necesaria en asesoria publicitaria.

Adicional, las empresas emergentes o emprendimientos deben implementar un modelo de
negocio para crear valor al cliente de acuerdo a la necesidad y satisfaccion del cliente, por lo cual
aplicar un modelo de negocio mediante el lienzo Canvas de Alexander Osterwalder es la mejor
opcidn, ya que permite evaluar muchos aspectos internos y externos del ambito sectorial

econdémico y productivo para su permanencia en el mercado.
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ANEexXos

Anexo 1. Cuestionario estructurado.

Preguntas generales:

Para la recopilacion de datos demogréficos.

1. ¢Qué cargo ocupa en la empresa?

o

o

o

o

o

2. ¢Cuadl es el giro o actividad principal de la empresa? Seleccione entre las siguientes:

o

(©]

(©]

Gerente o0 propietario
Administrador/a
Secretaria/o
Recepcionista

Otro:

Actividades comerciales al por mayor y menor
Servicios turisticos, de alojamiento y eventos
Servicio de alimentos y restaurantes

Venta y mantenimiento de equipos tecnoldgicos
Venta de accesorios y mantenimiento de bicicletas
Reparacion de vehiculos automotores y motocicletas
Actividades profesionales, cientificas y técnicas.
Actividades manufactureras

Servicio de mensajeria y envio de paquetes

Servicio de seguridad privada

Otros servicios

3. ¢Cual es su Género?

o

©)

Masculino

Femenino

4. ¢En qué rango de edad se encuentra?

o

o

19 - 25 afos
26 - 35 afos
36 - 45 afos
46 - 55 afios
56 - 65 afios
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Preguntas claves para la creacion de la empresa de publicidad:
¢ Cree usted necesario contratar los servicios de publicidad como estrategia de marketing
para impulsar las ventas en su negocio?

o Si

o No
¢Para usted es importante la creacion de un logo profesional que llame la atencion entre
los usuarios o clientes?

o Si

o No

o Talvez
¢ Cree usted necesario invertir en publicidad para el crecimiento de sus ventas?

o Si

o No

o Talvez
¢ Cual seria el motivo para requerir los servicios de publicidad?

o Aumentar las ventas

o Atraery fidelizar al cliente

o Promocionar efectivamente los productos o servicios

o Crear una marca reconocida en el mercado
¢En cuél empresa de publicidad del sector, habitualmente usted compra o adquiere los
servicios publicitarios?

Imprenta Vision

O

o Imprenta Master

o FinalArte

o Imprenta Nueva Imagen Digital
o Imprenta Ecografica

o Easy Print's

o Graficas Ulloa

o Impresiones Colores

o Grafinsa

o Otra
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6. ¢Cudl ha sido la experiencia con la empresa de publicidad mencionada en la pregunta
anterior?
o Muy Buena
o Buena
o Regular
o Deficiente
o Mala
7. ¢Para usted qué caracteristica es prioridad al momento de escoger una empresa de
publicidad?
o Precios accesibles
o Servicio de calidad
o Mejor asesoria publicitaria
o Credibilidad y reputacion empresarial
8. ¢Con qué frecuencia envia a elaborar productos de publicidad, como tarjetas de
presentacion, folletos, dipticos informativos, volantes, u otros?
o Semanal
o Mensual
o Bimestral
o Trimestral
o Semestral
o Anual
9. ¢Cuénto invierte o paga por publicidad, en base a la frecuencia seleccionada en la
pregunta anterior? Escoja entre el siguiente rango de precios en dolares:
o $15,00a$30,00
o $30,00a$50,00
o $50,00a$80,00
o $80,00a$120,00
o $120,00 en adelante.
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10. Entre los siguientes articulos promocionales, ¢cuél seria la cantidad que usted requeriria

para promocionar su negocio?

Cantidad en unidades
Articulos 1002200 300a500 600a1000 Masde 1000
Esferos

Agendas

Llaveros

Tazas personalizadas

Tomatodos

Tarjetas de presentacion

Folletos o dipticos informativos

11. Entre los siguientes servicios publicitarios, ¢En cudl o cuales estaria interesado adquirir
para su negocio?
O Creacion de un logo profesional y/o Disefio grafico
O Articulos promocionales, como: tazas, esferos, llaveros, mouse pads, etc.
Publicidad impresa como: volantes, dipticos, tripticos, folletos, etc.
Tarjetas de presentacion
Decorativos en vinil
Marketing digital
Banners o lonas publicitarias
Credenciales o sefaléticas
Otros

OO0O00O0o0a00

12. ;Por qué medio le gustaria que se informe sobre nuestras promociones y servicios
publicitarios?
o Redes sociales, como Facebook e Instagram.
o Whatsapp o Telegram.
o Péagina web o tienda virtual
o Correo electronico
o Tienda Fisica
Anexo 2. Simulacidn de crédito en BanEcuador
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Ecuador
Detalle Simulacién de Crédito
Tipo Microcrédito
Destino Capital de Trabajo Tasa Nominal(%) 11.00
Sector Economico Tasa Efectiva(%) 11.57
Facilidad Emprendimiento Monto(USD) 10,000.00
Tipo Amortizacion Cuota Fija Plazo(Arios) 3
Forma de Pago Mensual Fecha Simulacién 2023-03-05

Recuerda: Esta informacion es una simulacion de crédito que permite familiarizarse con nuestro sistema.
No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.

Periodo Saldo Capital Interés Cuota
0 10000.00
1 9764.28 235.72 91.67 327.39
2 9526.40 237.88 89.51 327.39
3 9286.34 240.06 87.33 327.39
4 9044.07 242.26 85.12 327.39
5 8799.59 244.48 82.90 327.39
6 8552.87 246.72 80.66 327.39
7 8303.88 248.99 78.40 327.39
8 8052.61 251.27 76.12 327.39
9 7799.04 253.57 73.82 327.39
10 7543.14 255.90 71.49 327.39
11 7284.90 258.24 69.15 327.39
12 7024.29 260.61 66.78 327.39
13 6761.30 263.00 64.39 327.39
14 6495.89 26541 61.98 327.39
15 6228.05 267.84 59.55 327.39
16 5957.75 270.30 57.09 327.39
17 5684.98 272.77 54.61 327.39
18 5409.70 275.27 52.11 327.39

19 5131.90 277.80 49.59 327.39
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20 4851.56 280.34 47.04
21 4568.64 282.91 44.47
22 4283.13 285.51 41.88
23 3995.01 288.13 39.26
24 3704.24 290.77 36.62
25 3410.81 293.43 33.96
26 3114.69 296.12 31.27
27 2815.85 298.84 28.55

327.39
327.39
327.39
327.39
327.39
327.39
327.39
327.39

Recuerda: Esta informacion es una simulacion de crédito que permite familiarizarse con nuestro sistema.

No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.

Periodo Saldo Capital Interés
28 2514.28 301.58 25.81
29 2209.94 304.34 23.05
30 1902.81 307.13 20.26
31 1592.87 309.94 17.44
32 1280.08 312.79 14.60
33 964.43 315.65 11.73
34 645.88 318.55 8.84
35 32441 321.47 5.92

36 0.00 32441 297

Cuota
327.39
327.39
327.39
327.39
327.39
327.39
327.39
327.39
327.39




Anexo 3. Cronograma de actividades iniciales para la creacion de la empresa “GrafiKty Publicidad”.
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Cronograma de Actividades

productos de publicidad y sublimacion.

Nota: Cronograma de actividades de acuerdo a las actividades claves para la creacion de la empresa en el sector de estudio.

Elaboracién propia del autor.

Actividades iniciales para la creacion de “GrafiKty Publicidad” Abril 2023 Mayo 2023 Junio 2023
o .. Fecha de Fecha |Sem |Sem |Sem | Sem |Sem |Sem |Sem |Sem |Sem | Sem | Sem | Sem
N®. Actividades Inicio | final | 1|2 |3 | 4 |1 |23 |4|1|2]|3]4
Tramitar los documentos respectivos para la
1 |solicitud del crédito bancario, y conseguir el 03/04/2023 | 14/04/2023
financiamiento para la inversion inicial.
2 | Encontrar un local comercial que esté ubicado | 17/04/2023 | 21/04/2023
en una zona comercial del sector La Mariscal.
3 Adecuaplon del local, comprar todo lo 24/04/2023 | 28/04/2023
necesario para el arreglo del local.
Comprar los equipos y maquinas tecnoldgicas
4 | necesarias para iniciar las operaciones 01/05/2023 | 05/05/2023
productivas de la empresa.
5 | Realizar las instalaciones necesarias para la 08/05/2023 | 12/05/2023
conexidn y utilizacion de las maquinas
g | Realizar todos los tramites necesarios para la | 15/05/2023 | 26/05/2023
legalizacion y permisos de la empresa.
7| Contratar un disefiador grafico profesional. 05/06/2023 | 09/06/2023
8 | Crear e implementar estrategias de marketing. | 12/06/2023 | 16/06/2023
9 Sondear y comparar los precios de la 10/06/2023 | 23/06/2023
competencia.
Encontrar proveedores de materiales e
10 |insumos de calidad para la elaboracién de 26/06/2023 | 30/06/2023
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Anexo 4. Encuesta realizada mediante herramienta de Google Formularios.

Encuesta para la creacion de “GrafiKty
Publicidad” en el sector La Mariscal
DMQ.

« La presente encuesta tiene como propésito recopilar informacién para la viabilidad
de la creacion de una empresa de publicidad en el sector La Mariscal del Distrito
Metropolitano de Quito.

@\3 kattymoralesc@gmail.com (no compartidos) [
Cambiar de cuenta

*Obligatorio

Preguntas generales:
Para la recopilacion de datos demograficos.

1. ¢Qué cargo ocupa en la empresa? *

Gerente o propietario
Administrador/a
Secretaria/o
Recepcionista
Ejecutivo/a de ventas

Otro:

O O0O0OO0O0O0

2. ¢Cual es el giro o actividad principal de la empresa? *

Elige -

3. ;Cual es su Género? *

O Masculino

O Femenino

4. ;En qué rango de edad se encuentra? *

19-25 afios
26- 35 afios
36 - 45 afios

46 - 55 anos

O O0OO0O0O0

56 - 65 afios
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Preguntas claves para la creacién de la empresa de publicidad:

1. iCree usted necesario contratar los servicios de publicidad como estrategia de *
marketing para impulsar las ventas en su negocio?

O si
ONo

2. i Para usted es importante la creacion de un logo profesional que llame la *
atencién entre los usuarios o clientes?

QO si
o No
O Tal vez

3. ¢ Cree usted necesario invertir en publicidad para el crecimiento de sus ventas? *

O si
O No
O Talvez

4. ¢ Cudl seria el motivo para requerir los servicios de publicidad? *

O Aumentar las ventas
O Atraer y fidelizar al cliente
O Promocionar efectivamente los productos o servicios

O Crear una marca reconocida en el mercado

5. ¢ En cudl empresa de publicidad del sector, habitualmente usted compra o *
adquiere los servicios publicitarios?

O

Imprenta Vision

Imprenta Master

FinalArte

Imprenta Nueva Imagen Digital
Imprenta Ecografica

Easy Print's

Graficas Ulloa

Impresiones Colores

Grafinsa

Otro:

O0OO0O0OO0O0OO0O0O0
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6. ¢Cudl ha sido la experiencia con la empresa de publicidad mencionadaenla *
pregunta anterior?

Muy buena
Buena
Regular

Deficiente

O OO0OO0O0o

Mala

7. i Para usted que caracteristica es prioridad al momento de escoger una *
empresa de publicidad?

(O Precios accesibles
(O senicio de calidad
O Mejor asesoria publicitaria

O Credibilidad y reputacion empresarial

8. ¢Con qué frecuencia envia a elaborar productos de publicidad, como: tarjetas ~ *
de presentacién, folletos, dipticos informativos, volantes, u otros?

O Semanal
Mensual
Bimestral
Trimestral
Semestral

Anual

O O0O0OO0O0

9. ;Cudnto invierte o paga por publicidad, en base a la frecuencia seleccionada  *
en la pregunta anterior? Escoja entre el siguiente rango de precios en délares:

(O $1500a $3000
(O $3000a$5000
(O $5000a$80,00
(O $8000a$120,00

O $120,00 en adelante.



10. Entre los siguientes productos promocionales, ;Cudl seria la cantidad que
usted requeriria para promocionar su negocio?

100 a 200 300 a 500 600 a 1000 Mas de 1000
unidades unidades unidades unidades

Esferos O O O O

Agendas

Llaveros

Tazas
personalizadas

Tomatodos

Tarjetas de
presentacion

o O O O O
O O O O O
O O O O O
O O O O O

Folletos o

dipticos

@)
@)
@)
@)

informativos

11. Entre los siguientes servicios publicitarios, ;En cual o cudles estaria
interesado adquirir para su negocio?

]

[ I Iy I I Ay

Creacion de un logo profesional y/o Disefio gréfico

Articulos promocionales, como: tazas, esferos, llaveros, mouse pads, etc.
Publicidad impresa, como: volantes, dipticos, tripticos, folletos, etc.
Tarjetas de presentacion

Decorativos en vinil

Marketing digital

BEanners o lonas publicitarias

Cradenciales o sefialéticas

COtro:

12. iPor qué medio le gustaria que se informe sobre nuestras premociones y
servicios publicitarios?

OO O0O0Oo

Redes sociales, como Facebook e Instagram
Whatsapp o Telegram

Pagina web o tienda virtual

Correo electrénico

Tienda Fisica

*

Nunca envies contrasefias a través de Formularios de Google.

Este contenide no ha sido creade ni aprobade per Google. Notificar usa i

d

&

Borrar formulario

-Térmings del Servicio -

Politica de Privacidad

Google Formularios
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Anexo 5. Informe Antiplagio

CERTIFICADO DE ANALISIS
magister

sNEL

MORALE~1

Nombre del documento: MORALE-1.PDF Depositante: Gladys Barragan

1D del Fecha de depésito: 17/3/2023
documento: 0fd2029908dc5b861fe9399c08a9f4c8ab6af11d  Tipo de carga: interface

Tamaiio del documento original: 249 Mo fecha de fin de analisis: 17/3/2023

Ubicacién de las similitudes en el documento:

FOHIME—

= Fuentes

Fuentes principales detectadas

® & ® o

®

N° Descripciones

repositorio.usm.cl
https://repositorio.usm.cl/bitstream/handle/11673/23138/3560900232 139UTFS M. pdf
24 fuentes similares

dokumen.tips | (PDF) describe las bases sobre las que una empresa crea 4Un
https://dokume n.tips/documents/describe-las-bases-sobre-las-que-una-em presa-crea-14-un-modelo-...

25 fuentes similares

www.getxo.eus
https:/Awww.getxo eus/DocsPublic/Plan_de_empresa_2021.docdd#:~text=Los clientes son el centro de ..

24 fuentes similares

1library.co | Modelo de negocio - Marco Tedrico - Capitulo Il. Marco Tedrico y Estado
https://1 library.co/article/modelo-negocio-marco-te érico-capitulo-marco-teérico-arte.z3dv5d 17
13 fuentes similares

repositorio.puce.edu.ec | Disefio de un modelo de validacion de ide clo b

httpy/re positorio.puce edu.ec:80/xmiui/bitstream/22000/1 1605/3/TRABAJO DE TITULACION Christian ...

7 fuentes similares

Fuentes con similitudes fortuitas

® ® ® O

N° Descripciones

branch.com.co | Todo lo que necesitas saber sobre el Lienzo Lean Canvas - Branch A...
https:/fbranch.com.co/marketing-digital/todo-sobre-el-lienzo-lean-canvas/#:~ text=Osterwalder e Yves...

dialnet.unirioja.es | La Innovacion Empresarial como Fuente de Desarrollo para las ...
https://dialnetunirioja.es/serviet/oaiart?codigo=8383406

repositorio.uasbh.edu.ec | Implementacién de la metodologia CANVAS en el desarroll...
httpy//re positorio.uasb.edu.ec/bitstrea m/10644/6393/4/T 2735-MBA-Carvajal-Im plementacion pdf.txt

dspace.ucuenca.edu.ec | Propuesta de modelo de negocio aplicado a Secohi Cia. Ltd...
httpy//dspace.ucuenca.edu.ec/itstream/123456789/30488/3/Trabajo de Titulacion.pdf.txt

6 repositorio.uti.edu.ec | INNOVACION DESDE LA ACADEMIA: DISENO ARQUITECTONIC...
httpy/re positorio.uti e du.ec//bitstream/1 23456789/1601/1 /PROYECTO DE INVESTIGACION DIAZ SAND...

Similitudes

<1%

<1%

<1%

<1%

<1%

Similitudes

<1%

<1%
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v Texto entre comillas
4% T simil |
< 1% similitudes entre comillas

Similitudes 0% Idioma no reconocido

Numero de palabras: 26.607
Numero de caracteres: 194.916

Ubicaciones Datos adicionales

I\ Palabras idénticas : < 1% (250
palabras)

I Palabras idénticas : < 1% (249
palabras)

| Palabras idénticas : < 1% (243
palabras)

Palabras idénticas : < 1% (155
palabras)

Palabras idénticas : < 1% (98
palabras)

Ubicaciones Datos adicionales

Palabras idénticas : < 1% (38
palabras)

Palabras idénticas : < 1% (39
palabras)

Palabras idénticas : < 1% (36
palabras)

Palabras idénticas : < 1% (35
palabras)

Palabras idénticas 1 < 1% (35
palabras)

Fuentes mencionadas (sin similitudes detectadas) Estas fuentes han sido citadas en el documento sin encontrar similitudes.

1

2

pavd https://ww.aei.ec/dia-emprendimiento-ecuador-aei/

éz https://ruc.udc.es/dspace/bitstream/handle/2183/16387/AnguesRodriguez_Paula_TFG_20
m https:/Mww.pichincha.com/portal/blog/post/clasificacion-empresas-por-tamano

N https://Mww.bbva.es/finanzas-vistazo/ef/empresas/tienda-online.html

m https://www.tdx.cat/bitstream/handle/10803/399536/TESI.pdf



