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RESUMEN

En este trabajo se propone la elaboracién de un plan de posicionamiento para la
Imprenta Baquerizo Jr., del cantén La Libertad, para lograr posicionar su imagen
en la mente de las personas que de alguna u otra manera necesitan adquirir o
comprar algun producto que elabora una imprenta, de ésta manera se busca
mejorar el servicio que ofrece los trabajos que realiza e innovar los siguientes
productos que ofrece: Encuadernacion, facturas, empastados de libros, tarjetas de
presentacion, cintas para reinas, camisetas pintadas, sellos, anillados, copias. Estos
productos tienen precios comodos para los clientes, sin embargo la imprenta logra
vender productos sin aplicacion de publicidad por tal razén con la elaboracion de
este plan se busca posicionar la imagen de la Imprenta Baquerizo Jr., la cual se ha
planteado objetivos a corto plazo, implementando estrategias ejecutables que
permitan el cumplimiento del objetivo planteado. Cabe mencionar que en el
primer capitulo tenemos todos los conceptos con sus autores de libros de
marketing y estrategias que nos ayudaran a la elaboracion de esta propuesta, en el
capitulo dos se detalla el tipo y la modalidad de la investigacion, disefios de la
investigacion, métodos y lo que respecta a poblacion y muestra, en el capitulo tres
se analizan e interpretan las encuetas y entrevistas que se le realizaron a las
personas que tienen un trabajo y de los cuales pueden adquiris productos o hacer
pedidos de trabajos a la imprenta, asi mismo se realizo tabulacion para mejor
interpretacion de los datos, mientras que el capitulo cuatro esta la propuesta del
plan de posicionamiento para la Imprenta Baquerizo Jr., del canton La Libertad
que permitird y nos ayudara a posicionar la imagen de la misma mediante la
implementacion de estrategias del marketing mix correspondientes a las 7 Ps de
marketing.
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INTRODUCCION

Este plan de posicionamiento esta dirigido a los duefios de la Imprenta Baquerizo
Jr., teniendo como objetivo la implementacion y lograr posicionar la imagen de la
misma ante los habitantes de la provincia de Santa Elena, para conseguir lo

propuesto se cred mision, vision y objetivos.

El modelo de investigacion y la investigacion realizada en este plano fue de
importancia para lograr direccionar las estrategias que permitan alcanzar los
objetivos propuestos, debido a que los métodos de investigacion cualitativa y
cuantitativa serviran para cuantificar y analizar los datos de la investigacion
realizada, mientras que las técnicas e instrumentos ayudaran a identificar las
falencias y direccionarlas hacia los objetivos planteados, es decir posicionar la

imagen de la imprenta.

El plan de posicionamiento esta compuesto por estrategias viables y realizables,
que buscan posicionar la imagen de la imprenta, cada una de estas estrategias
después de la ejecucién tendrdn el control, supervision y evaluacién que

permitiran que cada una de esas tacticas se cumplan de acuerdo a lo propuesto.

En el capitulo I, se desarrollo el marco tedrico, que abarca los conceptos basicos
sobre el marketing y posicionamiento los mismos que aportaron al desarrollo de la

propuesta.

En el capitulo 11, se desarrollé la metodologia, la investigacion fue realizada en los

tres cantones de la provincia.

En el capitulo IlI, se desarrolla los analisis de los resultados obtenidos en la

investigacion. y



En el capitulo 1V, se desarroll6 la propuesta la cual busca cumplir con el objetivo
planteado, que es posicionar la imagen de la Imprenta Baquerizo Jr., y
posicionarla en la mente de los ciudadanos de la provincia por medio de la 7Ps

del marketing mix y de cada una de sus estrategias.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION.

TEMA:

“INCIDENCIA DE LAS ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD EN EL
POSICIONAMIENTO, MEDIANTE UN ESTUDIO DE MERCADO QUE
INVOLUCRE A LOS HABITANTES DE LA PROVINCIA. DISENO DE UN
PLAN DE POSICIONAMIENTO DE LA IMPRENTA BAQUERIZO Jr.,
CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2014~

Planteamiento del Problema.

En el cantdn La Libertad desde hace 30 afios se cred la Imprenta Baquerizo Jr.,
entre sus politicas se distingue la calidad de los productos y servicio prestado; sin
lugar a dudas esto ha permitido que la empresa continte sus actividades en el

mercado peninsular.

Imprenta Baquerizo Jr., a lo largo de sus operaciones ha implementado varias
acciones para lograr su posicionamiento en el mercado local, estas no han
ayudado a su cumplimiento debido a que en la provincia de Santa Elena existen
varios establecimientos que se dedican a la misma actividad, por lo que el entorno
es mas competitivo, las empresas mas grandes son las que cuentan con
planificacion y por lo que pueden atraer un mayor numero de clientes e irlos
fidelizando tornandose un ambiente mas complejo y de continua transformacion

debido al entorno cambiante y competitivo en el que se desempefian.

La alta competitividad en el mercado, le ha impedido tener un control exhausto de
su participacion en este negocio y toma de decisiones correctivas, con esto ha

impedido la busqueda de proveedores que ofrezcan mejores ventajas.



La falta de recursos econdmicos es otro de los factores que han influido en la
creacion de un plan de posicionamiento, para este sector que le permita a la

Imprenta disefiar y ejecutar estrategias que contribuyan los objetivos planteados.

El numero de clientes de la imprenta no se ha incrementado en grandes niveles, es
decir, su participacion de mercado no es la esperada, por lo que los margenes
utilidad no han sido favorables, por ende no generan beneficios a la empresa, y
esto se da, por no contar con un plan estructurado, donde se haga hincapié al
diagndstico estratégico del negocio que es fundamental para conocer la situacion
actual de la empresa, se considera un factor clave para mejorar su
posicionamiento, que a su vez generard un mayor nivel de ventas que es lo que
genera ingresos a la Imprenta, por ende si no se difunde lo que la empresa ofrece

puede dar el desconocimiento por parte del cliente.

Por lo tanto la administracion de la imprenta debe enfocarse en la planificacion
estructurada y contar con un correcto plan de posicionamiento, el cual permitira
eliminar las barreras de crecimiento y a su vez promover la competitividad,
calidad de servicio, que le ayude a mejorar el posicionamiento esperado y el
crecimiento de su cartera de clientes, Imprenta Baquerizo Jr., no cuenta con un
plan de posicionamiento efectivo que le permita la aplicacion correcta de
estrategias de publicidad y el logro de beneficios esperados, por lo tanto con el
desarrollo del presente estudio se pretende definir y disefiar el plan a seguir por la
empresa buscando beneficios posibles tanto en el corto como en el largo plazo, a

través del estudio de las variables antes mencionadas.

Delimitacion de la Problematica.

Campo: Marketing.

Area: Estrategias de Publicidad.



Aspectos: Posicionamiento.
Delimitacion Espacial: Imprenta Baquerizo Jr.

Delimitacion Temporal: Enero — Diciembre 2015.

Formulacién del Problema.

¢Como inciden las estrategias publicitarias en el posicionamiento de la

Imprenta Baquerizo Jr., del cantén La Libertad en el afio 2014?

Sistematizacion del Problema.

l. ¢Cual es la situacion actual de la Imprenta Baquerizo Jr.?

Il. ¢Qué estrategias de publicidad inciden en el posicionamiento de la
Imprenta Baquerizo Jr.?

. ¢Qué tipo de informacion se necesita para conocer la posicién actual
de la imprenta en relacion a otras similares?

IV.  ¢De qué manera beneficiaria el desarrollo y ejecucion de estrategias de

publicidad en el posicionamiento de la Imprenta Baquerizo Jr.?

Evaluacioén del Problema.

El hecho de transformarse la peninsula de Santa Elena en una nueva provincia del
Ecuador, fue un gran paso para el desarrollo econdémico de los sectores
productivos de Salinas, La Libertad y Santa Elena, en especial a aquellas personas
dedicadas a las actividades de la produccion, comercializacion distribucién de
productos, que se realizan intensamente en nuestra provincia, constituyéndose
como actividades econdmica que contribuye al desarrollo socio economico del

Ecuador.



El canton La Libertad cuenta con un area de 25,6km?, actualmente tiene alrededor
de 95,942 realizado en el censo 2010, entre ellos un total de 48.030 son hombres y
47.912 son mujeres, es reconocido como la capital economica de la provincia
puesto que se ha convertido en el eje mas importante de desarrollo productivo y
econdmico en los Ultimos afios, a pesar de que es pequefia su extension
geografica, Sus habitantes se dedican a la actividad turistica, y el comercio, por lo
cual existen personas emprendedoras dedicadas diversas actividades y una de ellas
es la de la imprenta Baquerizo Jr., la cual cuenta con una gran trayectoria en el
mercado durante 30 afios, su debilidad para darse a conocer ha sido la inexistencia
o la falta de implementacién de estrategias de publicidad, la cual le permitira
posicionarse en el mercado, actualmente las empresas dedicadas a esta actividad
de imprenta buscan tener una rentabilidad debido a el reconocimiento, en la
calidad de trabajo y a la de distinguirse de la competencia pues es un aspecto muy

importante para el crecimiento del mismo.

La idea de la propuesta del plan de posicionamiento es utilizar los diferentes
instrumentos, herramienta y utilizarlas como técticas para logra el
posicionamiento de la empresa a nivel local, al ver las debilidades que posee la
estructura que conforma la empresa, se tomé encuentra debido al tiempo que tiene
en el mercado, no mantiene un reconocimiento adecuado debido a que no se le ha
realizado un adecuada planificacion de las actividades que debe realizar para
mejorar su imagen como empresa y estar entre una de las empresas de mayor

preferencia en la elaboracién de documentos de oficina.

Todas estas herramientas resaltan la calidad del producto, obteniendo el agrado y
la aceptacion del de los consumidores finales, es importante mencionar que no
cuentan con una capacitacion adecuada que les ayude a mejorar el proceso de
distribucion, comercializacion y la atencion al cliente, que es indispensable para
crear lazos de fidelizacion con el cliente a través de su satisfaccion, por lo

mencionado anteriormente se hace necesario el desarrollo del presente estudio,



que a través de la ejecucion de un PLAN DE POSICIONAMIENTO para
IMPRENTA BAQUERIZO Jr., ubicada en el Canton La Libertad, para que
mediante la implementacion de estrategias de publicidad se logre aumentar el
nivel de ventas, asi como también su participacion de mercado y por ende el

posicionamiento.

Por falta de conocimientos en el area las microempresas que se han ido creando
con el pasar de los afios, no hacen uso de las herramientas necesarias para que sus
empresas alcancen la rentabilidad necesaria, que sean reconocidas en el mercado

peninsular.

Previo a una investigacion realizada a través del Banco Central, se pudo constatar
que del total de todos los recursos recaudados en el Ecuador, un buen porcentaje
se genera en la peninsula de Santa Elena, pero no constan en los registros ni se
toman en cuenta, para evaluar el problema de investigacion se consideran los

siguientes aspectos:

Delimitado: Necesidad de la implementacion de un plan de posicionamiento para

promover el aumento de las ventas de la Imprenta Baquerizo Jr.

Claro: La propuesta responde a la necesidad de estudiar los factores de marketing

y promocién para mejorar su actividad comercial.

Evidente: La propuesta apunta a mejorar el nivel de posicionamiento de la
Imprenta Baquerizo Jr. a traves de la aplicacion de estrategias de publicidad.

Concreto: La propuesta responde a la elaboracion de un plan de posicionamiento

de la Imprenta Baquerizo Jr.

Original: El plan de posicionamiento de la Imprenta Baquerizo Jr. permite a
través de la aplicacion de estrategias de publicidad contribuir al crecimiento de la

misma y ademas lograr la rentabilidad esperada.



Factible: El cantdn La Libertad por ser uno de los principales ejes de desarrollo y
crecimiento con que cuenta la provincia y por quienes conforman la Imprenta
Baquerizo Jr. que estan dispuestos a contribuir en el desarrollo y ejecucion la

investigacion.

JUSTIFICACION DEL TEMA.

El presente proyecto basado en el posicionamiento de la Imprenta Baquerizo Jr.
que se ha planteado busca mediante la aplicacion de la teoria y los principales
conceptos de marketing, servicio y administracion hallar explicaciones a sucesos
internos (desorganizacion, mala planificacion, etc.) y externos (falta de
conocimiento de las necesidades de los clientes) que influyen en la gestion de los
microempresarios peninsulares para la rentabilidad y expansion de sus negocios,
con el objetivo de facilitarles encontrar productos, con valor agregado y de calidad
para mejorar servicios ya existentes y por ende contribuir con el desarrollo de la
Provincia de Santa Elena, ademés la implementacion de un Plan de

Posicionamiento que establezca estrategias y tacticas.

La Imprenta Baquerizo Jr. tiene varios afios en el mercado y ha logrado
mantenerse por la diversidad de elaborar y vender productos de calidad generando
satisfaccion en sus clientes y es algo que debe aprovechar para darse a conocer a

nuevos clientes.

Por aquello el presente proyecto estd enfocado al logro de los objetivos de la
empresa contribuyendo con la economia y desarrollo de la Imprenta Baquerizo Jr.

satisfaciendo las necesidades de los clientes al cumplir con sus requerimientos.

La Imprenta Baquerizo Jr. debe llegar a nuevos mercados pues es un punto a favor
para su reconocimiento por tener un mayor nivel de aceptacion por parte de los

consumidores al mismo tiempo que se mejora la relacion entre ellos.



OBJETIVO DE LA INVESTIGACION.

Objetivo General.

Evaluar la incidencia de las estrategias de publicidad, mediante un estudio de
mercado que involucre a habitantes de la provincia para el disefio de plan de

posicionamiento para la Imprenta Baquerizo Jr.
Objetivos Especificos.

e Elaborar un estudio de mercado que identifique clientes actuales y
potenciales para los productos que comercializa la Imprenta Baquerizo Jr.

o Identificar qué factores publicitarios influyen en el posicionamiento de la
Imprenta Baquerizo Jr.

e Establecer estrategias de publicidad que ayudaran a mejorar el
posicionamiento de la Imprenta Baquerizo Jr.

e Crear un plan de posicionamiento para la Imprenta Baquerizo Jr.

FORMULACION DE LA HIPOTESIS.

INDEPENDIENTE

¢La deficiente aplicacion de las Las Estrategias de Publicidad

estrategias de publicidad

inciden en el posicionamiento de DEPENDIENTE
la Imprenta Baquerizo Jr.? Posicionamiento de la Imprenta Baquerizo
Jr.

Fuente: Anélisis de la observacion
Elaborado por: Vera Figueroa Paulo



Operacionalizacion de las variables.
VARIABLE INDEPENDIENTE.

La  deficiente
aplicacion de las
estrategias  de
publicidad
inciden en el
posicionamiento
de la Imprenta
Baquerizo Jr.

VARIABLE
INDEPENDIENTE

Las
estrategias de
publicidad

Es el conjunto de
decisiones que, en el
ambito estricto de la
comunicacion y en
diferentes areas de
la actividad
publicitaria, a fin de
dar  solucion  al
problema del
cliente, con el
maximo de eficacia

Utilizacion de las
herramientas del
marketing mix.

e Eficaciaen las
actividades de
publicidad.

e Aplicacion de
las RR.PP.

(Estan
correctamente
escogidas las

herramientas de
publicidad?
¢La aplicacion de
las RR.PP
ayudaria al
reconocimiento
del producto?

Utilizacion de
herramientas de
comunicacion.

e Rentabilidad

¢ Las estrategias
de comunicacion
ayudaran a
mejorar el
posicionamiento
de la imprenta?

Eficaciaen la
elaboracion y
comercializacion
de productos.

e Volumen de
ventas

¢ Se conoce la
tasa de
crecimiento de
las ventas?

Encuesta

Guia de

Entrevista

Fuente: Matriz de Operacionalizacion de las variables.
Elaborado por: Vera Figueroa Paulo




VARIABLE DEPENDIENTE:

La  deficiente
aplicacion  de
las estrategias
de publicidad
inciden en el
posicionamiento
de la Imprenta
Baquerizo Jr.

VARIABLE
DEPENDIENTE

Posicionamiento

El posicionamiento
en el mercado es la
manera en la que los
consumidores
definen un producto
a partir de sus
atributos
importantes, es
decir, el lugar que
ocupa el producto
en la mente de los
clientes en relacion
de los productos de
la competencia.

Consumidores

Cartera
clientes

de

Satisfaccion

de

los

consumidores

¢(Ha aumentado
la cartera de
clientes en los
ultimos afios?
Los
consumidores se
sienten
satisfechos con
los productos?

Atributos
importantes del
producto

Beneficios del

producto

¢ Tiene una
adecuada
aceptacion los
productos que
ofrece la
imprenta?

Competencia

Participacion

en
mercado.

el

¢los productos
de la imprenta
se diferencian
de la

competencia?

Encuesta

Guia de

Entrevista

Fuente: Matriz de Operacionalizacion de las variables.
Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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CAPITULO I

1. MARCO TEORICO.

1.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION.

Dentro de la provincia de Santa Elena existen gran cantidad de negocios la cual
estd concentrada en el canton La Libertad la cual esta denominada la capital del
comercio, muchas de ellas tienen como su principal propdsito el alcanzar un
mejor posicionamiento en el mercado, entre ellas esté la imprenta Baquerizo jr., el
mismo que mediante un plan de posicionamiento y la aplicacion de las diferentes
estrategias de publicidad serd para lograr el objetivo plateado ademas les
permitira ser mas competitivo en el mercado que actualmente se encuentra
saturado, asi mismo lograr la preferencia de los clientes mediante la mejora de la

imagen y por ende mejorar la rentabilidad de la imprenta.

La imprenta Baquerizo Jr., es una pequefia empresa la cual lleva 30 afios en el
mercado, la misma que esté dedicada a la venta y elaboracion de facturas, tarjetas
de presentacion, la misma que opto por aceptar la propuesta de tener un mayor
reconocimiento en el mercado, asi mismo la de lograr un posicionamiento con €l
fin de mejorar su rentabilidad y esta sea lider, si mismo diferenciarse de la
competencia mediante la aplicacion de estrategias de publicidad mejorando la
percepcion de los clientes, siendo asi como la opcién numero uno en la mente de

los consumidores y ganar mayor aceptacion de los posibles clientes potenciales.

Desarrollo de las imprentas.

El comercio en la provincia de Santa Elena es diverso, cuenta con gran cantidad

de negocios dedicados al expendio de diversos productos, existe poca produccion
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y més es la comercializacion de articulos de primera necesidad y la prestacion de

ciertos servicios los que mueven la economia local.

El negocios de las imprentas es muy representativo en la provincia, goza de una
gran aceptacion puesto que cubre una necesidad que es demandada por los
consumidores, los servicios que pueden ofrecen este tipo de negocios es variado y
asi mismo los productos que ofrecen que en su mayoria son de produccién

extranjera.

El impacto de este tipo de negocios tuvo auge a principios de los afios noventa y
ha ido creciendo conforme los afios, el incremento de la poblacion estudiantil y
empresarial, la evolucién social entre otros factores que inciden en el constante
dia a dia de este tipo de empresas, que ha permitido brindar empleo y mejorar la
calidad de vida de varios habitantes de la provincia.

Productos y servicios de las imprentas.

Los productos ofertados por las imprentas van desde cuadernos, utileria en
general, materiales didacticos, libros y servicios que van desde impresiones hasta
disefios especializados, los mismos que son extensamente demandados por la
clientela que estad sementada por tipos de clientes sean individuos o corporativos,
es decir que pueden llegar a dar servicios a cierto nivel y tamafio de demanda.

Actualmente los negocios comercializan productos que son producidos por
grandes empresas de utileria, pero los servicios que ofertan como disefios de
sellos, impresiones de facturas entre otros, se realizan utilizando recurso humano
local, lo que implica dos tipos de ingresos, por comercializacién y por servicios

prestados al elaborar productos de imprenta.

Muchas de las imprentan también son distribuidoras editoriales, que poseen gran

demanda en época de clases, también permite mayor afluencia de clientes durante

12



los meses de abril, mayo y junio donde las ventas se triplican en comparacion a
los otros meses, donde la ampliacion de los servicios permite la facturacion

necesaria para lograr mantenerse liquida durante el resto del afo.

1.1.1. Categorias Fundamentales.

Variable Independiente: Estrategias de Publicidad.

Variable Dependiente: Posicionamiento.

1.1.1.1. Antecedentes de posicionamiento.

Proviene de “Positioning”, adaptando al espafiol como “Posicionamiento”, y que
se fue convirtiendo en la finalidad del mercadeo actual. En 1972 se le dio su
definicion después de notar ciertas reacciones en el publico conde notaban que el
posicionamiento de productos refleja los procesos de clasificacion y de

consideracién delos consumidores.

Concepto.

El Posicionamiento es la manera en que un producto es percibido por el segmento
de consumidores al que esta dirigido, en funcion de las variables importantes que
el segmento de consumidores toma en cuenta para la eleccion y uso de la clase de
productos. Es el lugar que ocupa un producto o servicio en la mente del
consumidor y es el resultado de una estrategia especialmente disefiada para
proyectar la imagen especifica de ese producto, servicio, idea, marca o hasta una

persona, con relacion a la competencia.

A quién se atribuye esté concepto La definieron los autores Al Ries y Jack Trout
después de escribir en 1972 una serie de articulos titulados “La era del

posicionamiento” para la revista Advertising Age.
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Antecedentes de estrategias de publicidad.

Los origenes de la publicidad se remontan hasta la antigiiedad, uno de los
primeros métodos de la publicidad consistia en pintar los anuncios en los muros.
Los arqueologos han encontrado numerosas muestras de esta técnica, en especial
en la antigua Roma y en Pompeya. Un anuncio desenterrado en Roma informa
sobre un terreno puesto a la venta y otro encontrado en una pared de Pompeya,

anuncia una taberna situada en otra ciudad.

La publicidad desempefia un papel de gran importancia en cualquier empresa ya
que estd sirve de medio para comunicar a muchas personas el mensaje de un
patrocinador a través de un medio impersonal y esta disefiada para convencer a
una persona para que compre un producto, para apoyar a una causa o incluso para

obtener menor consumo.

La publicidad tiene una gran influencia sobre el consumidor; a través de una
buena publicidad se puede lograr vender grandes volimenes de mercancias, todo
depende de la capacidad que esta tenga para convencer al publico para que

compre el producto.

Es importante para los anunciantes porque atrae mas clientes para ellos y asi
incrementa sus ganancias. Esto también representa un beneficio para el
consumidor. Cuando se vende mercancias en grandes cantidades, puede

producirse en masa. La produccién masiva reduce el costo para el consumidor.

1.2. FUNDAMENTACION TEORICA.

En el marco tedrico del presente proyecto de tesis, intenta exponer los términos
mas relevantes empleados en el area del posicionamiento, por lo tanto en este

capitulo se desarrollara los conceptos que estan vinculador con el
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posicionamiento de una empresa y las diferentes estrategias de publicidad, la cual,
sera de mucha ayuda para que el lector comprenda mejor los diferentes términos

que se utilizaran en el plan de tesis a realizarse.

1.2.1. Definicién de Marketing.

Echeverri, en el libro Marketing Préctico, 2009.
“El marketing es un proceso social de intercambio que comienza
con la planificacion, establecimiento de precios, distribucion y
promocion de ideas, bienes y servicios orientados a satisfacer
los objetivos individuales y de la organizacién en si”. (Pag. 83).

Kotler, y Lane, 2009. En el Libro Direccion de marketing
Cita que “El marketing consiste en identificar y satisfacer las
necesidades de las personas y de la sociedad. Una de las
definiciones mas cortas de marketing dice que el marketing
consiste en satisfacer necesidades de forma rentable”. (Pag. 5)

De acuerdo a estos dos definiciones podemos decir, que para el buen desempefio
de la imprenta se necesita de un direccionamiento para logara los objetivos
debido a que ellos no realizan actividades de marketing para lograr diferenciarse y
darse a conocer asi mismo comprometerse con los clientes satisfaciendo sus
necesidades, debido a que el mercado es cambiante y existen personas que tienen

diferentes gustos y apreciaciones al momento de adquirir un producto o servicio.

1.2.1.1. Mix del marketing.

El Diccionario de Términos de Marketing Association la define como
“variables controlables que una empresa utiliza para alcanzar el
nivel deseado de ventas en el mercado meta”

Kotler y Amstrong, 2008 en su teoria de Evolucién del Marketing
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“Que el conjunto de tacticas de las herramientas del marketing se
basa en el producto, precio, plaza, promocion, consideradas las
4p , que a su vez son combinadas para tener un resultado positivo
en el mercado”.

Tomando en cuenta las definiciones de los autores y para para este plan de
posicionamiento se recomendaria la utilizacion del conjunto de herramientas
donde se utilizan las 7p’s debido a que es en estas que mas se centra para logara

posicionar a la imprenta a el mercado provincial.

1.2.1.1.1. Producto.

Echeverri, 2009, Marketing Préactico.
“El término producto hace referencia a un conjunto de atributos
tangibles e intangibles que satisfacen necesidades y deseos del
cliente. El concepto de producto tiene elementos como: disefio,
marca, envase, garantia, calidad, funcionalidad, soporte,
accesorios y servicios.” (Pag. 84)

1.2.1.1.2. Precio.

Bengochea, Bruno, 2009, Diccionario de marketing.
“En marketing es el Uinico elemento del mix de marketing que
produce costes. La determinacion del precio de un producto se
configura como una decision de vital importancia para la
empresa al condicionar en gran medida el nivel de demanda que
se va a dirigir a ese producto y a su nivel de ventas. (Pag. 258).

1.2.1.1.3. Distribucion.

Echeverri, 2009, en su libro Marketing Practico.
La distribucién es un elemento del marketing que tiene como
finalidad propiciar encuentro entre la oferta y la demanda. La
distribucion estad representada por: agentes, intermediarios,
comerciales y revendedores, entre otros. Gran parte de los
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negocios con intermediarios para comercializar sus productos.
Estos intermediarios son conocidos como canales de
distribucion. (Pag. 94)

1.2.1.1.4. Promocion.

Echeverri, 2009, en su libro Marketing Practico
La promocién significa comunicacion un elemento de la
estrategia de marketing que se encarga de seducir al cliente a
través de publicidad, promocion de ventas, relaciones puablicas,
ventas personales y marketing directo. Concepto extraido de
libro. (Pag. 98).

1.2.1.1.5. Personal.

La interaccion con el personal es decisiva en la percepcion que
los clientes tendran del servicio. Las empresas de servicio
exitosas dedican un gran esfuerzo a la capacitacion,
reclutamiento y motivacion de sus empleados. También es
importante reconocer el impacto que tiene el cliente sobre la
experiencia de otros clientes. (Pag. 25) Booms y Bitner.

1.2.1.1.6. Proceso.

La manera en que se hacen los productos es importante para el
éxito de cualquier empresa. En el marketing de servicios es casi
tan importante como el mismo producto, especialmente si se trata
de un producto donde haya mucha competencia. Gestion
ADNS5/5 (Pag. 72).

1.2.1.1.7. Evidencia Fisica.
Todas las sefiales visibles (instalaciones, uniformes, mobiliario,

decoracidn, etc.) ofrecen evidencia de la calidad de un servicio,
por esto es importante manejar con cuidado la evidencia fisica en



una empresa de servicios ya que esta tiene un fuerte impacto en
la percepcion de los clientes. (Pag. 72) articulo sobre marketing
de servicios por Gestion ADN5/5.

1.2.1.2. Estrategias de Marketing.

Kotler y Keller 2012 en su libro Direccion de Marketing
“La estrategia de diferenciacion y posicionamiento de una
empresa debe cambiar a medida que se modifican el producto, el
mercado, y los competidores a lo largo del ciclo de vida del
producto (CVP). Afirmar que un producto tiene un ciclo de vida
significa aceptar cuatro hechos:
1) Los productos tienen una vida limitada.
2) Las ventas de un producto atraviesan distintas fases, y cada
una de ellas presenta diferentes desafios, oportunidades y
problemas para el vendedor.
3) Las utilidades aumentan y disminuyen en las diferentes
estrategias de marketing, financieras, de produccién, de compras

y de personal en cada una de las fases de su ciclo de vida”. (Pag.
310)

Sainz de Vicufia Ancin, José Maria en el libro EI Plan de Marketing en la practica

2010
“La estrategia de marketing define las guias para colocarse
ventajosamente frente a la competencia, aprovechando las
oportunidades del mercado al tiempo que se consigue los
objetivos de marketing fijados. Se conocen también a las
estrategias de marketing como estrategias de mercadotecnia, de
mercadeo 0 comerciales, son acciones ejecutadas para alcanzar
objetivos relacionados con el mercado, como: dar a conocer un
nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una mayor
participacion en el mercado”. (pag.92).

Para disefiar las estrategias de marketing, se ha de tomar en cuenta los objetivos,
recursos y capacidad de la empresa, previamente al analisis del publico objetivo,
para luego, con bases planificadas se pueda disefiar estrategias que permitan

satisfacer necesidades o deseos tomando en cuenta indicadores demogréficos.
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Luego del estudio de mercado meta, se plantea variables de competencia, en base
a esta variable se disefian estrategias que permitan aprovechar debilidades, o a una
re-planificacion de las estrategias que ya se estén usando. La gestion de las
estrategias de marketing estan divididas o clasificadas en 4 aspectos o elementos
de un negocio: estrategias para el producto, estrategias para el precio, estrategias
para la plaza (o distribucién), y estrategias para la promocién (o comunicacion).

1.2.2. EIl Posicionamiento.

Gallucci Lambin, y Sicurello, 2010, en el libro de la Direccion De Marketing
“El proceso de posicionar el producto en la mente de los
consumidores” pero ellos la definen como “la decision de la
empresa de elegir el o los beneficios que la marca debe presentar
para ganar un lugar distintivo en el mercado” (pag. 51)

Moisés Limén Pefia 2008, en su libro Imagen Corporativa
“El posicionamiento se refiere a lo que se hace con la mente de
los probables clientes, como se ubica el producto en la mente de
ellos. (pag. 79)

Una estrategia de posicionamiento en la aplicacion para la imprenta se utilizaria
impresiones de tarjetas de crédito para la entrega a clientes, asi como las
diferentes herramientas de publicidad y la utilizacion de las tic’s tomando en
cuenta, el analisis interno de las fortalezas y debilidades de la empresa, el contexto
competitivo v, el tipo de beneficio distintivo y Unico que la marca puede brindar

al cliente.

1.2.2.1. La Imagen para el posicionamiento.

Limon Pefia, Moisés 2008, en su libro de Imagen Corporativa nos dice que:
“La palabra imagen proviene del “latin imago que significa
figura, sombra, imitacion, indica toda representacion figurada y
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relacionada con el objeto por su analogia o parecido, es decir, se
puede entender como imagen a toda representacion del objeto,
percibida a través de los sentidos por los clientes de una
empresa”. (Pag. 42)

Joan Acosta 2010- en su libro Imagen Corporativa nos dice que:
“Esta concepcion es la imagen como apariencia de un objeto o de
un hecho, como acontecimiento ficticio que no es mas que un
reflejo manipulado de la realidad. Esta es una posicion muy
aceptada a nivel popular, en la que se considera a la imagen
como una forma que adoptan las empresas para ocultar la
realidad, para mostrarse de manera diferente a lo que son”. (Pag.

2)

La imagen de la imprenta es muy importante pero dentro del plan no se dice
especificamente de un cambio de la infraestructura, pero es necesario para logar
incentivar a clientes, asi mismo mostrando una imagen de la infraestructura

Ilamativa y lograr un reconocimiento ante el pablico y clientela.

1.2.2.2. Estrategias de posicionamiento .

Kotler y Gary Armstrong, 2008 en su libro Fundamentos del Marketing
“La estrategia de diferenciacion y posicionamiento incluye tres
pasos: identificar un conjunto de posibles ventajas competitivas
de diferenciacion y construir una posicion a partir de ellas, elegir
las ventajas competitivas correctas y seleccionar una estrategia
general de posicionamiento. Después, la compaiia debe
comunicar y entregar de manera efectiva al mercado la posicion
elegida. Este tipo de estrategias define para cada binomio
producto-mercado el segmento estratégico al que se debera
dirigir la empresa y su posicionamiento (atributos,
diferenciacion, imagen deseada, etc.). Habitualmente, se
diferencian tres tipos de estrategias de segmentacion:

a) Posicionamiento por diferenciacion: Se trata de dirigirse a
cada segmento de mercado con una oferta y un posicionamiento
diferente.
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b) Posicionamiento por usuario de producto: Busca dirigirse a un
grupo especifico de consumidores, haciendo hincapié en el
producto has sido elaborado especialmente para ellos.

c) Posicionamiento por uso: posicionamiento a partir de la
manera y tiempo de uso”. (Pag. 208)

De Vicufia Ancin, José Marie, 2010, en su libro EIl Plan de Marketing en la

Préctica,
“En marketing aplicado, se pueden posicionar los productos en
base:
Los atributos especificos del producto, rendimiento, o su tamafio,
resultados del uso de un producto. También se podrian
posicionar de acuerdo a las necesidades que satisfacen y la
relacion de alcances del producto o los beneficios que ofrecen al
consumidor final. La comparacion también es una forma de
posicionamiento del producto, frente a las ventajas del uso del
producto y como puede diferenciarse del de la competencia,
diferenciacion entre los productos por clasificacion, esto se
aplica principalmente en productos que compiten con productos
sustitutos, que son similares y cumplen la misma funcién, o
satisfacen la misma necesidad. Con frecuencia en marketing mix
se usa una combinacion de estas estrategias de posicionamiento.
Es necesario conocer el mercado y los clientes para aplicar
estrategias de posicionamiento adecuadas al entorno”. (pag. 266)

Hay que tomar en cuenta que la actualidad existen varias formas de dar a conocer
un producto o servicio y lograr posicionarlo debido que en los ultimos tiempo se
ha perfeccionado el marketing masivo la cual consiste en vender productos a un
publico muy amplio, asi mismo nos damos cuenta de la innovacion tecnoldgica la
cual es modo de hacer publicidad a diferentes segmentos, y han dado lugar a
nuevas formas de comunicacion como lo es por medio del teléfono celular, el
internet, la television por satélite y por cable asi mismo hacen publicidad por
medio videos juegos revistas especializadas pero hay que tomar en cuenta que los
medios tradicionales no han perdido terreno y siguen siendo muy importantes y

favorables para las diferentes empresas.
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1.2.3. La Estrategia del Mix de la comunicacién.-

Armstrong, Kother, Merino Maria, Pintado Teresa, José Maria Juan, 2010en el
libro de Introduccion al Marketing.

“Podemos ver que en el mix de la comunicacion se puede elegir

dos estrategias bésicas, la estrategia PUSH o de empuje, y la

estrategia PULL o de atraccion.” (Pag. 295).

La Estrategia PUSH, para la imprenta se empuja el producto hacia los
consumidores a través de los canales de distribucién con el fin de que estos los

adquieran y lo recomienden a dichos consumidores finales.

La Estrategia PULL, la empresa dirige directamente sus actividades de
marketing hacia los consumidores finales para convencerlos de que compren el
producto.

Los autores recomiendan combinar estas estrategias debido a que se puede llegar a

mas clientes y lograr un posicionamiento esperado.

En la estrategia PUSH La Imprenta Baquerizo Jr., no cuenta con intermediarios lo
cual ellos mismos se encargan de la entrega de los productos en el caso de que los
clientes lo requieran, asi mismo para la estrategia PULL la imprenta direccionara
por medio de este plan las actividades de marketing dar a conocer a la imprenta a

nivel provincial.

1.2.4. Ventajas competitivas.

Kotler, Armstrong, 2012, en el libro Marketing. Disefio de una estrategia y una
mezcla de marketing impulsada por los consumidores,
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“Es una ventaja sobre los competidores que se gana ofreciendo
gran valor al cliente, ya sea ofreciendo precios bajos o bien
proporcionando mas beneficios que justifiquen precios altos.”
(Pag. 210)

“La realizacion de un analisis FODA permite a las empresas
identificar su ventaja competitiva, la cual es un conjunto de
caracteristicas Unicas de una empresa y sus productos, percibida
por el mercado meta como significativa y superior a la de la
competencia. Es el factor o los factores que provocan que los
clientes sean leales a la empresa y no a la competencia. Hay tres
tipos de ventajas competitivas: costo, diferenciacion de
productos/servicios y estrategias de nicho”.( Pag. 40)

Charles W. Lamb, Joseph F. Hair, Jr, Carl Mc Daniel, 2011 en el libro de
Marketing, Planeacion estratégica para la ventaja competitiva,

La ventaja competitiva que puede tener la Imprenta Baquerizo Jr., es la de

diferenciarse de las demas con relacion a la elaboracion de productos que los

clientes deseen debido a que ellos indican las formas y modelos que deseen que su

producto lleve debido a las experiencia que tiene en el mercado, asi mismo la

cordialidad que se le da y la atencién que se, merecen si hacerles perder tiempo en

esperar.

1.2.5. Segmentacion de mercado.

Lamb; Hair; y Mc Daniel en su libro Marketing (2011), definen que:

“El mercado esta compuesto por personas u organizaciones con
necesidades o deseos Yy la capacidad y disposicion para comprar.
Dentro de un mercado, un segmento de mercado es un subgrupo
de personas u organizaciones que comparten una 0 mMas
caracteristicas que las hacen tener necesidades de productos
similares”. (pag.261).

Kotler; y Armstrong, 2008 en su libro Fundamentos de Marketing.
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“Dividir un mercado en distintos grupos de compradores con
base en sus necesidades, caracteristicas 0 comportamientos, y
que podrian requerir productos o mezclas de marketing
diferentes” (Pag. 50).

A través de la segmentacion de mercado la imprenta lograra identificar con
claridad las diferentes necesidades que tiene el mercado, asi mismo planificar y
ejecutar las estrategias de marketing adecuadas y poder darse a conocer no solo
identificandolo con el nombre de la imprenta sino con los productos que
actualmente ofrece como también los diferentes trabajos que realiza para los

clientes.

1.3. MARCO CONCEPTUAL.

Branding. La practica de crear prestigio y gran valor a un producto con apoyo de
marketing; dicha marca puede estar asociado o no al nombre de la empresa.

Comunicacion. Transmision de un mensaje de un emisor a un receptor.

Consumidor. Persona que compra productos de consumo. En mercadeo se aplica

a todo comprador.

Datos Primarios. Informacion conseguida directamente de los consumidores o
clientes para un estudio de investigacion de mercado especifico. Datos que se

recopilan a través de una investigacion original.

Datos Secundarios. Datos existentes en archivos publicos, bibliotecas y bases de
datos. Informacion empleada en un proyecto de investigacion que se recopild para

otros fines y se publicé en el pasado.

Desarrollo del Mercado.- Atraccion de nuevos clientes hacia los productos

existentes.
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Encuesta. Estudio de investigacion de mercado que se desarrolla preguntandoles
a los participantes asuntos concretos. Tiene la finalidad de conseguir informacion
sobre actitudes, motivos y opiniones. Esta clase de estudios se efectlian en visitas

personales, por teléfono o por correo.

Eslogan: Formula breve y original, utilizada para publicidad, propaganda politica,
etc.

Estrategia: Arte de dirigir operaciones. Arte, traza para dirigir un asunto.

Héabito de Compra: Modo acostumbrado de comportarse del comprador con
respecto a los lugares de compra, desplazamientos, tipos de establecimientos
visitados, frecuencia de compra, momento de la compra y clases de productos
adquiridos, asi como los criterios de eleccion que regularmente utiliza y las

actitudes y opiniones que suele tener sobre los establecimientos comerciales.

Mercado Objeto. Grupo de compradores que comparten necesidades o

caracteristicas comunes, a los cuales una empresa decide servir

Mercado. Grupo identificable de consumidores con cierto poder adquisitivo, que
estan dispuestos y disponibles para pagar por un producto o un servicio. La

totalidad de los compradores potenciales y actuales de algin producto o servicio.

Ventaja Competitiva.- Caracteristica Unica de una empresa o producto que le

permite ser superior a la competencia.

Plan de Accion.- Es un conjunto de tareas organizadas que deben ser ejecutadas
con los recursos disponibles y potenciales, para la consecucion de los objetivos

fijados.

Plan de Comunicacion.- Propuesta de acciones de comunicacién en base a unos

datos, objetivos y presupuesto forma parte del Plan de Marketing de la empresa.

Presupuesto.- Documento contable que presenta la estimacion anticipada de los

ingresos y gastos relativos a una determinada actividad u organizacion.
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Presupuesto Publicitario.- Documento que presenta la estimacion anticipada de
las inversiones en publicidad y que sera ejecutado durante un periodo de tiempo

determinado.

Marketing Mix.- Es la combinacion de los diferentes medios o instrumentos
comerciales més conocido como las4 P's de que dispone una empresa para

alcanzar los objetivos.

Nichos de Mercado. En mercadeo describe pequefios grupos de consumidores
que tienen necesidades muy estrechas, o combinaciones unicas de necesidades.

Pequefios mercados no atendido por otras empresas.

Plan de Medios. Resultado de la planificacion de los medios de comunicacion
gue se usaran en una campafia publicitaria. EI documento en el que se muestra la

planificacion de medios.

Relaciones Publicas. Comunicaciones formales y de otros tipos que tiene una
empresa con sus diferentes auditorios (es decir, cliente, accionistas, empleados,
gobierno y vecinos de las instalaciones). Estan destinadas a crear imagen

favorable.

Segmentacion del Mercado. Division arbitraria del mercado total en grupos de
compradores potenciales, para hacer coincidir en forma eficiente la oferta con la

demanda o necesidad actual, del grupo definido como segmento.

Telemercadeo. Uso del teléfono para desarrollar funciones de mercadeo, tales
como estudios de mercado, recabar informacion y hacer ventas. Es término es

corrientemente entendido como venta utilizando el teléfono.

Web Marketing. Una forma de mercadeo directo que se hace en la Web de la

Internet.

Analisis DAFO.- Analisis interno de una organizacion con el fin de establecer los

puntos débiles y los puntos fuertes, y de su entorno con el fin de identificar las
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amenazas para la organizacion y las oportunidades que le ofrecen. Las siglas
DAFO corresponden a las iniciales de: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y

Oportunidades

Campafia de Publicidad.- Conjunto de esfuerzos publicitarios, con uno 0 méas
mensajes, que estadn orientados a cubrir un objetivo promocional de marketing
utilizando para su difusion una seleccién de medios y soportes de comunicacion

durante un periodo de tiempo determinado.

Posicionamiento:-El lugar que ocupa un producto o marca, segun las
percepciones de los consumidores, con relacién a otros productos o marcas

competidoras 0 a un producto idea.

1.4, FUNDAMENTAL LEGAL.

La imprenta Baquerizo Jr., posee la documentacion y permisos legales necesarios
para su correcto funcionamiento ya sea este a nivel provincial como cantonal,
tomando a consideraciéon que siendo objeto de investigacion se ha constatado la

documentacién de respaldo que posee en sus instalaciones.

Imprenta Baquerizo Jr., se dedica a la comercializacion, elaboracion y disefios de
papeleria de oficina, tarjetas de presentacion, invitaciones, asi como empastado de
libros, confeccidon de cintas de reinas, facturas, etc. La imprenta se encuentra
ubicada en el canton La Libertad, sector barrio Rocafuerte, calle 23 Avda. 6ta y

7ma.

Para llevar a cabo el funcionamiento de la imprenta se necesita los siguientes
permisos o regulaciones:
Registro unico de contribuyentes.

Matricula municipal.
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Permiso de cuerpo de bomberos.
Licencia anual de funcionamiento.

Registro en el Instituto Nacional de pesca segun Acuerdo ministerial 030

Registro Unico de Contribuyentes.

Codificacion de la ley del registro tnico de contribuyentes.

Art. 2.- DEL REGISTRO.- El Registro Unico de Contribuyentes sera
administrado por el Servicio de Rentas Internas. Todas las instituciones del
Estado, empresas particulares y personas naturales estan obligadas a prestar la
colaboracion que sea necesaria dentro del tiempo y condiciones que requiera dicha

institucion.

Art. 3.- DE LA INSCRIPCION OBLIGATORIA.- Todas las personas
naturales y juridicas, entes sin personalidad juridica, nacionales y extranjeras, que
inicien o realicen actividades econdmicas en el pais en forma permanente u
ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que generen u obtengan
ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras rentas, sujetas a
tributacion en el Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola vez en el
Registro Unico de Contribuyentes. También estan obligados a inscribirse en el
Registro Unico de Contribuyentes, las entidades del sector pablico; las Fuerzas
Armadas y la Policia Nacional; asi como toda entidad, fundacion, cooperativa,
corporacion, o entes similares, cualquiera sea su denominacion, tengan o no fines

de lucro.

Los organismos internacionales con oficinas en el Ecuador; las embajadas,
consulados y oficinas comerciales de los paises con los cuales el Ecuador
mantiene relaciones diplomaticas, consulares o comerciales, no estan obligados a
inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes, pero podran hacerlo si lo

consideran conveniente. Si un obligado a inscribirse, no lo hiciere, en el plazo que
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se sefiala en el articulo siguiente, el Director General del Servicio de Rentas
Internas asignaré de oficio el correspondiente nimero de inscripcion; sin perjuicio

a las sanciones a que se hiciere acreedor por tal omision.

Patente municipal.

Solicitud del tramite a la comisaria municipal.

Tasa de trdmites para patentes.

Copia del RUC.

Copia de cédula de identidad y papeleta de votacidn actualizada del representante
legal.

Certificado del cuerpo de bomberos.

Aprobacién del departamento de Gestion Ambiental.

Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del Cantdn La Libertad: en
el caso de negocios localizados dentro de este espacio geografico, quienes se

encargaran del control y el cumplimiento de las ordenanzas municipales.

Servicio de Rentas Internas: Entidad del estado ecuatoriana dedicada a vigilar

el cumplimiento de las obligaciones tributarias.

Intendencia de Policia: Dependencia cuya funcion es controlar los precios de

venta al publico.

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS): Velar por el bienestar de sus
afiliados.

29



Ley orgénica de comunicacion del Ecuador
Titulo

Disposiciones preliminares y definiciones

Objeto y &mbito.- Esta ley tiene por objeto desarrollar, proteger y regular, en
el &mbito administrativo, el ejercicio de los derechos a la comunicacion

establecidos constitucionalmente.

Titularidad vy exigibilidad de los derechos.- Son titulares de los derechos
establecidos en esta Ley, individual o colectivamente, las ecuatorianas y los
ecuatorianos que habitan en el territorio nacional y los que residen en el exterior

en los términos y alcances en que sea aplicable la jurisdiccion ecuatoriana.

Contenido comunicacional.- Para los efectos de esta ley se entendera por
contenido todo tipo de informacién u opinién que se produzca, reciba, difunda e
intercambie a través de los medios de comunicacion social.

Esta ley no regula la informacion u opinion que circula a través de las redes

sociales.

Medios de Comunicacion Social.- Para efectos de esta ley se considera
medios de comunicacién social a las empresas y organizaciones publicas,
privadas o comunitarias que prestan el servicio publico de comunicacion

masiva usando como herramienta cualquier plataforma tecnoldgica.

Medios de comunicacion social de caracter nacional.- Los medios
audiovisuales adquieren caracter nacional cuando su cobertura llegue al 30% o

mas de la poblacion nacional .

Adquieren la misma condicién los medios impresos nacionales que emitan un
namero de ejemplares igual o superior al 0,25% de la poblacion nacional
en cualquiera de sus ediciones en el afio inmediato anterior o circule en ocho o

mas provincias.
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Informacion de relevancia publica o de interés general.- Es la informacion
difundida a través de los medios de comunicacion acerca de los asuntos

publicos y de interés general.

La informacion o contenidos considerados de entretenimiento, que sean
difundidos através de los medios de comunicacién, adquieren la condicién
de informacion de relevancia pablica cuando en tales contenidos se viole el
derecho a la honra de las personas u otros derechos constitucionalmente
establecidos.

Prevalencia en la difusion de contenidos.- Los medios de comunicacion
generalistas difundirdn contenidos de caracter informativo, educativo y cultural,
en forma prevalente. Estos contenidos deberan propender a la calidad y ser
difusores de los valores y los derechos fundamentales consignados en la

Constitucién y en los instrumentos internacionales de derechos humanos.

Normas deontoldgicas.- Los medios de comunicacion publicos, privados y
comunitarios deberan expedir por si mismos codigos deontoldgicos orientados a
mejorar sus practicas de gestion interna y su trabajo comunicacional. Estos
codigos deberan considerar los principios establecidos en el articulo 10. Estas

normas no pueden suplir la ley.

CAPITULO Il Derechos a la comunicacion.

SECCION IV

Derechos de los comunicadores

Derecho a la clausula de conciencia.- La clausula de conciencia es un derecho
de los comunicadores sociales y las comunicadoras sociales que tiene por objeto

garantizar la independencia en el desempefio de sus funciones.
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Las y los comunicadores sociales podran aplicar la clausula de conciencia, sin
que este hecho pueda suponer sancion o perjuicio, para negarse de manera

motivada a:

1.- Realizar una orden de trabajo o desarrollar contenidos, programas y
mensajes contrarios al Cddigo de Etica del medio de comunicacion o a los

principios éticos de la comunicacion.

2.- Suscribir un texto del que son autores, cuando éste haya sido modificado por
un superior en contravencion al Codigo de Etica del medio de comunicacion o a

los principios éticos de la comunicacion.

El ejercicio de la clausula de conciencia no puede ser considerado bajo
ninguna circunstancia como causal legal de despido del comunicador social.

En todos los casos, las y los comunicadores sociales tendran derecho a hacer
publico su desacuerdo con el medio de comunicacion social a través del propio

medio.

Derecho a la reserva de la fuente.- Ninguna persona que difunda informacion
de interés general podra ser obligada a revelar la fuente de la informacion;

esta proteccion no le exime de responsabilidad ulterior.

La informacidn sobre la identidad de una fuente obtenida ilegal y forzadamente
carecera de todo valor juridico; y, los riesgos, dafiosy perjuicios a los que
tal fuente quede expuesta seran imputables a quien forzo la revelacion de su

identidad, quedando obligado a efectuar la reparacién integral de los dafios.
Derecho a mantener el secreto profesional.- Ninguna persona que realice

actividades de comunicacién social podra ser obligada a revelar los secretos

confiados a ellaen el marco del ejercicio de estas actividades.
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La informacién obtenida forzadamente carecerd de todo valor juridico; y, los
riesgos, dafios y perjuicios que genere para las personas involucradas seran
imputables a quien forz6 la revelacion de los secretos profesionales,

quedando obligada a efectuar la reparacion integral de los dafios.

Libre ejercicio de la comunicacion.- Todas las personas ejerceran
libremente los derechos a la comunicacion reconocidos en la Constitucion y
esta ley a través de cualquier medio de comunicacion, sin que sea exigible

titulacion profesional para tal efecto.

Derechos laborales de las y los trabajadores de la comunicacién.- La y los
comunicadores, las y los trabajadores de la comunicacion tienen los siguientes

derechos:

1.- A la proteccion publica en caso de amenazas derivadas de su

actividad como comunicadores.

2.- A remuneraciones y retribuciones justas, a la seguridad social y demas
derechos laborales, segun sus funciones y competencias.

3.- A ser provistos por sus empleadores de los recursos econémicos,
técnicos y materiales suficientes para el adecuado ejercicio de su profesion y de
las tareas periodisticas que les encargan tanto en la ciudad donde habitualmente

trabajan o fuera de ella.
4.- En los medios de comunicacion social privados, en caso de coberturas de
riesgo, a estar cubiertos con seguros privados de vida, accidentes, dafos a

terceros, asistencia juridica, pérdida o robo de equipos.

5.- A contar con los recursos, medios y estimulos para realizar investigacion en

el campo de la comunicacion, necesaria para el ejercicio de sus funciones.
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6.- Al desarrollo profesional y capacitacion técnica; para lo cual, las entidades
publicas y privadas y los medios de comunicacién daran las facilidades que

fueran del caso.

7.- A los demas derechos consagrados en la Constitucion de la Republica y en la

ley.

TITULO IV

Regulacién de contenidos

Identificacion y clasificacion de los tipos de contenidos.- Para efectos de esta ley,
los contenidos de radiodifusion sonora, television, los canales locales de los
sistemas de audio y video por suscripcién, y de los medios impresos, se

identifican y clasifican en:

e Informativos -I;

e De opinion -0;

e Formativos/educativos/culturales -F;
e Entretenimiento -E;

e Deportivos -D; y,

e Publicitarios -P.

Los medios de comunicacion tienen la obligacion de clasificar todos los
contenidos de  su publicacién o programacién con criterios y parametros

juridicos y técnicos.

Los medios de comunicacion publicos, privados y comunitarios deben

identificar el tipo de contenido que transmiten y sefialar si son 0 no aptos
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para todo publico, con el fin de que la audiencia pueda decidir informada
mente sobre la programacion de su preferencia.

Quedan exentos de la obligacion de identificar los contenidos publicitarios los
medios radiales que inserten publicidad en las narraciones de espectaculos

deportivos o similares que se realicen en transmisiones en vivo o diferidas.

El incumplimiento de la obligacion de clasificar los contenidos serd sancionado
administrativamente por el Consejo de Regulacion y Desarrollo de la
Comunicacion con una multa de 1 a 5 salarios basicos por cada ocasion en que

se omita cumplir con esta obligacion.

Contenido discriminatorio.- Para los efectos de esta ley se entendera por
contenido discriminatorio todo mensaje que se difunda por cualquier medio de
comunicacion social que denote distincion, exclusion o restriccion basada en
razones de etnia, lugar de nacimiento, edad, sexo, identidad de género,
identidad cultural, estado civil, idioma, religion, ideologia, filiacion politica,
pasado judicial, condicién socio-econdémica, condicion migratoria, orientacion
sexual, estado de salud, portar VIH, discapacidad o diferencia fisica y otras
que tenga por objeto o resultado menoscabar o anular el reconocimiento, goce
0 ejercicio de los derechos humanos reconocidos en la Constitucion y en
los instrumentos internacionales de derechos humanos, o que incite a la

realizacion de actos discriminatorios o hagan apologia de la discriminacion.

Prohibicién.- Esta prohibida la difusion a través de todo medio de comunicacion
social de contenidos discriminatorios que tenga por objeto o resultado
menoscabar o anular el reconocimiento, goce o0 ejercicio de los derechos

humanos reconocidos en la Constitucién y en los instrumentos internacionales.

Se prohibe también la difusion de mensajes a través de los medios de

comunicacion que constituyan apologia de la discriminacion e incitacion a la
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realizacion de préacticas o actos violentos basados en algin tipo de mensaje

discriminatorio.

Criterios de calificacion.- Para los efectos de esta ley, para que un
contenido sea calificado de discriminatorio es necesario que el Consejo de
Regulacion y Desarrollo de la Comunicacion establezca, mediante resolucion
motivada, la concurrencia y de los siguientes elementos:

1.- Que el contenido difundido denote algin tipo concreto de distincion,

exclusiéon o restriccion.

2.- Que tal distincién, exclusion o restriccion esté basada en una o varias de

las razones establecidas en el articulo 5 de esta ley

3.- Que tal distincion, exclusién o restriccién tenga por objeto o resultado
menoscabar 0 anular el reconocimiento o goce de los derechos humanos
garantizados en la Constitucion y en los instrumentos internacionales; o que los
contenidos difundidos constituyan apologia de la discriminacién o inciten a la
realizacion de préacticas 0 actos violentos basados en algun tipo de

discriminacion.

Medidas administrativas.- La difusion de contenidos discriminatorios ameritaran

las siguientes medidas administrativas:

1.- Disculpa publica de la directora o del director del medio de
comunicacion presentada por escrito a la persona o grupo afectado con copia al
Consejo de Regulacién y Desarrollo de la Comunicacion, la cual se publicara en
su pagina web y en la primera interfaz de la pagina web del medio de

comunicacion por un plazo no menor a siete dias consecutivos.

2.- Lectura o transcripcion de la disculpa pablica en el mismo espacio y medio

de comunicacion en que se difundio el contenido discriminatorio.
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3.- En caso de reincidencia se impondrd una multa equivalente del a 1 al 10%
de la facturacion promediada de los Gltimos tres meses presentada en sus
declaraciones al Servicio de Rentas Internas, considerando la gravedad de la
infraccién y la cobertura del medio, sin perjuicio de cumplir lo establecido en los

numerales 1y 2 de este articulo.

4.- En caso de nuevas reincidencias, la multa serd el doble de lo cobrado en
cada ocasion anterior, sin perjuicio de cumplir lo establecido en los numerales 1 y
2 de este articulo.

El Consejo de Regulacién y Desarrollo de la Comunicacion remitird a la
Fiscalia, para la investigacion de un presunto delito, copias certificadas del
expediente que sirvio de base para imponer la medida administrativa sobre actos

de discriminacion.

Clasificacion de audiencias y franjas horarias.- Se establece tres tipos de
audiencias con sus correspondientes franjas horarias, tanto para la programacion
de los medios de comunicacion de radio y television, incluidos los canales locales
de los sistemas de audio y video por suscripcion, como para la publicidad

comercial y los mensajes del Estado:

1.- Familiar: Incluye a todos los miembros de la familia. La franja horaria
familiar comprende desde las 06h00 a las 18h00. En esta franja solo se

podrd difundir programacion de clasificacion “A”: Apta para todo publico;

2.-Responsabilidad compartida: La componen personas de 12 a 18 afios, con
supervision de personas adultas. La franja horaria de responsabilidad
compartida transcurrird en el horario de las 18h00 a las 22h00. En esta franja
se podra difundir programacién de clasificacion “A” y “B”: Apta para todo

publico, con vigilancia de una persona adulta; y,

3.- Adultos: Compuesta por personas mayores a 18 afios. La franja horaria de

personas adultas transcurrira en el horario de las 22h00 a las 06h00. En
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esta franja se podrda difundir programacion clasificada con “A”, “B” y “C™:

Apta solo para personas adultas.

En funcion de lo dispuesto en esta ley, el Consejo de Regulacion y
Desarrollo de la Comunicacion establecerd los pardmetros técnicos para la
definicion de audiencias, franjas horarias, clasificacion de programacion y
calificacion de contenidos. La adopcion y aplicacion de tales parametros sera, en
cada caso, de responsabilidad de los medios de comunicacion.

Contenido violento.- Para efectos de esta ley se entendera por contenido violento
aquel que denote el uso intencional de la fuerza fisica o psicoldgica, de obra
0 de palabra, contra uno mismo, contra cualquier otra persona, grupo o

comunidad, asi como en contra de los seres vivos y la naturaleza.

Estos contenidos solo podran difundirse en las franjas de responsabilidad

compartida y adultos de acuerdo con lo establecido en esta ley.

El incumplimiento de lo dispuesto en este articulo serd sancionado
administrativamente por el Consejo de Regulacién y Desarrollo de la
Comunicacion con una multade 1 a 5 salarios basicos por cada ocasion en que

se omita cumplir con esta obligacion.

Prohibicién.- Se prohibe la difusién a través de los medios de comunicacion de
todo mensaje que constituya incitacion directa o estimulo expreso al uso
ilegitimo de laviolencia, a la comision de cualquier acto ilegal, la trata de
personas, la explotacion, el abuso sexual, apologia de la guerra y del odio

nacional, racial o religioso.

Queda prohibida la venta vy distribucion de material pornogréafico audiovisual

0 impreso a nifos, nifias y adolescentes menores de 18 afios.

El incumplimiento de lo dispuesto en este articulo sera sancionado

administrativamente por el Consejo de Regulacion y Desarrollo de la
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Comunicacion con una multade 1 a 5 salarios basicos por cada ocasién en
que se omita cumplir con esta obligacidn, sin perjuicio de que el autor de
esta conductas responda judicialmente por la comision de delitos y/o por los

dafos causados y por su reparacion integral.

Contenido sexualmente explicito.- Todos los mensajes de  contenido
sexualmente explicito difundidos a través de medios audiovisuales, que no
tengan finalidad educativa, deben transmitirse necesariamente en horario para

adultos.

Los contenidos educativos con imagenes sexualmente explicitas se difundirdn
en las franjas horarias de responsabilidad compartida y de apto para todo
publico teniendo en cuenta que este material sea debidamente contextualizado

para las audiencias de estas dos franjas.

El incumplimiento de lo dispuesto en este articulo serd4 sancionado
administrativamente por el Consejo de Regulacion y Desarrollo de la
Comunicacion con una multade 1 a 5 salarios basicos por cada ocasion en que

se omita cumplir con esta obligacion.

Suspensién de Publicidad y Programas.- De considerarlo necesario, y sin
perjuicio de implementar las medidas o sanciones administrativas previstas en esta
Ley, el Consejo de Regulacién y Desarrollo de la Comunicacion podra disponer,
mediante resolucion fundamentada, la suspension inmediata de la difusion de
publicidad engafiosa, asi como de aquella publicidad o programas que
contengan contenidos discriminatorios, incitacion directa al uso ilegitimo de la
violencia, a la comisién de cualquier acto ilegal, la trata de personas, la
explotacion, el abuso sexual, apologia de la guerra y del odio nacional, racial o

religioso.
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SECCION V

Publicidad

Actores de la publicidad.- La interrelacion comercial entre los anunciantes,
agencias de publicidad, medios de comunicacion social y demés actores de la
gestion publicitaria se regulara a través del reglamento de esta ley, con el objeto
de establecer pardmetros de equidad, respeto y responsabilidad social, asi como
evitar formas de control monopélico u oligopolico del mercado publicitario.

Los actores de la gestion publicitaria responsables de la creacion, realizacion y
difusion de los productos publicitarios recibiran en todos los casos el
reconocimiento intelectual y econdmico correspondiente por los derechos de

autor sobre dichos productos.

Duracion de la publicidad.- La duracion de la publicidad en los medios de
comunicacion audiovisual de sefial abierta se determinara en el reglamento a
esta ley, con base en parametros técnicos en el marco del equilibrio razonable

entre contenido y publicidad comercial.

En los sistemas de audio y video por suscripcién se aplicara esta normativa solo
para la publicidad que los operadores nacionales hayan insertado en la sefial

internacional bajo autorizacion previa de sus proveedores.
Proteccién de derechos en publicidad y propaganda.- La publicidad y
propaganda respetaran los derechos garantizados por la Constitucién y los tratados

internacionales.

Se prohibe la publicidad y propaganda de pornografia infantil, de

cigarrillos y sustancias estupefacientes y psicotrdpicas.

La publicidad de bebidas alcohdlicas sélo podra difundirse en la franja

horaria para adultos.
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Inversion puablica en publicidad y propaganda.- Las entidades del sector
publico que contraten servicios de publicidad y propaganda en los medios de
comunicacion social se guiaran en funcion de criterios de igualdad de
oportunidades con atencion al objeto de la comunicacion, el publico objetivo, a la
jurisdiccion territorial de la entidad y a los niveles de audiencia y sintonia. Se
garantizara que los medios de menor cobertura o tiraje, asi como los
domiciliados en sectores rurales, participen de la publicidad y propaganda estatal.
Las entidades del sector publico elaborardan anualmente un informe de
distribucion del gasto en publicidad contratado en cada medio de comunicacion.

Este informe se publicara en la pagina web de cada institucion.

La falta de cumplimiento de esta obligacién por parte del titular de cada
institucion publica se sancionarad por el Consejo de Regulaciéon y Desarrollo de
la Comunicacion con una multa equivalente al 35% del total de Ila
remuneracion mensual de este funcionario, sin perjuicio de que se publique el
informe en el plazo de treinta dias. EI incumplimiento del deber de publicar el
informe en el plazo de treinta dias, sefialado en el parrafo anterior, serd causal de

destitucion del titular de la institucién.

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR.

Capitulo 11

Derecho y Obligaciones de los Consumidores.

Art. 4.- Son derechos fundamentales del consumidor, a méas de los establecidos en

la constitucion de la republica, tratados o convenios internacionales, legislacion

interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:
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4.- derecho a la informacidn adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos,
incluyendo los riesgos que pudieran prestar;

5.- derecho a un trato trasparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las
condiciones dptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6.- derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos

comerciales coercitivos o desleales;

Capitulo 111
Regulacion de la Publicidad y su Contenido.

Art. 6.- Publicidad Prohibida.- queda prohibida todas las formas de publicidad
engafiosa o abusiva, o que induzca a error en la eleccion del bien o servicio que

puedan afectar los intereses y derechos del consumidor.

Capitulo V

Responsabilidades y Obligaciones del Proveedor.

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor.- Es obligacion de todo proveedor, entrega
al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y oportuna de los
bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que este pueda realizar una eleccion

adecuada y razonable.

Art. 18.- Entrega del Bien O Prestacion del Servicio.- todo proveedor esté en la
obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente en bien o servicio, de

conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumido.
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Capitulo VII

Proteccion Contractual.

Art. 46.- Promociones y Ofertas.- Toda promocion u oferta especial debera
sefialar, ademés del tiempo de duracion de la misma, el precio anterior del bien o
servicio y el nuevo precio o. de su defecto, el beneficio que tendria el consumidor,

en caso de aceptarla.

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR.
Titulo 11

Derechos.

Capitulo Segundo.

DERECHO AL BUEN VIVIR.

Seccién segunda.

Ambiente sano.

Art. 15.- el estado promovera, en el sector publico y privado, el uso de
tecnologias ambientales limpias y de energia alternativas no contaminantes y de
bajo impacto. La soberania energética no se alcanzara en detrimento de la
soberania alimentaria, ni afectar el derecho del agua.

Seccién Tercera.

Comunicacion e Informacion.

Art. 18.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tiene derecho a:

1.- buscar, recibir, intercambiar, producir y difundir informacion veraz, verificada,
oportuna, contextualizada, plural, sin censura previa acerca de los hechos,

acontecimiento y procesos de interés general, y con responsabilidad ulterior.
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Art.33.- el trabajo en un derecho y un deber social, y un derecho econémico,
fuente de realizacion personal y base de la economia. El estado garantizara a las
personas trabajadoras el pleno respeto g su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y
libremente escogido o aceptado.

Capitulo Tercero.
Seccion Novena.

Personas Usuarias y Consumidores.

Art. 52.- las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de dptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no
engafosa sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y la sanciones por vulneracién de
estos derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafio o mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcién de los servicios publicos que

no fuera ocasionada por aso fortuita o de fuerza mayor.

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E
INVERSION.

Capitulo I11.

De los derechos de los inversionistas.

a.- la libertad de produccion y comercializacion de bienes y servicios licitos,

socialmente deseables y ambientalmente sustentables, asi como la libre fijacion de

precios, a excepcion de aquellos bienes y servicios, asi como la libre fijacion de
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precios, a excepcion de aquellos bienes y servicios cuya produccion y

comercializacion estén regulados por la ley.

LIBRO Il

DEL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LAS MICRO, PEQUENAS Y
MEDIANAS EMPRESAS, Y DE LA DEMOCRACIA DE LA
PRODUCCION.

Titulo |
Del fomento de la micro, pequefia y mediana empresa.
Capitulo |

Del fomento y Desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas
(MIPYMES)

Art. 53.- definicién y clasificacién de las MIPYMES.- la micro, pequefia y
mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad
productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que
cumplen con el nimero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales,
sefialados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se estableceran,
n el reglamento de este codigo.

1.5. MARCO REFERENCIAL.

La extension territorial de la provincia de Santa Elena es de 3.762.8 km2, el
canton Santa Elena posee 3.668,9 km2, el cantdon Salinas tiene 68,7 km2 y el

canton La Libertad cuenta con 25,3 km2 de éarea territorial.
La poblacion de la provincia segun el ultimo censo realizado es de 308.693

personas, representando al 1.97% del total nacional, teniendo una poblacion
flotante de 200.000 dependiente de las actividades turisticas del sector. Santa
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Elena tiene cinco parroquias rurales, Salinas dos y La Libertad es urbana en su
totalidad.

El cantdn Salinas, esta ubicado al occidente de la provincia, con una poblacion de
68.675 habitantes, 35.436 son hombres y 33.239 mujeres. 34.729 viven en un area
urbana y 33.956 personas estan en el sector rural. Salinas es el pilar turistico en
desarrollo de la provincia.

El canton Santa Elena, es el segundo canton méas grande del pais, con 144.076
habitantes, 73.396 hombres y 76.680 mujeres. En el sector urbano viven 39.681
mientras que en el area rural estan asentadas 104.395. El cantén tiene gran

composicion de comunas a lo largo de la ruta del Spondylus.

El canton La Libertad posee una poblacion de 95.942 habitantes, 48.030 hombres
y 47912 mujeres, completamente sector urbano, constituyendo una unica ciudad

que ocupa el total de extension territorial. Es el centro comercial de la provincia.

Caracteristicas Demograficas.

La provincia de Santa Elena posee pilares que mueven su economia: el comercio,
actividades de pesca y el turismo. Contando con balnearios visitados durante todo
el afio por turistas nacionales y extranjeros, segin datos manejados por la
prefectura provincial, son aproximadamente 80 mil turistas entre los meses de
diciembre y abril, estimando un ingreso de 12 millones de dolares, ingresos
correspondientes a hoteles, restaurantes, comerciales entre otras empresas

relacionadas con servicios turisticos
Con el decreto ejecutivo, la provincia posee representantes en la asamblea
nacional, con cuatro curules, un gobernador, un prefecto y 11 consejeros

provinciales, cortes superiores fiscales y judiciales.

Los ingresos turisticos de la provincia, asi como el constante crecimiento del

comercio, representan el 60% de dependencia de la poblacion en relacién con ese
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ingreso, es decir que la situacion econdmica de los habitantes esta conectada con
estos sectores de la economia local.
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CAPITULO I

2. METODOLOGIA DE INVESTIGACION.

Dentro de la investigacion de mercados implica el diagnostico de necesidades de
informacion y su bdsqueda sistematica y objetiva se la realiza mediante el uso
varios métodos de investigacion la cual podemos obtener un andlisis e interpretar
los datos con el fin de identificar los problemas los mismos que se solucionaran

aprovechando las diferentes oportunidades que existen en el campo del marketing.

En el presente estudio se recopilard informacion cuali-cuantitativa, ya que es de
caracter exploratorio y descriptivo en referente a los factores que influyen en el
desarrollo de la Imprenta Baquerizo Jr., con el propdsito de identificar las
estrategias adecuadas para lograr mejorar el posicionamiento del objeto de
estudio.

En el desarrollo de esta investigacion se acudird a la observaciéon del objeto de
estudio, en razén de que este medio permite al investigador observar los hechos

tal y como se presentan, de una manera espontanea, y consignarlos por escrito

Para la ejecucion de este proyecto se implementara un estudio exploratorio el cual
tiene como objetivo la formulacion de un problema para posibilitar una
investigacion mas precisa, asi también permite aumentar la familiaridad del
investigador con el fendmeno que va a investigar, aclarar conceptos que ayuden a

formular el problema y el planteamiento de hipétesis para el estudio propuesto.

Para este tipo de estudio fue necesario tener un conocimiento previo sobre el

problema planteado, contar con trabajos realizados por otros investigadores
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(fuentes secundarias), asi también informacion no escrita que poseen personas que
pueden ayudar a reunir y sintetizar sus experiencias. Ademas se implemento un
estudio descriptivo que permite identificar las caracteristicas de los diferentes
elementos y componentes, y su interrelacion. Con esto se delimitan los hechos que

conforman el problema de investigacion.

Gracias a este estudio se pueden establecer las caracteristicas demograficas,
identificar formas de conducta y actitudes y con esto comprobar la posible

asociacion de las variables de investigacion.

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION.

Dentro del disefio de investigacion para poder responder las preguntas de
investigacion ya sea este cualitativo o cuantitativo, ya sea este practica y precisa
para poder lograr cumplir con los objetivos del estudio. Para realizar la
investigacion debemos elaborar y desarrollar las propuestas necesarias para logar
solucionar la problemética asi mismo se toma en cuenta los requerimientos y las
necesidades que se debe de realizar para logar posicionar la imprenta Baquerizo
Jr., dentro de provincia de Santa Elena. Para tener un diagnéstico y comprobar si
las estrategias de publicidad son las mas eficientes para lograr un posicionamiento
adecuado dentro de la provincia se debe tomar muy en cuentas las diferentes

etapas:

e Diagndstico.

e Planteamiento.

e Fundamentacion de la propuesta.

e Procedimiento metodologico.

e Actividades y recursos necesarios para la ejecucion.

e Analisis y conclusion de la viabilidad y la realizacion de la propuesta.
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e Si los resultados son a favor, se considera la ejecucion de la propuesta

para. el posicionamiento de la imprenta.

La investigacion tendra como propdsito solucionar varios aspectos negativos que
tiene la empresa, logrando asi un mayor reconocimiento y posicionamiento en el

mercado con la ayuda de las herramientas de publicidad.

2.2.  MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

La modalidad del estudio que se llevara a cabo serd de investigacion de campo
que permite la participacion real del investigador, desde el mismo lugar donde
ocurren los hechos en consideracion. A través de esta modalidad, se establecen las
relaciones entre la causa y el efecto y se predice la ocurrencia del caso o
fenémeno. Ademas permite tomar en cuenta las opiniones, para llevar a cabo el
analisis, la interpretacién, las conclusiones y recomendaciones del problema de

estudio.

Al desarrollar la tesis se tomara en cuenta las bases teoricas las cuales son una
fundamentacion primordial para tener un diagnostico respectivo para luego tomar
decisiones y planear diferentes tipos de estrategias para cumplir con los objetivos
planteados, asi mismo la sustentacion no solo sera del marco teorico sino en el
trabajo de campo que se realizara para tener una mayor vision y tomar las

respectivas decisiones para ejecutarlas en el campo.

La investigacion se le realizara al propietario de la imprenta Baquerizo Jr., asi
mismo a los diferentes trabajadores, como también a los clientes fijos y posibles
clientes que serian las personas que actualmente trabajan porque de alguna y otra
manera estos tienen el poder adquisitivo ya sea para comparar o adquirir los

productos que realiza la imprenta.
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2.3. TIPO DE INVESTIGACION.

2.3.1. Investigacion de campo.

Se considero este tipo de investigacion porque nos ayuda al estudio sistematico
de problemas, en el lugar en que se producen los acontecimientos con el propdsito
de descubrir, explicar sus causas y efectos, entender su naturaleza establecer los
factores que lo motivan y permiten predecir su ocurrencia. En esta modalidad de
investigacion, el investigador toma contacto en forma directa con la empirica,
para tomar datos directos a través de una observacion. Para obtener mayor
informacion se puede recurrir a las fuentes secundarias. En la investigacion de

campo se utiliza por lo general las entrevistas, la observacion, encuestas.

Este tipo de investigacion sera de mucha importancia ya que se podra recoger
informacion sobre la problemética de la Imprenta Baquerizo a través de la
aplicacion de los diferentes instrumentos al mismo tiempo que permitird obtener

de primera mano y confiable.

2.3.2. Investigacion documental bibliogréfica:

A través de esta investigacion se podra conocer, comparar, ampliar, profundizar y
deducir diferentes teorias, conceptualizaciones y criterios de diversos autores

sobre una cuestion determinada, basandose en documentos libros y publicaciones.

Se llevara a cabo mediante la revision de documentos existentes sobre los
antecedentes de la problematica, resefia historica y la actualizacion de
documentos. Apoyandose en teorias de expertos sobre el problema encontrado en

el objeto d estudio.
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2.4, METODOS.

Se puede definir como la metodologia de la investigacion al conjunto de procesos
sistematicos, criticos y empiricos que se deben aplicar al momento de realizar un
estudio social o cientifica, la misma que abarca desde un enfoque experimental
hasta uno no experimental asi mismo como una investigacion cualitativa y
cuantitativa, teniendo como propdsito que la investigacion bésica es la que realiza
conocimientos y teorias, y la investigacion aplicada es la que soluciona problemas

practicos.

Todo trabajo investigativo requiere del uso de un método que lo conduzca al
conocimiento, para ello una investigacion es necesario seguir un procedimiento
metodico, los cuales se van a utilizar en esta investigacion como son el método

deductivo y el método inductivo.

2.4.1. El Método Deductivo

En este método nos ayudara a que la investigacion que se realice nos permita
describir que los datos generales valederos, y deducir por medio del
razonamiento logico, para luego aplicarlos y tratar de sacar consecuencias que

no se conocia de un principio 0 una suposicion.

2.4.2. EIl Método Inductivo

Mediante la utilizacion de este método se escogera las diferentes opiniones de
los encuestados de los cuales se realizara un analisis y obtener conclusiones y
las caracteristicas que pueden tener los encuestados, y dar paso a la formacion

de hipdtesis, la investigacion de leyes cientificas y las demostraciones, para
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lograr encontrar y resolver los problemas que existen por lo que no es

reconocida a nivel provincia la imprenta.

2.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION.

Para llevar a cabo esta investigacion fue necesario la recopilacién de informacion,
considerando las fuentes primaria y secundarias; ambas constituyen documentos o
hechos al que acude el investigador y le permiten obtener informacién. Los
estudios descriptivos acuden a técnicas especificas para la obtencion y recoleccion
de informacion como observacion directa e indirecta, encuestas, cuestionarios,
entrevistas y sondeos de opinién por ello es importante que el investigador
determine cuales seran los procedimientos para la codificacion y tabulacion que se

ajuste mejor a cada una de las herramientas utilizadas.

En la mayor parte de los casos se emplea las técnicas estadisticas a través de esta
la informacion tabulada es sometida a técnicas matematicas de tipo estadistico, en
las cuales el investigador especifica parametros de posicion y dispersion y que se

utilizaran en el tratamiento de la informacién obtenida a través de las fuentes.

2.5.1. Encuesta.

El modelo de encuestas se las realizara a todas las personas que actualmente tiene
un trabajo y las que de alguna u otra manera compran o necesitan un trabajo de
imprenta tales como; empaste de libros, creacion de disefios de factura, etc, este
modelo es de importancia debido a que consiste en una metodo investigativo

verbal y escrita la misma que nos permitira recabar informacion actual y confiable
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2.5.2. Guia de Entrevistas.

Al Administrador de la Imprenta Baquerizo Jr. con el fin de conocer las diferentes
estrategias ejecutadas y llevadas a cabos, que respalden el proyecto de
investigacion. Se usa el muestreo para la recoleccion de informacion, y la
informacién obtenida se somete a un proceso de codificacion, tabulacion y

analisis estadistico.

2.6. POBLACION Y MUESTRA.

2.6.1. Definicion de la poblacion para el estudio.

La poblacion del cual va ser el estudio que no permita tener la informacion
necesaria para plantear las diferentes propuestas y estrategias para lograr
posicionar la imprenta Baquerizo Jr., que se precisa como un conjunto finito o
infinito de personas u objetivos las mismas que presentan caracteristicas
comunes y elementos, la cual se estd estudiando y la cual intentamos sacar

conclusiones.

Para realizar la investigacion de campo, se tom6 en cuenta a la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) del sector urbano de la Provincia de Santa
Elena, de acuerdo con los datos obtenidos en el Resultado del Censo de
Poblacion y Vivienda que se realizd en el afio 2010, la misma que fue
efectuado por el Instituto Nacional de Estadistas y Censo (INEC). La cual esta
conformado con un total de 108.930 es decir el 35% de toda la poblacion de la

provincia, de los cuales 80.038 son hombres y 28.892 son mujeres.
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CUADRO 1.- Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) de Santa Elena

Cantoén Poblacion Econdmicamente Activa
Salinas 24.489 0.23%
La Libertad 36.204 0.33%
Santa Elena 48.237 0.44 %
Total 108.930 1.00 %
Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: INEC

2.6.2. Determinacién del tamafo de muestra.

Para el estudio se utilizo el tipo de muestreo probabilistico aleatorio simple la
misma que permite que cada elemento de la poblacion o universo tenga la misma
posibilidad de ser seleccionado, para esto se utilizo la formula de la poblacion

finita.

z2x*N*Px*Q
T e2x(N—1)+2z2%P*Q

n

Donde:

n = Tamafio de la muestra.

z = Nivel de confianza.

N= Poblacién.

P = Porcidn de aceptacion.

Q = Porcion de no aceptacion.
e = Margen de error.

Para un mayor entendimiento del tamafio de la muestra se detalla los datos a

continuacion:
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El valor N=108.930, que representa a la PEA de la Provincia de Santa Elena, un
nivel de confianza de 0.95 % y un nivel de error del 0,05 % lo que implica un

valor Z de 1,96 obtenido mediante una tabla de distribucién normal.

También se tomd los valores de concurrencia y de no ocurrencia de la prueba
piloto realizada en los ciudadanos de los 3 cantones con un total de 30 encuestas
realizadas, el valor de 0,77% que corresponde la probabilidad de concurrencia y

el 0,23% de probabilidad de no ocurrencia.

Se aplico la formula y a continuacion el desarrollo:

zz*p*q*N
_ez*(N—1)+Z2*p*q

n

~ 1,962 0,77 * 0,23 * 108.930
~ 0,052 % (108.930 — 1) + 1,962 x 0,77 = 0,23

n

3,8416 x 0,77 * 0,23 * 108.930

n= 0,0025 * (108.929) + 3,8416 % 0,77 % 0,23

74110.238 _74110.238

n= 272.323 +0,6803  273.003

n = 271,46324 = 271

El resultado obtenido en la aplicacion de la formula nos indica que el numero total
de personas las cuales se van a encuestar es de 271 resultado del cual se realizara

la investigacion de mercado dar respaldo a la propuesta.
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CUADRO 2.- Distribucién de la Muestra

0,23 271*0,23= 63 encuestas
_ 271 0,33 271*0,33= 89 encuestas
_ 271 0,44 271*0,44=119 encuestas

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA del sector Urbano de la Provincia de Santa Elena.

2.7. PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION.

El estudio se realizé en toda la provincia obteniendo informacién de las personas
que conforman la PEA de la provincia. Para la investigacion real primero se
realizd una prueba piloto el cual nos demostraria si la encuesta estaba bien
formulada y saber si estamos bien dirigidos en relacién de la poblacion, luego se
tomd en cuenta aumentar preguntas en la encuesta la cual nos sirvié para
profundizar la investigacion como para realizar una entrevista al duefio de la
Imprenta Baquerizo Jr., para conocer un poco mas de lo que piensa del estudio g
se realiz6 y ver la perspectiva que tienen el mercado en relacion a la imprenta,
para la recopilacién se encuesto a personas que probablemente utilicen los
servicios o compren productos que elabora la imprenta.

2.7.1. La Tabulacion

Dentro de la tabulaciéon se incluyeron graficos y tablas de facil entender y
teniendo resultados numéricos donde se puede observar y explicar la relacion que

tienen las variables.
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2.8. Prueba Piloto

Para la realizacion del proyecto, se realizé una prueba piloto en toda la Provincia
de Santa Elena, tomando como referencia las cabeceras cantonales con un total de

30 encuentras, es decir 10 por canton.
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CAPITULO 11l

3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS.

3.1.  VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS.

La validacién del instrumento de investigacion tuvo una duracion de 1 semana
que se comprende entre el 16 y 20 de junio del 2014, la misma cual se tomo en
cuenta las preguntas que estarian dirigidas al publico, lo cual es muy importante
para tener una investigacion adecuada y tener datos que ayuden a saber la reaccion

del mercado con relacion a la Imprenta.

Los diferentes instrumentos que se van a utilizar para la investigacién de mercado
a realizarse para el presente proyecto, son de importancia debido a que no se los
utiliza es imposible tener acceso a la informacién que se requiere para dar
respuestas al problema planteado y con sus resultados proponer estrategias que

nos brinden soluciones para un desarrollo eficiente de la imprenta.

Para la validacion de estos instrumentos se obtuvo a través de la madurez de
profesionales en la materia, con el objetivo de poner en consideracion de expertos
en Marketing los instrumentos disefiados, y facilitar su aplicacion de acuerdo al
tema que estd planteado; por lo que se tom6 muy en cuenta las diferentes
directrices y de la evaluacion de los expertos y a su vez se hicieron las debidas
correcciones sugeridas para garantizar la confiabilidad y validez de la informacion
que se obtuvo en el estudio de mercado y logrando tener datos confiables para la
aplicacion de estrategias. Los encargados de validar las encuestas son los
Ingeniero en marketing los cuales son docentes de la carrera debido a conocen la
materia y son una guia importante para el adecuado desarrollo de encuestar, asi

mismo tienen un perfil idoneo para aprobar los instrumentos de investigacion
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3.2.  ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE
MERCADO.

3.2.1. Analisis de los resultados de la entrevista.

Edad:
25a32 33a 40 B 41a48 50 en adelante.

Nivel de instruccion:

Primaria Secundaria [ ] Técnica Universitaria

Cargo que tiene en la empresa:

Disefador Grafico y Gerente de la Imprenta Baquerizo Jr.

Género:
Femenino Masculino

1. Queé funcién cumple dentro de la imprenta?
Realiza trabajos de encuadernacién, tipografias, serigrafias, impresion de facturas,
notas de ventas, tarjetas de presentacion, empastados de libros, cintas para reinas,

etc.

2. Desde hace que tiempo desempefia este cargo?
Como la Imprenta Baquerizo el propietario era el Sr. Baquerizo papa de los
herederos ellos desempefian estos trabajos y estan a cargo de la Imprenta hace

unos 30 afos.

3. Laempresa cuenta con capacitaciones para el personal de la empresa?
La imprenta no tiene algun interés de ser capacitados debido a que cada heredero
trabaja por su propia cuenta y debido a las experiencias vividas desempefian su

trabajo.
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4. Cuenta con un plan para lograr incrementar los ingresos econémico para
la imprenta?

Uno de los duefios de la Imprenta dice tener si un plan para incrementar sus

ingresos pero no quiso dar mayor informacién debido a que el estudio que

realizo como egresado de la universidad lo tomo como un juego al momento de

contestar esta pregunta.k

5. Qué tipos de productos elabora y ofrece la empresa?

Realiza trabajos de encuadernacion, tipografias, serigrafias, impresion de facturas,
notas de ventas, tarjetas de presentacion, empastados de libros, cintas para reinas,
etc.

6. Qué tipos de producto elaborados tiene mas salida de la imprenta?

Facturas y empastados de libros que normalmente acuden las

7. Laempresa cuenta con algun tipo de garantia? Cuales son?

Al momento de contestar esta pregunta el propietario dijo que si cuenta con
garantias los trabajos que el realiza pero no quiso dar mas detalles y dijo que su
trabajo es bueno.

8. Usted considera que a la imprenta Baquerizo Jr., le hace falta un plan
para mejorar el posicionamiento en el mercado?
Si consideran que hace falta un plan para logar un mayor reconocimiento en toda

la provincia debido a que mayormente lo conocen solo en el canton la libertad.

9. Usted cree que la empresa tiene alguna dificultad por lo que no tiene un
posicionamiento adecuado en el mercado?
Si tienen dificultades debido a que cada uno trabaja por su cuenta y no tiene esa

agrupacion o trabajo en equipo para logar mejorar la imagen de la Imprenta.
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10. Cree usted que la empresa realiza alguna actividad de marketing para
darse a conocer mucho mas?

El duefio contesto que si realiza, pero al momento de profundizar la pregunta se

dio cuenta que no realiza alguna actividad debido a que solo allegados y amigos

conocen del trabajo que realiza y del conocimiento de las personas del canton la

libertad debido a que anteriormente el papé si realizaba cufias radiales.

11. Cuanto estaria usted dispuesto a invertir para incrementar las estrategias
de publicidad para incrementar su posicionamiento en el mercado?

Los duefios del negocio si estan interesados en invertir para incrementar su

posicionamiento en toda la provincia, pero no dicen un aproximado de lo que

desearian
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3.2.2. Analisis de los Resultados de la Encuesta.
Estudio de la Incidencia de las Estrategias de Publicidad en el

Posicionamiento de la Imprenta Baquerizo Jr.

Edad de los Encuestados.

TABLA 1.- Edad
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
25 A 32 82 0,30
33 A 40 84 0,31
41 A 48 82 0,30
50 en Adelante 23 0,08
Total de Encuestados 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 1.- Edad
PVF — UPSE — MKT (2014)

m25a32
m33a 40
41a48

M 50 en adelante

o J

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

El mayor porcentaje de personas encuestadas estan entre el rango de 33 a 40 afios,
es una ventaja debido a que son personas que toman esta encuesta mas serio que

los de menor edad, por lo que existe un gran porcentaje de confiabilidad.
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Donde Vive.

TABLA 2.- Donde Vive
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Salinas 63 0,23
La Libertad 89 0,33
Santa Elena 119 0,44
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 2.- Donde Vive
PVF — UPSE — MKT (2014)

B salinas M lalibertad = Santa Elena

- j

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

De acuerdo al porcentaje del INEC de la poblacion de cada cantén se tomé en
cuenta para la division de las encuestas, teniendo como mayoria de personas
encuestadas las mismas que fue realizado en el cantén Santa Elena debido a su

gran dimension.
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Genero de los encuestados.

TABLA 3.- Género
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Masculino 154 0,57
Femenino 117 0,43
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 3.- Personas Encuestada
PVF — UPSE — MKT (2014)

B masculino ™ femenino

- J

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

En esta investigacion de campo el porcentaje mayor de personas encuestadas fue
del sexo femenino, se podria decir que tiene un poco de respuestas confiables

debido a que toman en serio cuando se realizaba las preguntas.
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1.- ¢Ha Utilizado usted los productos que elabora la imprenta?

TABLA 4.- Productos de las imprentas
PVF — UPSE — MKT (2014)

. Frecuencia i i
Opciones Absoluta Frecuencia Relativa
Si 160 0,59
No 111 0,41
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

GRAFICO 4.- Productos de las imprentas
PVF — UPSE — MKT (2014)

59%

Msi mno

. J

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

En esta investigacion realizada existe un gran porcentaje de personas que no
utilizan algun producto que elaboran las imprentas en toda la provincia de Santa
Elena debido a que pocos son las personas que tiene negocios propios y son las
que utilizan o compran producto elaborados por las imprentas.
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2.-¢,Con qué frecuencia utiliza usted los productos elaborados por la

imprenta?

TABLA 5.- Con qué frecuencia utiliza los productos que elabora las
imprentas

PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Mensual 0 0,00
Trimestral 35 0,22
Semestral 100 0,63
Anual 25 0,16
Total 160 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 5.- Con qué frecuencia utiliza los productos que elabora las
imprentas

PVF — UPSE — MKT (2014)

B Mensual M Trimestral Semestral M Anual

N

-

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

De las personas que si utilizan los productos que elaboran las imprentas la de
mayor porcentaje compra semestralmente para logara abastecer ya sea en su

negocio como son las tarjetas de presentacion, nota de ventas facturas.
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3.- ¢ Qué opina usted de los productos que elabora y ofrecen las imprentas?

TABLA 6.- Opiniéon de los Productos de las Imprentas
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Bueno 140 0,52
Malo 0 0,00
Regular 20 0,07
No Sabe 111 0,41
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

GRAFICO 6.- Opinion de los Productos de las Imprentas
PVF — UPSE — MKT (2014)

0%

B bueno M malo iregular M no sabe

. J

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

De acuerdo a las personas que utilizar los productos de las imprentas el
mayor porcentaje dice que los productos son buenos, es por eso que se

mantienen como clientes para estas imprentas.

68



4.- ; Qué medios de comunicacion usted prefiere para enterarse de las
publicidades?

TABLA 7.- Medio de Publicidad que Prefieren

PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Prensa radial 89 0,33
Prensa escrita 59 0,22
Prensa televisiva 30 0,11
Internet 60 0,22
Redes sociales 21 0,08
Multimedia 4 0,01
Vallas 8 0,03
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 7.- Medio de Publicidad que Prefieren

PVF — UPSE — MKT (2014)

[
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M prensa radial M prensa escrita I prensa televisiva M internet
W redes sociales ' multimedia vallas
-

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

La mayoria de las personas encuestadas prefieren seguir escuchado los

comunicados ya sea de promocién por medio de la radio debido a que muchas

personas trabajan y casi no tiene tiempo de ver television.
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5.- ¢Cree usted que la publicidad influye en su decision de comprar o
adquirir un producto o servicio?

TABLA 8.- La publicidad influye en la compra.
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 177 0,65
No 94 0,35
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

GRAFICO 8.- La Publicidad Influye en la Compra
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

Existe un minimo porcentaje de las personas encuestadas que no creen que la
publicidad influyen en la decision de compra de las personas por lo que las

personas toman muy en cuenta la calidad y las publicidad pueden ser engafiosas.
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6.- ¢ De los siguientes factores cual considera usted que ayudara a
incrementar las ventas en la imprenta?

TABLA 9.- Factores que consideran para el incremento las ventas

PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Publicidad y promocién 167 0,62
Nuevos puntos de ventas 35 0,13
Forma de pago 30 0,11
Diversificacion del producto 39 0,14
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 9.- Factores que consideran para el incremento las ventas

PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

La mayoria de las personas piensan que la mejor opcion para incrementar las
ventas, las imprenta tiene que hacer mayor publicidad y dar promociones y a su

vez para lograr el posicionamiento en la provincia en general.
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7.- ¢Conoce La Imprenta Baquerizo Jr?

TABLA 10.- Conoce la Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 155 0,57
No 116 0,43
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 10.- Conoce la Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

Existe un mayor porcentaje de personas gque conocen o han escuchado hablar de la

imprenta Baquerizo Jr., la cual es una buena opcion para darla a conocer mucho
mas en toda la provincia.
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8.- ¢ A Escuchado alguna publicidad de la Imprenta Baquerizo Jr?

TABLA 11.- Ha escuchado publicidad de la Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 7 0,03
No 264 0,97
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 11.- Ha escuchado publicidad de la Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

Existe una gran debilidad de la imprenta debido a que la mayoria de los
encuestados no ha escuchado alguna cufia o publicidad de la imprenta Baquerizo
Jr.
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9.- ¢ Tiene Conocimientos de los servicios y productos que La Imprenta

ofrece?

TABLA 12.- Conoce de las de los trabajos de Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 101 0,37
No 170 0,63
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 12.- Conoce de las de los trabajos de Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

De las personas encuestadas, existe un mayor porcentaje de las que conocen lo
que ofrece o elabora una imprenta, las mismas que se han enterado por medio de

conocidos o publicidad de la competencia.
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10.- ¢ Al Momento de comprar los productos que elabora una imprenta que
aspectos toma en cuenta

TABLA 13.- Usted que toma en cuentas al momento de comprar

PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Precio 97 0,36
Calidad 88 0,32
Disefios 34 0,13
Servicio 52 0,19
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

GRAFICO 13.- Qué Aspectos toma en cuentas al momento de comprar

PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

Durante la encuesta realizada y de acorde a la pregunta responden las personas
que toman muy en cuenta la calidad del producto y luego el precio, para adquirir

un producto que elabora las imprentas
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11.- ¢ Si Tomamos en cuenta los aspectos anteriores para logar satisfacer su
necesidad visitaria la imprenta Baquerizo Jr

TABLA 14.- Visitaria la Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 267 0,99
No 4 0,01
Total 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 14.- Vvisitaria la Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

Dentro de esta pregunta podemos saber que si la empresa toma muy en cuenta los
aspectos anteriormente mencionados, las personas si visitarian y se interesarian de
los productos que elabora la imprenta Baquerizo Jr.
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12.- Recomendaria usted la imprenta a otras personas

Estudio de la incidencia de las estrategias de publicidad en el
posicionamiento de la Imprenta Baquerizo Jr.

TABLA 15.- Recomendaria a las demas personas la Imprenta Baquerizo Jr.

PVF — UPSE — MKT (2014)

e | s
Sl 270 1,00
NO 1 0,00
TOTAL 271 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 15.- Recomendaria a las demas personas la Imprenta Baquerizo
Jr.

PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

Los encuestados recomendarian la imprenta siempre y cuando esté tome en
cuenta que los trabajos que realice son buenos de calidad y responsabilidad

con la entrega del producto.
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3.3.

CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION.

De las investigacion realizada se las realizo a las personas que trabajan y
las mismas que tiene un poder adquisitivo ya sea de comprar 0 no un

producto que realiza una imprenta.

Dentro de la investigacion la mayoria de los encuestados tenian negocios
propios por lo que la mayoria compran productos semestralmente debido a
que vende productos que mayormente compra las personas y se les

entrega ya sea facturas, tarjetas de presentacion y notas de venta.

Del total de las personas encuestadas existe un minimo que toman en
cuenta el precio de un producto, por lo que mas importancia toman es en la

calidad que este tenga.

Los encentados recomiendan que la empresa debe realizar publicidad
debido que los resultados obtenidos no han escuchado alguna de la

imprenta.

La mayoria de los encuestados sugieren que la publicidad y la promocién
son muy importantes para darse a conocer, realizar nuevas estrategias para
mantener a los clientes satisfechos en caso de que ellos adquieran nuestros

servicios y los productos que se elaboran.

La imprenta no cuenta con un plan de posicionamiento del cual sea una

fortaleza para ser reconocida a nivel provincial.
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3.4.

RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION.

Dirigirnos a un segmento que logremos tener una rentabilidad buenas,
como pueden ser personas de 35 a 60 afios y empresas de productos y

servicios los cuales adquieren mayormente las productos de las imprentas.

Asi mismo dirigirnos a instituciones educativas, instituciones del estado y
como privadas los cuales se les poder ofrecerle productos ya sean estos de

facturacion, tarjetas de presentacion, empaste de libros, etc.

De acuerdo a la investigacion se debe realizar un reajuste de precios pero q
no afecten a la empresa, debido que al estudio las personas toman muy en
cuenta este aspecto, asi mismo la calidad, y demostrar un buen trabajo para

lograr aumentar la credibilidad de la empresa.
Realizar estrategias de publicidad para darse a conocer ya no solo en la
libertad sino en los deméas cantones de la provincia aprovechando el

reconocimiento que tiene en este canton.

Asi mismo aplicar las herramientas de promocion las cuales son de mayor

ayuda para logar incrementar el reconocimiento en la provincia.

La realizacion de un plan de posicionamiento para lograr identificar y dar

a conocer la imprenta a nivel provincial.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA: “PLAN DE POSICIONAMIENTO, PARA LA
IMPRENTA BAQUERIZO Jr. DEL CANTON LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2014”

Empresa Ejecutora: Imprenta Baquerizo Jr.

Beneficiario: Propietarios, familia, clientes externos como Internos

Localizacion Geograéfica: La Libertad provincia de Santa Elena

Responsable: Paulo Vera, Julio Enrique Baquerizo Valverde Y Julio Cesar

Baqguerizo Asencio.

Financiamiento: Recursos propios de los duefios y préstamo al Banco.

41. ANTECEDENTES.

La Imprenta Baquerizo Jr., se encuentra ubicado en el canton La Libertad, Barrio
Rocafuerte, calle 23 Avda. 6ta y 7ma diagonal al mercado del canton.

La imprenta estd dedicada a la elaboracion y venta de productos de material de
oficinas y publicidad.

Consta de 2 trabajadores los hijos Julio Enrique Baquerizo Valverde Y Julio Cesar

Baqguerizo Asencio, los cuales son los herederos debido a que el padre fallecié

hace 10 afios
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4.2. JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA.

La utilizacion y la aplicacion del Plan de Posicionamiento para la Imprenta
Baquerizo Jr., trata de la aplicacion de estrategias, para logar alcanzar los
objetivos planteados, por lo tanto el desarrollo del mismo y permitira que la
imprenta sea reconocida en toda la provincia de Santa Elena, asi mismo lograr
incrementar las ventas que actualmente tiene y posicionar a la misma como una de

las principales de la provincia.

Hay que tomar en cuenta las diferentes demandas que tienen los clientes y las
personas en general debido a las nuevas exigencias, nuevos estilos de vida,
habitos y las tomas de decisiones tienden a cambiar a medida que pasa el tiempo,
las personas que utilizan estos servicios y compran productos que realiza las
imprentas ya no solo quieren el producto o servicio basico, buscan algo adicional
para complementar y satisfacer las necesidades de los clientes y de las personas

que adquieren los servicios y productos de las imprenta.

Dentro del plan se establecen las estrategias que se aplicaran para logar el
posicionamiento adecuado para la imprenta la cual permitira fortalecer ya sea la
imagen como el privilegio y la trayectoria histérica que tiene la imprenta al
servicio de la ciudadania y clientela, contando con la ayuda de las diferentes
herramientas informativas permitira ser una empresa mas competitiva, la
utilizacion de este plan de posicionamiento donde se utilizaran estrategias de
publicidad las cuales son de herramientas indispensables para poder proyectar a
futuro su negocio, ademas permitira saber en qué se estad fallando y recabar

informacidn para mejorar los procedimientos, e implementando estrategias.

Es por eso que aplicaremos la publicidad para atraer y llamar la atencion de los
clientes actuales y de los potenciales, los cuales ayudaran a logar cumplir los
diferentes objetivos planteados, asi mismo esta herramienta permitird que la
imprenta incremente las ventas, con lo que el personal se sentird motivado para el

cumplimiento de los diferentes trabajos que se realicen a pedido de clientes.
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La revolucion del marketing digital en estos dias ha sido una buena téctica para
las empresas pequefias las cuales por este medio logran darse a conocer no solo en
una localidad sino alrededor del mundo, en donde el proceso de la globalizacion
en la comunicacion y las diferentes tecnologias constituyen una de las

herramientas principales del siglo XXI teniendo asi contacto directo con clientes.

Para este plan de posicionamiento se tomara en cuenta la aplicacion de las
herramientas TIC debido a que muchas empresas hoy en dia han hecho posible
llegar a un nimero de clientes potenciales, asi mismo crear estrategias para cada
segmento especifico al cual va a estar dirigido, en este caso se trabajara para logar
el posicionamiento en toda la provincia de Santa Elena, debido a que la imprenta

ya tiene un reconocimiento en el canton La Libertad en donde esté situada.

Las personas son diferentes, cada uno tiende diferentes modos de pensar, por lo
gue se toma en cuenta la segmentacion de mercado lo cual es la base fundamental
para llegar al publico objetivo, por lo que se realizara estrategias disefiadas para el
segmento que estamos dirigidos, las campafias de publicidad, la utilizacion del
canal adecuado para llegar al prospecto y la tecnologia nos permitira dar la
informacidn de los diferentes trabajos que realiza la Imprenta Baquerizo Jr., para

logara el beneficio de las clientela.

4.3. Modelo a Utilizar

El modelo que se utiliza para realizar este plan de posicionamiento es de Gary
Armstrong y Philip Kotler, donde detalla en su libro Fundamentos del Marketing,
la creacion de estrategias especificas para logar el posicionamiento en este caso el

de la Imprenta Baquerizo Jr.

Asi mismo dice que para debe existir filosofia para lograr encaminar los objetivos

planteados.

82



4.4. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DEL NEGOCIO.

4.4.1. Diagnostico Externo.

4.4.1.1. Analisis Macroambiental.

Para lograr identificar las debilidades que tiene la Imprenta Baquerizo Jr., se
realizara un andlisis externo tales como: Econdmico, Politico, Tecnoldgico,
Social, lo cual nos permitira obtener datos que nos permitiria resolver problemas,
las mismas que se detallara las debidas estrategias para lograr incrementar la
participacion que este tiene en el mercado asi mismo enfocados y orientados a

cumplir los debidos objetivos planteados en este plan de posicionamiento.

4.4.1.1.1. Factores Politicos.

El articulo 98 de la reciente ley de comunicacion ha prohibido la importacion de
piezas publicitarias, lo cual desarrollara significativamente la industria nacional
fotografica, publicitaria, de modelaje, de disefio gréafico, audiovision, entre otras,
no obstante, ciertas piezas publicitarias, como los de impreso y catalogos

publicitarios los cuales ingresan al pais.

En la actualidad se espera que se apruebe la ley de comunicacion con el Gnico fin
de prohibir la importacion de impresos publicitarios.

Esto nos ayudara a que en el pais aumente el empleo y actividad de varios
sectores, este sector es muy importante en el pais. La demanda del sector se ha
visto reducido debido a que las resoluciones gubernamentales, de imprimir los
libros y textos escolares en imprentas publicas, lo que ha quitado una fuente de
demanda a las empresas privadas que antes participaban en los proyectos de

impresion del sector publico.
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4.4.1.1.2. Factores Econdmicos.

Para este afio se estima que la economia de Ecuador crezca el 5%, sobre la base
del continuado dinamismo de la demanda interna, en particular de la inversion,
junto a la recuperacion de la actividad de refinacién de petroleo, un leve
incremento de la inflacion y un aumento de la deuda publica, informé ayer la
Comision Economica para América Latina (Cepal). El porcentaje de crecimiento
del pais (2,8%) es superior al proyectado por el organismo para la region (2,2%),
a la estimacion del Fondo Monetario Internacional (4,2%) y al de la agencia
calificadora de riesgos Fitch Ratings (4,2%). De su parte, el Gobierno prevé que el

Producto Interno Bruto de Ecuador sea de entre 4,5% y 5%.

“El afio 2014 serd mejor que 2013, con ritmos de crecimiento mas altos”, dijo el
presidente del Banco Central del Ecuador (BCE), Diego Martinez.

Destac6 que Ecuador sigue con tasas positivas de crecimiento, solo ha bajado su
ritmo. Incluso el sector no petrolero antes del actual Gobierno se expandia

aproximadamente a 4,5% y hoy a 4,9%.

Las principales actividades economicas que aportan a este componente (PIB) han
sido; Otros servicios, comercio, manufactura, petréleo y minas, construccion,
agropecuaria debido a las obras de infraestructura realizadas segun las previsiones
del Banco Central del Ecuador.

4.4.1.1.3. Factores Socio ambientales.

De acuerdo al censo realizado en el afio 2010 en la provincia de Santa Elena, a
continuacion se detalla los porcentajes de los habitantes que tienen una ocupacion
remunerada, el nivel de desempleo en el pais ha reducido, ubicandose por debajo
del 5%. EIl nivel de desempleo ha reducido, desde el afio del 2009 en el cual se
ubicé en 7,39% el mayor inconveniente es del subempleo que bordea entre el 50
%.
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4.4.1.1.4. Factores Tecnologicos.

La industria grafica nacional esta pasando por una etapa de crisis, debido a que ha
ganado la tecnologia, la tendencia ecolégica mundial y la optimizacion en el uso
de papeleria general y la oferta de servicios de impresion en el pais es mayor a la
demanda local, si tomamos en cuenta la provincia de Santa Elena, existe
imprentas de las cuales tiene de maquinaria de primera tecnologia la misma que es

utilizada para elaborar en grandes cantidad.

La tecnologia actual en el pais ha permitido surgir a las pequefias y medianas
empresas, mejorando los procesos, precios y tiempo a lo que esto es una
oportunidad y generar sobreproduccion lo cual aumentaria la competencia y
variedad de precios en el mercado, la produccion de las maquinas en el &mbito
nacional es nula debido a que la totalidad de las maquinarias es importada, las de
mayor adquisicion son las maquinarias de segunda mano por razones de precios

ya que las maquinas de Gltima tecnologia los costos son elevados.

4.4.2. Diagnostico interno.

CUADRO 3.- Fuerzas de Porter

Analisis de

las Fuerzas Proveedores
de Porter

Competidores

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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4.4.2.1. Analisis Microambiente.

Dentro del analisis interno es necesario indicar que la imprenta tiene falencias
debido al descuido de sus propietarios y al presupuesto que no poseen, para el
disefio e implementacion de estrategias se debe analizar las cuatro fuerzas que

incluyen los clientes, proveedores, competidores y sustitutos.

4.4.2.1.1.1. Los Clientes.

Los clientes son aquellas personas de las cuales estan interesadas en adquirir un
producto o servicio a cambio de un dinero, la misma que realiza la denominada

transaccion comercial.

El éxito de la imprenta estd basado, en tu capacidad de proyectar confianza,
seguridad, credibilidad de lo que sabes hacer y la percepcion de que les estas
brindando un valor adicional a cambio de su dinero, es por eso que la imprenta se

basa en lo mejor para dar un buen producto al cliente.

Es por eso que la Imprenta Baquerizo Jr., trabaja para lograr satisfacer las
necesidades y deseos de sus clientes, tratar de incentivarlos, presentando
productos nuevos, personalizados, a los mejores precios, y realizando estrategias
promocionales, con el fin de ayudar en el ahorro de los mismos, todos los
esfuerzos que realiza la imprenta esta orientado hacia el cliente, debido a que
estos son el motor principal para la imprenta, por lo que no sirve de nada que el
producto o el servicio sean de buena calidad, a precio competitivo o esté bien

presentado, si no existen compradores
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Los diversos trabajos que realiza son:

CUADRO 4.- Trabajos que realiza la Imprenta Baquerizo Jr.

e Encuadernacion

e Facturas

e Empastados de libros

e Tarjetas de presentacion
e Cintas para reinas,

e Camisetas pintadas

o Sellos

e Anillados

e Copias

e Tarjetas de invitacion

e Tarjetas de recuerdos de misa de réquiem tipo libreta.

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

4.4.2.1.1.2. Clientes actuales.

Dentro de los clientes actuales podemos definir aquellas personas como clientes
activos los cuales realizan una actividad de compra de forma periddica o que han
realizado una compra en una fecha reciente, y hayan adquirido algun producto de

la imprenta.

Existen pequefios empresarios que normalmente realizan pedidos de facturas,
notas de ventas y personas que necesitan que realicen trabajos de encuadernados y
empastados de libros. Los duefios de la Imprenta cuentan anécdotas que existen
clientes que se sienten satisfechos de los trabajos que realiza la imprenta, los
mismos que concurren a realizar trabajos diferentes, toman muy en cuenta los
trabajos y el precio que se le da con respecto a la cantidad de productos que

compra.
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4.4.2.1.1.3. Clientes potenciales.

La empresa tiene como sus clientes potenciales a aquellas personas, empresas u
organizaciones gque no le realizan compras a la imprenta en la actualidad pero que
son visualizados como posibles clientes en el futuro porque tienen la disposicién

necesaria, el poder de compra y la autoridad para comprar.

Entonces tenemos a los diversos microempresas, como las diferentes unidades
educativas, negocios, etc., que se encuentran en la Provincia de Santa Elena, de

las cuales se puede trabajar y realizar alianzas para realizar trabajos.

4.42.1.1.4. Proveedores.

La imprenta por lo que no tienen grandes pedidos realiza las compras de la

materia prima para el proceso de los productos en papelerias tales como:

v’ Papeleria Juan Montalvo.
v" Papeleria libertad.
v Imprenta Guayaquil.

4.4.2.1.1.5. Competidores.

Como toda empresa, la Imprenta Baquerizo Jr., posee gran cantidad de
competencia ya sean estos directos como indirectos, asi mismo tienen los mismos
proveedores, dentro de los competidores es necesario conocer cuales con los que

son grandes competidores como los que son débiles.
Las debilidad de estos nos permitira analizar y ejecutar estrategias para competir

en el mercado, asi mismo aprovechando las oportunidades que existen en el

mercado y ser competitivo en el mismo
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4.42.1.1.6. Competidores Directos.

Los competidores de mayor reconocimiento se detallan a continuacion debido a
que algunas de ellas tienen una gana de maquinarias de las cuales producen més y

tiene grandes ventas y de mayor concurrencia de personas.

e Imprenta Coronel.

e Imprenta Ancon.

e Imprenta Guayaquil.

e Imprenta San Francisco.

e Imprenta Corprint.

e |mprenta Amazonas.

e Imprenta Jesus del Gran Poder.
e Imprenta Sigma Grafic.

e Imprenta Magenta.

4.42.1.1.7. Competidores Indirectos.

e Libreria Libertad.
e Libreria Juan Montalvo.
e Locales de confeccion de camisas y estampados.

e Librerias.

4.4.2.1.1.8. Sustitutos.

Dentro de los sustitutos se encuentran aquellos productos de los cuales tiene un
precio menor, que logran satisfacer una misma necesidad y de las cuales estos

productos estan disponibles en el mercado, entre ellos tenemos:

e Los Bazares.

e Las pequenias librerias.
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45. OBJETIVO DEL PLAN DE POSICIONAMIENTO.

4.5.1. Objetivo de la Empresa.

Solucionar las necesidades que tienen los clientes actuales y clientes potenciales,
ofreciéndoles un asesoramiento de materiales de publicidad y de oficina
manteniendo un buen trato personal, resolviendo dudas para garantizar producto

final de calidad.

4.5.2. Objetivo general del plan de posicionamiento.

Elaborar un plan de posicionamiento mediante el analisis situacional de la
empresa, para posicionar la imprenta Baquerizo Jr., en el mercado de la Provincia

de Santa Elena logrando incrementar el nimero de ventas y un reconocimiento.

4.5.3. Objetivos Especificos.

e Realizar un analisis del entorno interno y externo de la imprenta de la cual

nos permita conocer de la situacién actual que se encuentra.

e Determinar el mercado meta de la provincia De Santa Elena al cual nos
vamos a dirigir para lograr incrementar las ventas de la Imprenta

Baquerizo Jr.

e ldentificar y seleccionar las estrategias de marketing para lograr el
posicionamiento de la imprenta Baquerizo Jr., aplicados en el marketing

mix.
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e Fortalecer las relaciones entre clientes e imprenta para el beneficio de la

misma.

e Establecer un presupuesto para la ejecucion del plan de posicionamiento

para la imprenta.

4.6. Andlisis FODA.

El anélisis FODA nos permite analizar la situacion en la que se encuentra la
Imprenta Baquerizo Jr., y poder tener un diagndstico que nos permitird tomas

decisiones de acorde a los objetivos planteados.

La matriz FODA nos ayudara a la creacion de las cuatro estrategias que son:

1. Estrategia FO; las Fortalezas y Oportunidades.
2. Estrategia DO; las Debilidades y Oportunidades.
3. Estrategia FA; las Fortalezas y Amenazas.

4. Estrategias DA; las Debilidades y Amenazas.

v' Las Fortalezas.- son aquellas con las que cuenta la imprenta y que le
permite estan en competencia con el mercado.

v' Las Oportunidades.- son situaciones en las cuales se ofrecen para la
empresa estas pueden ser actuales o futuras y que permite tener una
ventaja competitiva en el mercado.

v Las Debilidades.- son posiciones negativas de las cuales la empresa tiene
en el mercado con relacion a la competencia, y la misma que carece de

actividades para mejorar su posicionamiento.
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v' Las Amenazas.- son aquellas situaciones las cuales pueden ser de
imprevisto que son causados por el entorno, las mismas se deben evitar o

disminuir para que la imprenta no tenga dafios de cualquier indole.

Al momento de realizar estas estrategias nos ayudara para logar cumplir con los

objetivos planteados del plan de posicionamiento para la Imprenta Baquerizo Jr.

4.6.1. Matriz FODA.

En la matriz FODA, se tomd como referencias la investigacion de campo, para
poder analizar las diferentes debilidades y oportunidades que la Imprenta
Baquerizo Jr., posee para proponer estrategias que logren posicionar a la imprenta

en el mercado provincial.

CUADRO 5.- Matriz FODA

Fortalezas
F1.-Unas de las primeras que existen en el

canton La Libertad
F2.- Posicionamiento en el canton la libertad.
F3.- Precios comodos de productos y trabajos.
F4.- Experiencia en el mercado
F5.- Infraestructura propia

Oportunidades
O1.- Cobertura en otros nichos de mercado
02.- Extender la cartera de productos
03.- Realizar la pre-venta
O4.- Creacidn de redes informativas en internet.
05.- Alianzas estratégicas con empresas que son

clientes.

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Debilidades
D1.- Débil imagen en la provincia

D2.- Falta de recursos para darse a conocer.
D3.- Incapacidad de financiamiento
D4.- Infraestructura poco llamativa

D5.- Falta de capacitaciones.

Amenazas
Al.- Incremento de venta de productos
sustitutos.
A2.- Competidores con costos menores.
A3.- Cambio de necesidades y gustos de
clientes.
A4.- Competencia agresiva
Ab5.- Competencias capacitada y de grande

infraestructura.
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4.6.2. Matriz de Estrategias FODA.

CUADRO 6.- Matriz de Estrategias FODA

ANALISIS DEL ENTORNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

ANALISIS INTERNO

O1.- Cobertura en otros nichos de mercado

O2.- Extender la cartera de productos
0O3.- Realizar la pre-venta

O4.- Creacion de redes informativas en internet
O5.- Alianzas estratégicas con empresas que son

clientes.

Al.- Incremento de venta de productos sustitutos
A2.-competidores con costos menores.
A3.-Cambio de necesidades y gusto de clientes
Ad.- competencia agresiva

A5.- competencias capacitada y de grande infraestructura

F1.- Una de las primeras imprentas en el canton
F2.- Posicionamiento en el canton la libnertad
F3.- Precios co6modos de productos y trabajos
F4.- Experiencia en el mercado

F5.- Infraestructura propia

ESTRATEGIAS OEENSIVAS

Estrategia de diferenciacion
(F3; 02; 0O3; O5)
Estrategia de desarrollo de mercado
(01; O4; F4)

Estrategia de posicionamiento
(F5; F1; F2)

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

Estrategia de precio orientado a la competencia

(A4; F3; A2)
Estrategia de penetracion
(F2; F4; A1; A3)
Estrategia de competitividad
(F5; F1; A5)

D1.- Débil imagen en la provincia
D2.- Falta de recursos para darse a conocer.

D3.- Incapacidad de financiamiento
DA4.- Infraestructura poco llamativa

D5.- falta de capacitaciones

ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS

Estrategia de publicidad
(D1;04; D2; D4)
Estrategia de producto
(03; 02; D5;)
Estrategia de nicho de mercado
(01; O5; D3)

ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA

Estrategia de promocion
(A2; A4; D5; D1)

Estrategia de investigacion de mercado
(D4; A2; A3; A4; A5)

Estrategia de innovacion de productos
(Al; A3; D5; D2; D3)

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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4.7. FILOSOFIA CORPORATIVA.

La imprenta Baquerizo Jr., esta conformado por dos personas las cuales son los
herederos, y que de forma conjunta trabajan para mantener el prestigio y el
bienestar de la misma, brindando a sus clientes productos elaborados de calidad y
a un precio moderado.

4.7.1. Misién.

CUADRO 7.- Mision

1:Qué hace | SR Vende y elabora material de oficina, de
¢ Qué hace la organizacion? o i
publicidad, y venta de articulos en general.

¢Cémo lo hace? A través de la venta directa,

o ] Con Honradez, Respeto, Puntualidad
¢Con cuales criterios, valores, se rige? .
Compromiso

] Dando seguridad al cliente, diferencidndose de la
¢Para qué lo hacen? ]
competencia

Con personal calificado con eficiencia y eficacia,
¢Con que lo hace? con el fin de satisfacer a los clientes y para el

¢Apoyado en gque lo hace? desarrollo y rentabilidad de la empresa.

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Vender y elaborar material de oficina, de publicidad, y de articulos en general,
mediante la venta directa, ofreciendo calidad, variedad, seguridad, precios
coémodos, logrando diferenciarse de la competencia, gracias al personal altamente

experimentado.
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4.7.2. Vision.

CUADRO 8.- Visién

VISION

¢De donde venimos? La imprenta Baquerizo Jr. gracias a su calidad, de fabricacion
de los productos que ofrece, pese a las amenazas que se presentan en el entorno
aprovecha las oportunidades que se le presenta y aprovechando al maximo sus

recursos

¢ Quiénes somos? Somos una Imprenta dedicada a la elaboracién y comercializacion
de materiales de oficinas, que se preocupada por la imagen y prestigio de su local, y

satisfacer las necesidades de sus clientes.

¢Hacia donde vamos? la Imprenta Baquerizo Jr. desea posicionarse y expandir su
mercado en la provincia, aumentando su cartera de clientes, creando alianzas

estratégicas con empresas locales.

INTERROGANTES

¢Quiénes son los beneficiarios? Los clientes, los duefios de la imprenta, la
localidad, los cuales se benefician debido a que la empresa ofrece calidad y

distincion por medio de los trabajos que realiza.

¢ Qué necesidades tiene? Incrementar su cartera de clientes, ser reconocida en toda
la provincia, diferenciarse de la competencia aplicando estrategias dando buena

atencion y buen servicio.

¢ Cuél es la oferta del producto? Diversificacion, variedad de productos y servicios

¢Qué valor agregado entregamos? Calidad, diversidad, distincién de producto y

excelente servicio al clientes.

¢Qué valores compartimos? Honestidad, lealtad, responsabilidad, originalidad,

responsabilidad social.

¢Cultura organizacional requerida? La empresa se distingue por el grado de
responsabilidad, mediante los trabajos que realiza, demostrando distincién y

originalidad por medio de sus productos, demostrando seguridad hacia los clientes.

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Posicionarse en el mercado de la provincia de Santa Elena, gracias a la calidad de

productos y servicios que ofrece, satisfaciendo al maximo a nuestra demanda de

clientes.
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4.7.3.

4.8.

48.1.

Valores de la empresa.

Serviciales.- Atender las necesidades del cliente y ofrecerle soluciones
con amabilidad y respeto.

Honradez.- Para nosotros en importante ser trasparente, logrando asi la
confianza de los clientes hacia nosotros.

Respeto.- Al cliente, debido a que son muy importantes y respetar las
decisiones que este tome.

Puntualidad.- Cumplir los compromisos y trabajos a tiempo.
Compromiso.- Con el desarrollo de los trabajos y cumplir con los

clientes.

EVALUACION DEL MERCADO.

Mercado Objetivo.

El segmento al cual nos vamos a dirigir son aquellas personas de las cuales

comprenden de 25 afios en adelante y tengan un trabajo estable, y de acuerdo a la

investigacion se puede tomar en cuenta ya no solo a personas sino a las

instituciones educativas, micro empresas, negocios propios y las entidades del

estado, que de alguna u otra manera suelen utilizar los diferentes productos que

realiza la Imprenta Baquerizo Jr., tales como:

Encuadernacion. e Sellos.
Facturas. e Anillados.
Empastados de libros. e Copias.

Tarjetas de presentacion.
Cintas para reinas.

Camisetas pintadas.
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De las cuales se les daria nuevas alternativas de trabajo y la cual incrementaria la

produccion en la imprenta, las cuales seria de ayuda para estas entidades.

4.8.2. Perfil del segmento.

Todas las personas, hombres y mujeres de 25 afios en adelante (poblacion
econdémicamente activa) los cuales tiene la posibilidad de comprar y de mandar a
realizar trabajos en la imprenta, los cuales estan dispersos en toda la Provincia de
Santa Elena, los cuales encontraran diferentes motivaciones para comprar tales
como:

e El precio.

e Lacalidad.

e Los disefios.

e EI servicio.
Estas caracteristicas son lo primordial que tiene la empresa para ofrecer a sus

clientes

4.8.3. Segmentacion de mercados.

4.8.3.1. Estrategia de segmentacion.

La estrategia de segmentacion a implementarse es la de diferenciacion debido a g
existe gran mercado la misma que se segmentara en grupos diferentes y disefar

estrategias para cada segmento, entre ellos estan:
e Personas naturales o juridicas.

e |nstituciones Educativas.

e Micro-empresas.
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e Negocios propios.

e Entidades del Estado.

Estos tipos de segmentos reflejan diferentes tipos de trabajos que se debe realizar
y diferentes productos que la Imprenta realiza, por lo que se tendra en cuenta una

estrategia diferenciada.

4.8.4. Posicionamiento.

Para lograr posicionar la Imprenta Baquerizo Jr., en el mercado peninsular existen
gran cantidad de acciones que se deberia realizar y que les permita identificarlos y

complementar al desarrollo de la imprenta:

e Tener una imagen que capte la atencion de las personas.

e El producto debe poseer las caracteristicas que mas desean los clientes.

e Lacalidad de los productos y el servicio que se les brindaria a los clientes

e Diferenciarse de la competencia.

e La infraestructura, mejorar las instalaciones internas.

e Capacitacion de diferentes indoles para tener una buena relacion y
atencion al cliente como también realizar trabajos de acorde a las

necesidades.

4.8.4.1. Declaracion de Posicionamiento.

La imprenta Baquerizo Jr., se encuentra ubicado en el canton La Libertad,

disponible para toda aquellas personas que necesiten un trabajo diferenciado,
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direccionado para aquellas personas que necesiten un trabajo de encuadernacion,
encuadernacion, serigrafia, tipografias, facturas, empastados de libros, tarjetas de
presentacion, confeccion de cintas para reinas, y todo lo relacionado con papeleria
para uso de oficinas, comercio, estudiantil. La calidad del servicio y de los
trabajos que se realiza en los diferentes productos que se vende en la imprenta es
una fortaleza que posee, vy la cual se la puede aprovechar asi como el
reconocimiento que tiene en el cantdn y la experiencia en el mercado, son motivos
el cual se debe trabajar mucho méas para logar un posicionamiento a nivel

provincial.

4.8.4.2. Estrategia de Posicionamiento

La estrategia a utilizarse estd encaminada a las diferentes empresas y personas
radicadas en la Peninsula de Santa Elena, demostrando las diferentes
caracteristicas que posee la empresa en relacion a los productos y al servicio que
brinda, es evidente que las diferentes personas utilizan estos tipos de trabajo y
mandan a realizar algun trabajo por necesidad pero para la imprenta es necesario
posicionar ya sea su imagen sus productos, su servicio el cual puede servir como
diferenciacion de las demas imprentas y ganar mas clientes y a su vez la fidelidad

que estos lleguen a tener con la imprenta.

El posicionamiento a realizarse se utilizara no solo para la imagen de la imprenta,
sino para diferenciar el producto y asociarlo con los atributos deseados por el
consumidor, para ello se realizd una investigacion la cual se obtuvo gran cantidad
de opiniones de las personas encuestadas, por lo general los atributos de los
productos que vende la imprenta son muy importante para el consumidor final.

La metodologia del posicionamiento se resume en 4 puntos:

1. Identificar los mejores atributos de los productos que se ofrece.
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2. Conocer la posicion que tiene los competidores en funcion al atributo.
3. Decidir nuestras estrategias en funcion a las ventajas competitivas.

4.  Comunicar el posicionamiento al mercado a través de la publicidad.

4.8.5. Ventaja Competitiva.

Los diversos productos que vende Yy realiza la imprenta se ven afectados debido a
que en el mercado se encuentra saturada debido a que dentro del canton y la
provincia se hay gran cantidad de imprentas que son competencia directas y las
librerias que son la competencia indirecta que de alguna u otra manera se ve
afectada la imprenta Baquerizo Jr.

La Imprenta Baquerizo Jr., por ser una de las imprentas que tiene 30 afios en el
mercado se ha mantenido debido a la competencia ha mantenido su nicho de

mercado el cual es muy importante y beneficioso.

4.8.5.1. Matriz de analisis Competitivo.

En esta matriz se evalUan las 7 Ps del marketing mix, y se las compara con la
competencia, en este caso se escoge una de las grandes imprentas existentes en el
canton La Libertad como lo es la Imprenta San Francisco, Imprenta Ancon las

cuales se asemejan a los trabajos que realiza la Imprenta Baquerizo Jr.

En la cual cada imprenta se le asigna un valor de acuerdo al nivel de importancia
que va del 1 al 5 en cada factor, la misma que nos servird para poder analizar las
diferentes debilidades que tiene la imprenta, asi mismo tomando en cuenta la

infraestructura, y la tecnologia que estas poseen.
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CUADRO 9.- Anélisis Competitivo.

Peso Ci:g;ca Porf;esr?ado Calif:]cacié Por:jje::ado Califri1cacié Por::;esl?ado
0.40 3 1,20 4 1,60 4 1,60
0.30 4 1,20 3 0,90 2 0,60
0.30 8 0,09 4 1,20 3 0,90
1.00 2,49 3,70 3,10

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Con relacion a las calificacion con respecto a una investigacion realizada con el
método de observacion, se puede saber que la imprenta Baquerizo Jr., posee
debilidades con respecto a la competencia y en el analisis FODA se demuestras
las falencias que tiene la imprenta por lo que es necesario la creacién del plan de

posicionamiento.

49. MARKETING MIX.

4.9.1. Producto.

La imprenta Baquerizo Jr., ofrece variedad de disefios de trabajos, personalizados
y al gusto de los clientes, ya sean estos la elaboraciéon e impresion de facturas,
tarjetas de presentacion, camisas pintadas, encuadernado y empastados de libros y
cuadernos, los cuales los elabora con alta calidad debido a la experiencia que estos
poseen.
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49.1.1. Marca.

La marca de la imprenta:

GRAFICO 16.- Marca de la Imprenta

[meorenta “BAQUERIZO Jr.”

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Esta marca fue creada por el duefio de la imprenta los sefiores Julio Baquerizo y
Fernando Baquerizo, lo cual trata de identificar de lo que realiza la imprenta y la
misma que esta con letras legibles y pronunciables. El color rojo se utiliza debido

a que es muy llamativo. La misma que nos permitira:

e La consolidacion de la imagen.
e Generar la lealtad de clientes.

e Mejorar el posicionamiento.

4.9.1.1.1.1. Logotipo.

El logo representa las insignias de la imprenta la cual se la puede utilizar como un
sello para la imprenta, luce muy llamativo con el color azul la misma que trasmite
confianza, inteligencia , unidad, amistad, lo que la empresa buscar asociarla con

los clientes y mantener una confiabilidad con ellos.
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GRAFICO 17.- Logotipo de la Imprenta

B

@v Jn1«°
Quer

Fuente: Imprenta Baquerizo Jr.

Elaborad por: Vera Figueroa Paulo

4.9.1.1.1.2. Slogan.

La frase esta relacionada con la Biblia, de la cual Julio Cesar Baquerizo Asencio

decidio para que prospere la imprenta.

GRAFICO 18.- Slogan de la Imprenta

‘UNATMPRENTA AL SERVICIO DEL PUEBLO."

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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El slogan es una frase representativa que uno de los duefio de la Imprenta le puso
debido a que hace resaltar que los diferentes trabajos que se realiza va de acorde a

las necesidades de los clientes.

Actualmente la Imprenta Baquerizo Jr., cuenta con 2 personas de las cuales son
los herederos del Sr. Julio Cesar Baquerizo Villon, el cual dejo encargado debido
a que fallecié a los sefiores Julio Enrique Baquerizo Valverde y Julio Cesar
Baquerizo Asencio, los cuales trabajan con las respectivas parejas de las cuales ya
saben del oficio.

4.9.1.2. Cartera de los Productos.

Dentro de la cartera de productos que actualmente elabora la imprenta Baquerizo
Jr., y de los que actualmente los clientes necesitas y adquieren un determinado

tiempo se detallan a continuacion:

GRAFICO 19.- Encuadernacion

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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La imprenta realiza encuadernacion la cual trata de la accién de coser, pegar,
grapar o fijar varios pliegos o cuadernos generalmente de papel y ponerles

cubiertas con la presentacion que el o los clientes deseen.

GRAFICO 20.- Facturas

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

La factura, factura de compra o factura comercial es un documento mercantil que
refleja toda la informacion de una operacién de compraventa, la imprenta realiza
estos tipos de factores de acorde a las exigencias de los clientes y en caso de que
estos quieran el disefio de logo, la imprenta da varias opciones y disefios para que

el cliente escoja el apropiado y este a gusto.

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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Poner una cubierta ya sea en los libros o cuadernos de los cuales son refuerzos

para mantener el articulo protegido con la cubierta rigida.

GRAFICO 22.- Tarjetas e invitaciones

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Las tarjetas de presentacion, modelos de tarjetas de invitacion y de misa de
réquiem se las realiza personalizadas son una herramienta indispensable en la
presentacion de cualquier empresa, negocio, actividad, evento o servicio
profesional de las cuales la empresa tiene variedad de modelos para orientar a los

clientes.

GRAFICO 23.- Bandas, Cintas

ONTOLOGIA 2008
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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La imprenta confecciona bandas, cintas las cuales son usadas ya sea en reinados o
eventos deportivos, las mismas que se las realizan de acuerdo a las exigencias de

los clientes.

GRAFICO 24.- Camisas Pintadas

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

La imprenta realiza pintados en camisas de acorde a las exigencias de los clientes

los cuales asignan los modelos, colores, y figuras que ellos deseen.

GRAFICO 25.- Sellos

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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La imprenta realiza estos sellos los cuales llevan iméagenes grabadas, asi mismo se
los fabrica de acuerdo a las exigencias y cumpliendo con los requerimientos de los

clientes.

GRAFICO 26.- Anillados

Y Jre
Touret

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Los anillados que realiza la imprenta son de acorde a las exigencias de los
clientes, dependiendo si son libros o cuadernos la imprenta asigna un precio el

cual es razonable para que el cliente siga siendo fiel a la imprenta.

4.9.1.3. Ciclo de vida del producto.

CUADRO 10.- Ciclo de vida del producto

Introduccién Crecimiento Madurez Declive

Imprenta Baquerizo Jr. ‘ /\

[N

v

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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En términos generales, el ciclo de vida del producto es una herramienta de
administracion de la mercadotecnia que permite conocer en qué etapa en la que se
encuentra nuestro producto o la empresa lo cual, es un requisito indispensable
para fijar adecuadamente los objetivos de mercadotecnia, asi mismo saber las
condiciones bajo las que un producto se vende cambian a lo largo del tiempo; asi,
las ventas varian y las estrategias de precio, distribucion y/o promocién deben
ajustarse teniendo en cuenta el momento o fase del ciclo de vida en que se

encuentra el producto.

Para esto es muy importante conocer en qué etapa se encuentra los productos que
ofrece la Imprenta Baquerizo Jr., la misma que se encuentra en la tapa de
Crecimiento debido a que las ventas son reducidas y su crecimiento lento, si
tomamos en cuenta los afios en el mercado deberia estar en la etapa de madurez,
pero por razones de familia ellos no han realizado algin plan adecuado o algun
tipo de estrategias para el aumento de clientes y el crecimiento de la imprenta, la
concurrencia de personas a la imprenta es debido a las recomendada por otras
personas, para lograr tener un mayor reconocimiento de la imprenta es necesario
la creacion de un plan donde estén citadas las estrategias de las cuales se puedan
aplicar para lograr el posicionamiento en el mercado, podemos destacar que la
publicidad es muy importante para darnos a conocer, para lograr tener mayor

salida de los productos y no caer en la declive.

4.9.1.4. Estrategia de producto.
Para la estrategia de producto se aplicaria las siguientes estrategias:
e La idea en esta estrategia seria agregarle a los productos que la imprenta

elabora nuevas caracteristicas, atributos, beneficios, utilidades y usos de

los que seria beneficioso para el cliente.
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e Cambiar el producto con nuevos disefio, la presentacion, el empaque, la
etiqueta, los colores, el logotipo, tomando las opiniones de los clientes.

e Elaborar nuevos productos, nueva linea de producto, ejemplos si la
imprenta constaria con la maquinaria adecuada y alianzas con entidades
educativas se venderia revistas, periédicos semanales de las diferentes
actividades que realizan estas entidades como informativos.

e Adicionarle a nuestro producto servicios complementarios; por ejemplo, la
entrega del producto a domicilio, garantias, politicas de devoluciones,

creacion de nuevos disefios para el cliente.

Las mismas que se necesitan fuentes para lograr aumentar la cartera de productos

tales como:

Las Fuentes Internas.- Son ideas que provienen de los mismos duefios de la

imprenta.

Los Consumidores.- Se trata de ideas que provienen de las propuestas de los
consumidores, mediante encuestas, grupos de enfoque, las opiniones de los
clientes son muy importantes para el desarrollo de nuevos productos o de

innovacion.

Los Competidores.- Se realiza un anlisis de la competencia, en donde se
estudian sus caracteristicas y su desempefio en el mercado, no copiando lo que

hace, mejorando las ideas que estas tienen.

Otras Fuentes.- Son ideas que pueden sugerir revistas especializadas,
exhibiciones y seminarios. También consultores de productos, agencias de

publicidad, entre otros actores del mercado.
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4.9.1.5. Niveles del producto.

49.1.5.1. Producto Genérico.

Es la version minima del producto tal como lo elaboran y de acuerdo a las
necesidades del cliente asi mismo ya sea en atributos y beneficios que responde a
la necesidad esencial que desea satisfacer el cliente, en este caso como ejemplo
para la imprenta es de que el cliente solo realiza la compra de un paquete de notas

de ventas, sin especificar disefios que este tenga.

4.9.1.5.2. Producto real.

En este caso es aquel que contiene los diferentes atributos que desean los clientes

lo cual se diferencian de la competencia.

Este nivel estd conformado por el producto y sus caracteristicas, estilo, nivel de
calidad, durabilidad del producto que el cliente desee para poder satisfacer su

necesidad y asi mismo tener la confiabilidad de la imprenta.

4.9.15.3. Producto aumentado.
La imprenta dentro del producto aumentado se puede indicar que se incluye la
buena atencion la cordialidad los beneficios adicionales con lo cual se distingue

de la competidores.

Podemos decir que es como la oferta que supera las expectativas minimas del

cliente o lo que él esta acostumbrado a recibir, en estas también se pueden agregar
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las mejores condiciones de entrega, pago, tratando de ayudar al cliente y que a su
vez se sienta satisfecho y comodo a la hora de comprar.

4.9.2. Precio

CUADRO 11.- Lista de precios de la Imprenta Baquerizo Jr.

Tipos de trabajos y productos que vende Precios
e Encuadernacion $ 3,00
e Facturas (100 hojas) $8,00
e Empastados de libros $5,00
e Tarjetas de presentacion (100 unidades) $ 8,00
e Tarjetas de invitacion (12 unidades) $ 10, 00
$6,00
e Tarjetas de misa tipo libreta (12 unidades y por $ 8,00
los modelos) $12,00
e Cintas para reinas. $ 10, 00
e Camisetas pintadas. $3,00
e Sellos. $ 8,00
e Anillados. (depende del grosor del libro) $1,50
e Copias. $0,05

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Para realizar un plan para la asignacion de precios se debe tomar muy en cuenta

los siguientes factores.

La Experiencia.

Se toma en cuenta la experiencia que la imprenta tiene en el mercado asi mismo la
experiencia en la realizacion del trabajo y de los que conforman la imprenta, de
los cuales tiene un mayor conocimiento de la reaccion de los clientes al momento
de establecer una comunicacion ya sea para llegar acuerdos en los trabajos como

en la atencion.
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En funcién de los costos

Se debe tomar en cuenta los diferentes gastos que se hace para la elaboracion de
los productos, entre ellos estan:

v’ Papeleria general.

v" Tinta para las impresiones.

v" Energia eléctrica.

En funcién a la competencia y las cantidades de pedidos de trabajo

Cuando se trata de fijar precios en funcién a la competencia, nos damos cuenta
gue no estamos solo en el mercado debido a que se debe tomar decisiones
minuciosas debido a que existe competencia fuerte directa y competencia
indirecta de las cuales son de mayor infraestructura y producen mas de lo que la
Imprenta Baquerizo Jr., y por eso debe fijar precios a conveniencia para la

imprenta y para los clientes.

4.9.2.1. Estrategia de precio.

Dentro de las estrategias de precio se debe tomar muy en cuenta el entorno donde

se encuentra para poder aplicar las siguientes estrategias:

4.9.2.1.1.1. Estrategia de precio orientado a la competencia.

En la estrategia de precios, la atencion se centra en lo que hacen los competidores
debido a que no podemos elevar los precios porque la imprenta no tiene una gran
cartera de clientes, tampoco disminuir debido a que puede afectar en los costos, es
por eso que para la empresa es necesario realizar una estrategia de precio debido a

que la competencia es grande, para eso se debe realizar la siguiente estrategia:
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Mantenimiento del precio frente a la competencia: Se busca mantener los
precios estables para evitar las diferentes reacciones que puede tener los clientes

con respecto ante una subida de precios

Establecer precios con relacion a los que tiene la competencia para no tener

pérdida de clientes.

En el caso de que la imprenta trate de diferenciarse de los competidores con elevar
los precios, aqui la imprenta trata de trasmitir una imagen de calidad o
exclusividad para lograr acaparar a los segmentos que tengan un mayor poder

adquisitivo.

En el caso de competir en el mercado con precios bajos, tratando de estimular la
demanda de los segmentos actuales y sensibles al precio, por lo que estan

dispuestos a pagar y a adquirir la oferta.

4.9.3. Plaza.

La Imprenta Baquerizo Jr., solo tiene una localidad la cual estd situada en el
canton La Libertad, actualmente no tienen sucursales ni oficinas de informacion
en los demas cantones, la idea es implementar sucursales en los demas cantones y

aumentar produccion y aumentar el posicionamiento en la provincia.
La imprenta aplica el canal de distribucion directo, la cual trata de realizar la venta

directa entre Imprenta — Cliente, es una manera facil y asi no tener gastos en

contratacion de un personal para la entrega.
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GRAFICO 27.- Canal de Distribucién

Consumidor Final

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

4.9.3.1. Estrategias de plaza.

Dentro de la estrategia de la plaza, debemos conocer y seleccionar los diferentes
lugares, puntos de ventas o alianzas con instituciones, asi mismo determinar las
formas de cémo se distribuira los pedidos, para eso la imprenta debe tener un
capital para logar invertir y llegar a los objetivos, y crecer en el mercado, algunas

estrategias para la plaza o distribucion son:

v Ofrecer los productos mediante el internet, llamadas telefénicas, visitas a
los clientes, envio de correos a los clientes.

La idea para generar mas trabajo para la Imprenta es generar alianzas con las
diferentes instituciones tales como:
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Cuadro 12.- Plazas Posibles

Plaza 1 Universidades
Plaza 2 Colegios
Plaza 3 Escuelas
Plaza 4 Empresas del estado
Plaza 5 Empresas publicas
Plaza 6 Negocios propios
Plaza 7 Micro empresas
Plaza 8 Plazas y comerciales
Plaza 9 Clinicas y Hospitales
Plaza 10 Asociaciones

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

4.9.3.1.1.1. Estrategia de desarrollo de mercado y estrategia de penetracion.

Para la estrategia de desarrollo de mercado es necesario pensar en los nichos de

mercado:

4.9.3.1.1.2. Estrategia de nicho de mercado

Dirigirse a segmentos que se encuentran dentro del segmento, es decir tomar en
cuenta esos nichos y darle mayor atencién, asi mismo nos beneficia debido a que

acabamos conociendo a los clientes y saber las necesidades que estos tienen.
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Para la imprenta el nicho ideal en el mercado es lo bastante grande para resultar
rentable, aunque también debe tener potencial para crecer, lo cual debemos toman

muy en cuenta estas 5 estrategias:

1.- Saca provecho de las ocasiones.- Utilizar los recursos que posee la imprenta,
como también aprovechar fechas especiales o temporada para promocionar sus

productos y realizar publicidad a corto plazo.

2.- Da un “plus”.- Incentivar a las personas y clientes mediante regalos, sorteos,

descuentos, lo necesario para que estos logran comprar nuestros productos.

3.- Cuida la “lealtad” del comprador.- Si tenemos clientes fieles, mantenerlos
informados de los productos, verificar que los productos que compra estén en
buen estado, supervisar que se sienten bien con las caracteristicas del producto.

4.- Entusiasma al cliente.- Si esta satisfecho, hacerles sentir bien ya sea con el
servicio y con el producto, mostrarse colaborativo, resolviendo las interrogantes

que pueda tener, y trasmitir confianza.

5.- Ten nichos multiples.- enfocarse no solo en un nicho sino explorar otros
nichos que pueden ser rentable para la imprenta, debido a que el mundo es
cambiante y cada periodo hay q innovar ya sea en los productos como en la forma

de llegar a motivar a los posibles clientes.

La idea de esta estrategia de desarrollo.- es de dar a conocer e incorporar
nuestros productos actuales en otras ciudades, en este caso en los cantones de
Salinas y Santa Elena, debido a que se tiene un posicionamiento en el canton la

libertad como se refleja en las encuestas realizadas.

Para que la imprenta logre posicionar la imprenta en los demas cantones es
necesario un analisis financiero del cual se detalla los gastos que se debe realizar

para llegar a estos mercados.
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4.9.3.1.1.3. Estrategia de penetracion de mercados.

La idea es de incrementar la participacion de la imprenta Baquerizo Jr., con los

productos actuales, logrando atraer los clientes de la competencia.

La penetracion de mercado incluye aumentar la cantidad de vendedores, elevar el
gasto publicitario, ofrecer muchas promociones de ventas con articulos o reforzar

las actividades publicitarias.

La estrategia de penetracion del mercado es aplicable cuando:

e Cuando los mercados presentes no estan saturados con su producto o
servicio concretos.

e Cuando se podria aumentar notablemente la tasa de uso de los clientes
presentes.

e Cuando las partes del mercado correspondientes a los competidores
principales han ido disminuyendo al mismo tiempo que el total de las

ventas de la industria ha ido aumentando.

4.9.4. Promocion.

Actualmente la imprenta no realiza promociones debido a que no tiene grandes

pedidos de trabajos, por lo que tiene un precio fijo para cada trabajo que realiza.
Trata de lograr los objetivos a corto plazo relativamente simples de medir y
evaluar, tales como un incremento en las ventas y aumento de produccién

cumpliendo con las diferentes caracteristicas de los clientes.

La promocion que debe implementar la imprenta debe buscar modificar el

comportamiento y los pensamientos de los consumidores, para lograr aumentar las
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ventas y el reconocimiento en el mercado Provincial, asi mismo la promocion
desempefia tres tareas fundamentales: informar al publico meta, persuadir y

recordarle de su existencia.

49.4.1. Estrategia de promocion.

Sabemos que el mercado no se fijan solo en los productos o servicio de una
empresa, se fijan en precios atractivos y ponerlos al alcance de los clientes es por
eso que dentro de la mezcla de promocion existen instrumentos para difundir o
trasmitir informacion y darse a conocer, entre las que se toman en cuenta de
acuerdo a la investigacion de mercado realizada, para posicionar a la Imprenta
Baquerizo Jr., las personas tomaron en cuenta las siguientes medios de

comunicacion.

4.9.4.1.1. Marketing directo y electronico.

Para la imprenta la mejor promocién que debe utilizar y la que actualmente esta
generando gran cantidad de ganancia es la del uso de la tecnologia, por correo
electronico, pagina web, la utilizacion de las redes sociales, la mismas que son un
modo de tener una comunicacion directa con los clientes, respondiendo a sus
inquietudes y dando sugerencias y de los diversos trabajos que realiza la imprenta

y una manera de incrementar sus clientes.

4.9.4.1.1.1. EIl Telemarketing.

Este medio ha sido de mucha ayuda para los duefios de la Imprenta Baquerizo Jr.,
debido a que ambos estan pendiente de sus clientes, a menudo se comunican para
saber si el producto o el trabajo esta de acorde a las exigencias y al gusto, hay que
tomar en cuenta que no todos los clientes se comunican debido a que prefieren

visitar la imprenta para dar mayor referencia de los trabajos que este necesite.
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49.4.1.1.2. El Facebook.y Twitter.

Por medio de estos tipos de redes sociales como lo son el Facebook y el Twitter
los mismo que nos podemos dirigir a todo publico, ya que todas las empresas y
personas utilizan estos medios para darse a conocer asi mismo y demostrar a su
seguidores cosa nuevas y de interés, asi mismo nos sirve para poder comunicar de
las diferentes promociones que realiza la imprenta, asi como enviar y subir fotos
y videos de los diferentes productos que se realiza y se vende y estas redes nos

sirven para interactuar con los clientes.

GRAFICO 28.- P4gina de Facebook
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

GRAFICO 29.- P4gina de Twitter
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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4.9.4.1.1.3. Correo Electronico.

Por correo electronico podemos enviar iméagenes, afiches, dipticos, tripticos,
tarjetas de presentacion, y dar informativos a los clientes, para la utilizacion del
correo electronico se debe tener una base de datos de los clientes con sus correos
electronicos, asi mismo crear una cuenta en internet en una pagina que se llama
mailchimp.com la misma que se puede crear variedades de correos y se puede
crear bases de correos electronicos y la cual se puede enviar al mismo tiempo el

mMismo correo.

GRAFICO 30.- Pagina del Correo Electrdnico

Bienvenido a la nueva bandeja de entrada de Outlook.com

A continuacion encontrards algunas sugerencias para que puedas comenzar:

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

GRAFICO 31.- Pagina de Mailchimp
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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4.9.4.1.1.4. Péagina Web.

La pagina web nos servird para demostrar a clientes la variedad de producto que
ofrecemos, las caracteristicas de la empresa, el personal que trabaja, ubicacion de
la empresa, y las personas podran dejar mensajes parar estar en contacto con

clientes. Link: http://imprentabaquerizoj.wix.com/imprenta.

GRAFICO 32.- P4gina Web

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

4.9.4.2. Plan de promocion de ventas.

Con la ayuda del plan no permitira:

e Estimular las ventas de productos que ofrece la imprenta.

e Dar a conocer los cambios en los productos existentes.

e Aumentar las ventas en las épocas criticas.

e Atacar a la competencia.

e Aumentar ventas mas rapidas de productos en etapa de declinacion y de

los que se tiene todavia mucha existencia.
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Asi mismo buscar motivar a los clientes y personas que utilizan estos productos,

demostrando y hacerlos sentir que son importantes para la imprenta.

49.42.1.1. Los instrumentos para la promocion.
La utilizacion de los instrumentos de la promocion nos permite alcanzar los
segmentos deseados de los cuales ya se detalla en la plaza y los cuales se pueden

utilizar los siguientes:

e Material promocional.
e Publicidad.

e Noticias.

e Promocion de ventas.
e Eventos.

e Relaciones publicas.

4.9.4.2.1.2. Herramientas promocionales.

Estos Ilaveros seran entregados para aquellos clientes que realicen compra en la
imprenta a mayor a 80 ddlares, estos llaveros son de fabricados de acero en ellos

Ilevan el nombre, logo, y slogan de la imprenta.

GRAFICO 33.- Llaveros

~ (¢
4=
e
8
b=
o
§‘='
=
oo
/ > 3 / 0
= e %9/ Wiy
= », % o¥% Wiz 42
> %, - P12/ ”
Crp1 — 4

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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GRAFICO 34.- Esferos

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Dentro de la promocién también se piensa obsequiar esferos de los cuales se las
realizara a los clientes que deseen que le elabore algin trabajo y a las que

compran cualquier producto que ofrece la imprenta

GRAFICO 35.- Gorras
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Las gorras son de obsequio para todos los clientes ya sea fijos 0 nuevos de los
cuales que realizan una compra a mayor de $ 50,00 en productos elaborados por

la imprenta.
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4.9.4.3. Publicidad.

4.9.4.3.1. Objetivos del plan de publicidad.

El objetivo del plan de publicidad es combinar mensajes publicitarios con la
correcta compra de espacios en los medios de comunicacién de masas para dar a
conocer de los diversificados trabajos que realiza la imprenta. Asi como
maximizar la participacion de nuestros productos en el mercado, manteniendo
una imagen respetada y posicionada en la mente del consumidor, logrando

incrementar nuestros ingresos

Publicidad: Dentro de la publicidad podemos decir que trata de un modo de
informar externamente a clientes las diferentes acciones que realiza la imprenta

esta es una forma pagada de presentacion y promocién no personal de ideas.

4.9.4.4. Plan de medios publicitarios.

4.9.4.4.1. Representacion de la campafia publicitaria.

La estrategia que se llevara a cabo, consistes en que los clientes conozcan de la
Imprenta, conozcan de los productos y trabajos que realiza para el beneficio de las
personas, las cual se utilizara el uso de la internet, las redes sociales, los videos de
multimedia subidos a la red, y utilizando las diferentes herramientas como son el

folleto, hoja volante, dipticos, los rotulos publicitarios

49.4.4.1.1. Rétulo Publicitario.

En ella estara detallado el nombre de la imprenta, namero de teléfono, direccion

web, direccion de redes sociales, la misma que sera un modo de posicionar la
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imprenta demostrando los diferentes trabajos y productos que realiza imprenta y
la que es vistoso y llamativo.

GRAFICO 36.- Modelo de Rotulo Publicitaria

Realizamos trabajos al gusto
de la clientela.

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

49.4.4.1.2. Rotulo Luminoso.

El rotulo luminoso publicitario de una cara, el proposito del este rotulo es de
[lamar la atencidn de todas las personas que circulen frente a la imprenta, sirve
tanto para el dia como en la noche o en el horario que la imprenta atienda, se lo
colocaria en el exterior encima de la puerta

GRAFICO 37.- Rotulo Luminoso
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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49.4.4.1.3. Banner Roll UP.

GRAFICO 38.- Roll up

TARJETAS DE
PRESENTACION
VOLANTES

i

EMPATADO DE
LIBROS
CITASDE

73

i
%
=
X
=z
m
2
-
g
:

Irsesvap>rcrryat

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Los Roll Up son utilizados hoy en dia ya sea para ponerlos como adornos dentro
del local, como también en algln evento de exposicidn, con el fin de dar conocer

la variedad de productos que realiza la imprenta.

4.9.4.4.1.4. Tarjetas de Presentacion.
La tarjeta de presentacion sera repartidos para los que no son clientes, en la cual

estara el numero de celular de la imprenta, el nombre, el logo, slogan y la parte de

atras dibujos de los trabajos que realiza
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GRAFICO 39.- Modelo de Tarjeta de Presentacion

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

4.9.4.4.1.5. Adhesivos de la Imprenta.

Estos adhesivos se los entregar aquellas personas que compran, los productos, se
los pega en la funda que se le entrega al cliente cuando este realice alguna compra

0 se los puede pegar al vehiculo o moto de los clientes.

GRAFICO 40.- Adhesivos
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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4.9.4.4.1.6. Dipticos.

Dentro de la publicidad también se puede utilizar el diptico del cual est4 impreso
la informacién basica de la imprenta, el logo, slogan y la variedad de productos y
trabajos que realiza, asi mismo consta de numeros de teléfono, email, redes
sociales para tener una comunicacion con la imprenta, esta herramienta sera
entregada en el local, se les entregara a cada persona que pase por el local, debido
a que esta se encuentra en una avenida concurrida pos personas debido a que esta

cerca del mercado del cantén La Libertad

GRAFICO 41.- Modelo del Diptico.
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

4.9.4.4.1.7. Hojas volantes.

Hoja volante también conocido como Flyer, serd distribuido directamente en la
calle entregada a todas las personas, teniendo en el contenido la direccién, nimero
de teléfono, los productos que realiza y la identificacion como son el logo, slogan
de la imprenta.
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GRAFICO 42.- Hoja Volante
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

4.9.45. Plan de Relaciones Publicas.

Los medios tradicionales como los no tradicionales ya sean estos que todas las
empresas las utilicen, hay segmentos que todavia se motivan si ven o escuchan
publicidad por estos medios a comprar productos o servicios, y de acuerdo a la
investigacion realizada las personas encuestadas escuchan més la radio como
medio informativo y el uso de la internet lo cual se realizara estrategias de
publicidad por estos medios y asi mismo utilizar los demas medios tradicionales y
no tradicionales debido a que son de importancia dentro de la publicidad y para

lograr un posicionamiento.
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49.45.1. Objetivo de las Relaciones Publicas.

Dentro de los objetivos primordiales que tiene la imprenta Baquerizo Jr., son para
hacer cambios en el conocimiento, actitudes y comportamientos del publico

relacionados con la imprenta, con la marca y de la organizacion.

Lograr crear una marca corporativa.

Posicionar la imprenta.

Difundir noticias de los productos que ofrece la imprenta.
Crear altos niveles de satisfaccion al cliente.

Defender la marca como la imprenta.

Cambiar actitudes de compra.

ook whE

4.9.4.5.2. Estrategias de medio de Comunicacion.

CUADRO 13.-Medio de Comunicacion

Prensa Escrita

Se contratara medio de prensa escrita
como lo es el diario stper debido a que
o tiene gran salida en la provincia y las
La Tactica . ) .
diferentes radios como la es Radio amor y
radio ser que tiene mayor sintonia en la
provincia
Humanos:
los duefios de la imprenta, reporteros de
los medios
Recursos Rr
Tecnoldgicos:
Computadora e internet, Camaras,
teléfonos, micréfonos.
Responsables Los duefios de la imprenta
» Se realizara en temporada alta como son
Duracion L .
inicio de clases, fechas festivas.

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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49.45.2.1. Cufa radial.

Imprenta Baquerizo Jr.
Alta calidad en impresion.!!

Ademaés realizamos trabajos a gusto del cliente, encuadernacion, elaboracion de
facturas, disefios gréficos, y todo trabajo relacionados con impresion y material de

oficina.
Estamos ubicados en el cantén La Libertad sector mercado, barrio Rocafuerte
Celular: 0968429925

No busques mas, visita imprenta Baquerizo Jr.!!!

GRAFICO 43.- Anuncio para el Diario.
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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4.9.4.5.3. Estrategia de medio de opinion Publica.
Nos servira para saber qué opina la gente de la imprenta y de los productos que
ofrece, la cual nos ayuda a mejorar y tomar los correctivos para estar de acorde a

las exigencias de los clientes.

CUADRO 14.- Estrategia opinion Publica

Opinion publica

Disefiar hojas de opinion para clientes
donde se evalua el trabajo realizado por

L e la imprenta y el servicio.
Se realizara anualmente este tipo de
investigacion, y saber en qué se esta
fallando y satisfacer las necesidades de
los clientes.

Recursos Humanos:
los duefios de la imprenta, clientes
Tecnoldgicos:
Computadora e internet

Responsables Los duefios de la imprenta

Duracién Se realizara a medida que este en funcion el

plan si este se llegara a realizar.

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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CUADRO 15.- Modelo de la hoja de opinion.

Hoja para evaluar el desempefio de la Imprenta Baquerizo Jr.

1.- Qué opina del servicio recibido por la imprenta?
2.- A su criterio como califica de los diversos productos de la imprenta?

3.- Qué cree usted que le hace falta a la imprenta?
4.- Que le recomendaria para que mejore la imprenta?

Fecha:

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Esta hoja de opinion se les realizara a las personas que acudan a las instalaciones
de la imprenta, la cual nos permitira conocer si la imprenta estd cumpliendo con
las expectativas el mismo, para luego tomar correctivo y mejorar aplicando

estrategias para logar aumentar el posicionamiento.

4.95. Personal.

La Imprenta Baquerizo Jr., actualmente consta de 2 trabajadores de los cuales

trabajan independientemente ellos son:

Julio Enrique Baquerizo Valverde.

Julio Cesar Baquerizo Asencio.

Ellos realizan los mismos trabajos con ayuda de sus respectivas esposas en la
Imprenta y cada uno tiene sus propios clientes, en anteriores afios contaba con un
méaximo de 12 trabajadores por lo que ha perdido posicionamiento y mercado la
imprenta ha quedado a cargo de los duefios.

Dentro de la propuesta para el personal, la misma que sirve como identificacion

para la imprenta , es necesaria para aumentar su reconocimiento en el mercado la
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vestimenta grabada con el logo y nombre de la imprenta ,esta sirve ya sea para
trabajar o como para tenerla de uso diario, asi mismo donde es lo primordial para
que los clientes que concurran a la imprenta se den cuenta de la identificacion de
la imprenta que conozca no solo la infraestructura sino la marca, el logo y hasta el

slogan que tiene la imprenta.

GRAFICO 44.- Modelo de las Camisas

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

El modelo de la camisa para los trabajadores en el caso de que llegaran a
contratar, las misma va de acorde con las exigencias de los duefios de la imprenta,
la misma que anteriormente utilizaban este color y lo nuevo el logo y el nombre

de la imprenta en la camisa.

Las camisas para los duefios de la imprenta.

Este modelo de camisa para que los duefios y para las respectivas esposas de las
cuales también ayudan en la elaboracion de productos y sirve como una
identificacion de la imprenta, la misma que se la puede utilizar y verse presentable

al momento de interactuar con los clientes.
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GRAFICO 45.- Modelo de las camisas

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Capacitaciones para los duefios de la imprenta.

Para la imprenta es necesario realizar capacitaciones ya sea de atencion al cliente,
elaboracion de productos, que nos permitira mejorar la eficiencia del trabajo, la
misma que se adapte a las nuevas exigencias que existen ya sea dentro como fuera
de la imprenta, logrando adquirir mayor aptitudes, conocimientos y habilidades
que aumenten la participacion y competencia en el mercado, siendo asi una

importante herramienta motivadora.
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4.9.6. Evidencia Fisica.

La evidencia fisica para la imprenta puede ayudar a crear el "ambiente” y la
"atmosfera”, tanto que puede ayudar a darle forma a las percepciones que tenga el
producto hacia los clientes.

Los clientes tomaran muy en cuenta la presentacion que tiene la imprenta debido
a que da una buenas impresiones sobre la misma ya sea esto, accesorios,
disposicion, color y bienes asociados con los productos como maletas, etiquetas,

folletos, rétulos, etc.

Asi mismo la evidencia fisica es esencial junto a los diferentes programas de
promocidn, de publicidad y de relaciones publicas, son algunas formas de crear y

mantener una buena imagen de la imprenta.

Modelo de Presentacion Frontal de la Imprenta Baquerizo Jr.

GRAFICO 46.- Modelo de presentacion de la Imprenta

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
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Actualmente la imprenta solo tiene el nombre de la imprenta pintado en la parte
de arriba de la puerta, en este modelo la idea es de colocar un rotulo en la parte de
arriba en el techo donde resalte el nombre, el logo, informacion bésica y nimero

de teléfono para comunicarse con los duefios de la imprenta.

Asi mismo en un costado de la puerta un rotulo donde se detallan los trabajos que
realiza la imprenta, y un rotulo luminoso arriba de la puerta de la imprenta, para

Ilamar la atencion de las personas que concurren por la calle.

La imprenta no cuenta con gran cantidad de maquinarias, trabaja con impresoras
normales, una computadora de escritorio, una lapto, una cortadora normal de
papeles, asi mismo podemos decir que no cuentan con vestimenta que represente a

la imprenta,

4.9.7. Proceso.

El proceso que realiza la Imprenta Baquerizo Jr., es de acorde a la cantidad de

produccidn, al disefio que desee el cliente se toma muy en cuenta lo siguiente:

v’ La fase de preproduccion:

Comienza cuando el cliente define las diferentes caracteristicas que este desee, en
caso de que sea necesario.

» La Tipografia.
= Disefios.
= Modelos.

El proposito general de la fase de preproduccion es planear el trabajo a
conciencia, lo cual por lo regular conlleva la realizacion de un numero de

elecciones para poder satisfacer las necesidades del cliente, asi mismo ver los
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diferentes colores que se utilizaran para que este sea visible puede ser una

ilustracion o fotografia incluso una combinacion de las dos.

v Preparacion de los montajes.

Para crear arte de un anuncio, folleto o empaque, el artista de produccion
comienza por marcar una cuadricula sobre la cual coloca las letras y las elementos

gréficos, y logrando la impresion adecuada

v" Terminado.

Una vez que se imprimen todas las piezas, la tinta de secarse. Luego el exceso de

papel se corta usando méaquinas de corte.

El paso final sera el empastado de dos o tres perforaciones, engrapado y doblado.

La Imprenta Baquerizo Jr., los procesos que realiza para su venta es que el cliente
acude al local para adquirir los diferentes servicios y productos que vende la
imprenta, donde se le hace una serie de sugerencias por cada trabajo que deseen
que le realicen, es decir que el servicio y venta es de forma directa y

personalizada, si intermediarios.
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4.10. PLAN DE ACCION.

CUADRO 16.- Plan de accion.

mercado provincial.

PROBLEMA PRINCIPAL:
Escasa aplicacion de estrategias publicitarias para lograr posicionar la Imprenta Baquerizo Jr., en el

FIN DEL PROYECTO

reconocimiento.

Implementar estrategias publicitarias y desarrollarlas | Reconocimiento de la Imprenta Baquerizo Jr., en
en toda la provincia de Santa Elena para un mayor | el mercado provincial en el afio 2015 en periodo

INDICADOR:

de corto plazo.

Imprenta.

PROPOSITO DEL PROYECTO INDICADOR:
Implementar el Plan de Posicionamiento para la | Aumento del 15% de clientes en el afio 2015.

COORDINADOR DEL PROYECTO: Sr. Julio Baquerizo

Objetivos
Especificos

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Indicadores Estrategias Coordinador Actividades
del Objetivo
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4.10.1. Cronograma de actividades

CUADRO 17.- Cronograma De Actividades

FECHAS
Mar. | Abr. | May. [ Jun. Jul. | Agos.

ACTIVIDAD

Analizas las estrategias que
se utilizaran para lograr el
posicionamiento.

Escoger las mas idoneas y
Desarrollar y aplicacion de
las estrategias.

Remodelacién de la fachada
del local y Pintada del local
con colores adecuados.

Diseflar banner para la
colocacion dentro del local..

Contratacion de personas
para las capacitaciones.

Asignar el lugar y realizar
las capacitaciones

Investigar las necesidades de
las diferentes entidades ya
sean estos negocios etc.

Alianzas para  mantener
trabajos y Desarrollar planes
de trabajos.

Elaborado Por : Vera Figueroa Paulo
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4.11. PRESUPUESTO DEL PLAN

CUADRO 18.- Presupuesto el plan de Promocion

Descripcion Precio unitario cantidades Total
Llaveros 5,00 200 1.000,00
Esferos 0,65 500 325,00
Gorras 4,50 200 900,00
total de gatos $2.225,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

CUADRO 19.- Presupuesto del plan de medios de Publicidad

Descripcion Precio unitario cantidades Total
Pagina de Facebook
Pagina de Twitter
Correo Electrénico
Cuenta en Mailchimp
Internet 30.00 12 (meses) 360,00
Pagina Web 170,00 1 170,00
Rotulo Publicitarias (1 X 2) 25,00 3 75,00
Rotulo Luminoso (1,50 X 80) 40,00 1 40,00
Banner Roll UP De (2 X 80) 80,00 2 160,00
Vinil ( Para los Adhesivos 18,00 2de(1x1) 36,00
/100)
Tarjetas de Presentacion 1,00 1000 100,00
diptico 0,05 1000 50,00
hojas volantes 0,05 3000 150,00

total de gasto $1.141,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paul
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CUADRO 20.- Presupuesto el plan de Relaciones Publicas

Cunias en las Radios 15,00 6 90,00
Eventos 100,00 2 200,00
Anuncios en Diario Super 35,00 6 210,00
Impresiones de la Hoja de 0,10 200 20,00
Opiniones

total de gastos $ 520,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

CUADRO 21.- Presupuesto Personal

Camisas 20,00 2 40,00

Camisetas 20,00 2 40,00

Capacitaciones 800,00 2 1.600,00
gastos totales $1.670,00

Elaborado Por : Vera Figueroa Paulo
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CUADRO 22.- Presupuesto General Anual

ACTIVIDAD total gastado 2 afio 3 afio 4 afo 5,afios
frecuencia cantidad Ene. Jun. 1 afo 5% 10 % 15% 20 %

Llaveros 2 200 1.000,00 | 1.000,00 2.000,00 2.100,00 2.310,00 |2.656,50 3.187,80
Esferos 2 500 325,00 325,00 650,00 682,50 750,00 | 863,36 1.036,04
Gorras 1 200 900,00 900,00 945,00 1.039,50 |1.19543 1.43451
Pagina de Facebook 1
Pagina de Twitter 1
Internet 12 (meses) 360,00 360,00 378,00 415,00 |478,17 573,80
Correo Electrénico 1
Cuenta en Mailchimp 1
Pagina Web 1 1 170,00 170,00 178,50 196,35 | 22580 270,96
Rotulo Publicitarias (1 x 2) 1 3 75,00 75,00 78,75 86,63 99,62 119,54
Banner Roll Up (2 x.80) 1 2 160,00 160,00 168,00 184,80 | 212,52 255,02
Rotulo Luminoso (1,50 x 80) 1 1 40,00 40,00 42,00 4620 |53,13 63,76
Vinil (Adhesivos /100) 2 1 18,00 18,00 36,00 37,80 4158 4782 57,38
Tarjetas de Presentacion 2 1000 100,00 100,00 200,00 210,00 231,00 | 265,65 318,78
dipticos 2 2000 100,00 100,00 200,00 210,00 231,00 | 265,65 318,78
hojas volantes 2 6000 150,00 150,00 300,00 315,00 346,50 | 398,48 478,17
Cunas en las Radios 6 90,00 90,00 94,50 103,95 |119,54 143,45
Eventos 2 100,00 100,00 200,00 210,00 231,00 | 265,65 318,78
Anuncios en Diario Stper 6 210,00 210,00 220,50 24255 |[278,93 334,72
Hojas de Opiniones 2 200 20,00 20,00 40,00 42,00 46,20 53,13 63,76
Camisas con Logo Imprenta 2 40,00 40,00 80,00 84,00 92,40 106,26 27,51
Camiseta 2 40,00 40,00 80,00 84,00 9240 |106,26 127,51
Capacitaciones 2 2 800,00 800,00 1.600,00 1.680,00 1.848,00 |2.125,20 2.550,24

Elaborado por : Vera Figueroa Paulo
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4.12. EVALUACION Y CONTROL.

Para lograr el objetivo de posicionar a la Imprenta Baquerizo Jr., en el mercado
Provincial, es muy importante evaluar y realizar controles de las estrategias

disefiadas y las mismas que se utilizaran 3 tipos de control tales como:

4.12.1. Control Preventivo.

Se presenta el plan de posicionamiento a la Imprenta Baquerizo Jr., para realizar
una prueba piloto previa a la ejecucion del plan, para luego tener un analisis y
saber si tiene un resultado positivo o se deberia realizar algin cambio si existen

errores y luego poner en marcha el plan ya corregido.

4.12.2. Control Concurrente.

Después de dar en marcha el plan de posicionamiento. Se debera hacer auditorias
0 seguimientos previos cada 6 meses, para poder detectar las debilidades que
puede tener el plan, asi mismo informar las nuevas propuestas para lograr cumplir

con los objetivos que son el de posicionarse en el mercado peninsular.

4.12.3. Control Retroalimentacion.

Al finalizar de un afio ejecutado el plan de posicionamiento se presentara a las
personas que son duefios de la Imprenta, para darle a conocer si los objetivos
planteados fueron logrados, se deberd implementar nuevas estrategias a medida
que en mercado cambia, y lograr mantener en la mente de los consumidores el
nombre de la imprenta, lo primordial del plan es que se cumpla con el presupuesto

inicial para que la imprente aumente su posicionamiento.
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CONCLUSIONES.

Mediante el andlisis FODA se pudo comprobar que la imprenta Baquerizo
Jr., debidamente capacitado y cuenta con la experiencia para producir en
gran cantidad, pero necesita recursos financieros, una infraestructura
adecuada y la maquinaria para incrementar la produccion y a su vez las

ventas.

Actualmente los duefios de la imprenta trabajan con clientes distintos no
tiene un porcentaje de clientes estables, no cuentan con capacitaciones de

atencion al cliente y ventas pero lo hacen empiricamente.

En el analisis FODA nos permito definir las estrategias a seguir las cuales

serviran como base para cumplir con los objetivos.

La imprenta Baquerizo Jr., no implementado estrategias de publicidad
durante 30 afios, pero mantienen trabajos debido a que en el cantdn La

Libertad si tiene un reconocimiento aceptable.
La Imprenta no tiene un plan que le per mita posicionarse en el mercado

provincial, asi mismo no cuenta con financiamiento, publicidad lo que le

limita lograr incrementar el reconocimiento y las ventas de la Imprenta
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RECOMENDACIONES.

Aplicar estrategias eficientes mediante el uso de las diferentes
herramientas de publicidad y promocidn, asi mismo definir los mercados

en el caso de que la competencia sea grande.
Implementar capacitaciones de atencién al cliente, elaboracion de nuevos
productos, disefio grafico, para lograr incrementar las ventas e innovacion

de productos.

Realizar diagndstico de las estrategias, y un reajuste de las estrategias de

las cuales se van aplicar.

Realizar convenios con empresa importantes en la peninsula para realizar

producciones y mantener en el mercado.

Aplicar el plan de posicionamiento programado para alcanzar los

objetivos de la imprenta y lograr aumentar la participacion en el mercado.
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ANEXOS
ANEXO 1.-Prueba Piloto Encuesta

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING
Objetivo: la presente encuesta tiene como objetivo obtener informacion de los
habitantes de la provincia y la perspectiva que tienen con relacién a las diferentes
imprentas que existen en la localidad.

Perfil del encuestado

Edad:
25a 32 33a 40 41 a 48 50 en adelante.
Género:
Femenino Masculino
Descripcion.-

12. Utiliza usted los servicio de una imprenta?
Si No

13. qué opina usted de los servicios de las imprentas?

14. qué medios de comunicacion usted prefiere para enterarse de las
publicidades?
e Prensa Radial
e Prensa escrita
e Prensa televisiva
e Internet
e multimedia

15. Conoce la imprenta Baquerizo Jr.?
Si No

16. Tiene conocimientos de los servicios que la imprenta ofrece?
Si No

17. Al momento de contratar los servicios de una imprenta que aspectos toma
en cuenta?
e Precio
e Calidad
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e Disefios

18. Si tomamos en cuenta los aspectos anteriores para logar satisfacer su
necesidad visitaria la imprenta Baquerizo Jr.?
Si No
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ANEXO 2.- Encuesta y entrevista que se utilizaron en la investigacion de
campo

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING
Objetivo: la presente encuesta tiene como objetivo obtener informacion de los
clientes actuales asi como de los clientes potenciales y conocer la perspectiva que
tienen de la imprenta Baquerizo Jr.

Perfil del encuestado

Edad:

25232 33a 40 41a48 50 en adelante.
Donde habita:

Salinas La Libertad Santa Elena
Género:

Femenino Masculino

1. A utilizado usted los productos que elabora las imprenta?
(Si contesta no salte a la pregunta numero 3)

Si No
2. Con que frecuencia utiliza usted los productos elaborados por la imprenta?
e Mensual
e Trimestral
e Semestral
e Anual
3. Qué opina usted de los productos que elabora y ofrecen las imprentas?
e Bueno
e Malo
e Regular
e Nosabe

4. Qué medios de comunicacion usted prefiere para enterarse de las
publicidades?
e Prensa Radial
e Prensa escrita
e Prensa televisiva
e Internet
e Redes sociales
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10.

11.

12.

e multimedia
e vallas
Cree usted que la publicidad influye en su decision de comprar o adquirir
un producto o servicio?
Si No

De los siguientes factores cual considera usted que ayudara a incrementar
las ventas en la imprenta?

Publicidad y promocion

Nuevos puntos de ventas

Forma de pago

Diversificacion del producto

Conoce la imprenta Baquerizo Jr.?
Si No

A escuchado alguna publicidad de la imprenta Baquerizo Jr.?
Si No

Tiene conocimientos de los servicios que la imprenta ofrece?
Si No

Al momento de comprar los productos que elabora una imprenta que
aspectos toma en cuenta?
e Precio
Calidad
Disefios
Servicio
Si tomamos en cuenta los aspectos anteriores para logar satisfacer su
necesidad visitaria la imprenta Baquerizo Jr.?
Si No

Recomendaria usted la imprenta a otras personas?

Si No
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ANEXO 3.- Entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING
Objetivo: la presente entrevista tiene como objetivo obtener informacién de los

diversos aspectos que tiene la empresa Baquerizo Jr.
Entrevista a los duefios y trabajadores de la imprenta Baquerizo Jr.
Perfil del encuestado
Edad:

25a32 33a 40 41a48 50 en adelante.
Nivel de instruccion:

Primaria Secundarig Técnica Universitaria

Cargo que tiene en la empresa:

Género:

Femenino Masculino

1. Qué funcion cumple dentro de la imprenta?

2. Desde hace que tiempo desempefia este cargo?

3. Laempresa cuenta con capacitaciones para el personal de la empresa?

4. Cuenta con un plan para lograr incrementar los ingresos econdémico para la
imprenta?
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5. Qué tipos de productos elabora y ofrece la empresa?

6. Queé tipos de producto elaborados tiene mas salida de la imprenta?

7. Laempresa cuenta con algun tipo de garantia? Cuéales son?

8. Usted considera que a la imprenta Baquerizo Jr., le hace falta un plan para
mejorar el posicionamiento en el mercado?

9. Usted cree que la empresa tiene alguna dificultad por lo que no tiene un
posicionamiento adecuado en el mercado?

10. Cree usted que la empresa realiza alguna actividad de marketing para darse
a conocer mucho mas?

11. Cuanto estaria usted dispuesto a invertir para incrementar las estrategias de
publicidad para incrementar su posicionamiento en el mercado?

Gracias..!!
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ANEXO 4.- Validacién de los Instrumentos.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La Libertad, 19 de Junio del 2014.

Ing.
LIBI CAROL CAAMANO LOPEZ. MBA.

Presente.-

De mi consideracién:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboraciéon en la validaciéon del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el “PLAN DE POSICIONAMIENTO, PARA LA
IMPRENTA BAQUERIZO Jr. DEL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA,
ANO 2014”.

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina: para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la Operacionalizacién de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi més distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

Chs

Respohsable de la Inv.
Paulo Vera Figueroa

Valid;dor del instrumento de inv.
Ing. Libi Caamairio Lépez Mba
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

La Libertad, 19 de Junio del 2014

Ing.
Adrian Valencia MBA.

Presente.-
De mi consideraciéon:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboraciéon en la validacion del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el “PLAN DE POSICIONAMIENTO, PARA LA
IMPRENTA BAQUERIZO Jr. DEL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA,
ANO 2014”.

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la Operacionalizacién de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

Responsable de la Inv.
Paulo Vera Figueroa

(ng/ Adri4n Valencia MBA
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ANEXO 5.- Ficha Técnica para la Validacion del Instrumento

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION
Nombre: Ing. Libi Carol Caamaifio L6pez MBA.

Profesion: Master en
Ocupacion: Docente Universitaria, Consultora, investigadora

Direccién: Santa Elena
Teléfono: 0989805419

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

iTEM | CORR. OBSERVACIONES

L oresly \s QW\«J porey rerposatlo:
U
Py toscenfy \o Qeopnle unex  royasslo

Vret uro geonnto o cocsponde o \a ubleacicn
oy :

& \e empwn,
)\urmn\ay ngq\\:s e contyen & one e

?(\\)QSWO’?)
=

8 ooy & Jbloén y Qoev\s camo 2% Quespnta,

En\s Echesisln
\a Q\eﬁ\dn\v se & woesy
92 \o 3 coR @Y \o Q\’QS‘J“\Q

%g. Ubﬁ:arol Caamaiio Lépez MBA.

160



UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

"

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Ardian Valencia

Profesion: Ingeniero Comercial.

Ocupacién: Docente Universitario.

Direccién: La Libertad

Teléfono: 0928861509
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ANEXO 6.- Analisis y Tabulacion de la Prueba Piloto

Edad
TABLA 16.- Edad
PVF — UPSE — MKT (2014)
Rango de Edad Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa

25-32 3 0,10
33-40 12 0,40
41-48 13 0,43
50 en adelante 2 0,07
total 30 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 47.- Edad
PVF — UPSE — MKT (2014)
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(& J
Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

De los encuestados en la prueba piloto existe un mayor porcentaje de las personas
gue son mayores y del cual podemos decir que los datos son confiables para

realizar la debida encuesta general.
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Genero de los encuestados.

TABLA 17.- Género
PVF — UPSE — MKT (2014)

Genero Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Femenino 9 0,30
Masculino 21 0,70
Total 30 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 48.- Genero
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

La encuesta piloto realizada, mediante la tabulacion se encontré que existe un
mayor porcentaje de personas masculinas de las cuales fueron encuestadas,
asimismo se toma en cuenta que este género son los que mayor veces realizan

compras 0 adquieren productos de las imprentas
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1. Utiliza usted los servicio de una imprenta?

TABLA 18.- Utiliza los Servicios de las Imprentas

PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 12 0,40
No 18 0,60
Total 30 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 49.- Utiliza usted los servicio de una imprenta?
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

Podemos decir que en la investigacion piloto que se realizé en toda la provincia en

mayor porcentaje de los encuestados no utiliza los productos y mucho menos han

utilizado los servicios que ofrecen las imprentas
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2. Qué opina usted de los productos de las imprentas?

TABLA 19.- Opinion de los Productos de las Imprentas

PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Muy Bueno 11 0,37
No Conoce 17 0,57
Nuevos Disefios 2 0,07
Total 30 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 50.- Opinidn de los productos de las imprentas
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

El andlisis en esta pregunta, se pudo comprobar que las personas no conocen

especificamente los diversos trabajos que realizan las imprentas, por lo que es

necesario dar a conocer.
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3. Qué medios de comunicacion usted prefiere para enterarse de las
publicidades?

TABLA 20.- Los Medios de Comunicacion que Prefiere.
PVF — UPSE — MKT (2014)

. Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Opciones

Prensa Radial 24 0,80
Prensa Escrita 4 0,13
Prensa Televisiva 2 0,07
Internet 0 0,00
Multimedia 0 0,00
Total 30 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 51.- Los Medios de Comunicacién que Prefiere
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo

Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

Dentro de la prueba piloto se pudo comprobar que las personas utilizan la radio
como medio de comunicacion, debido a que la escuchan cuando estos se

encuentran trabajando
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4. Conoce la imprenta Baquerizo Jr.?

TABLA 21.- Conocen la Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 14 0,47
No 16 0,53
Total 30 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 52.- Conocen la Imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

En la prueba piloto se obtuvo un pequefio porcentaje el cual corresponde al del
canton La Libertad del cuan si conocen de la existencia de la Imprenta Baquerizo
Jr., por lo que en los demas cantones no la conocen y por la misma razon es

necesario realizar el plan de posicionamiento.
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5. Al momento de contratar los servicios de una imprenta que aspectos toma
en cuenta?

TABLA 22.- Que toma en cuenta para comprar .

PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Precio 7 0,23
Calidad 14 0,47
Disefios 9 0,30
Total 30 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

GRAFICO 53.- Que toma en cuenta para comprar

PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econémicamente Activa)

En la prueba piloto realizada los encuestados toman muy en cuenta en la calidad
del producto antes de comprar, por precaucion y para sentirse seguro de lo que

adquieren.
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6. Sitomamos en cuenta los aspectos anteriores para logar satisfacer su
necesidad visitaria la imprenta Baquerizo Jr.?

TABLA 23.- Visitaria la imprenta Baquerizo Jr.
PVF — UPSE — MKT (2014)

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Si 23 0,77
No 7 0,23
Total 30 1,00

Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacién Econdmicamente Activa)

GRAFICO 54.- Visitaria la imprenta Baquerizo Jr
PVF — UPSE — MKT (2014)
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Elaborado por: Vera Figueroa Paulo
Fuente: PEA (Poblacion Econémicamente Activa)

Dentro de la prueba piloto la mayoria de los encentados recomendarian a la

Imprenta Baquerizo Jr., a terceras personas debido a que si estos cumplen sus
expectativas la visitarian.
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CERTIFICADO DE REVISION DE LA REDACCION Y ORTOGRAFiA

Yo. Magister. Oswaldo Flavio Castillo Beltran. Certifico: Que he revisado la redaccién y
ortografia del contenido del proyecto educativo: “PLAN' DE POSICIONAMIENTO,
PARA LA IMPRENTA BAQUERIZO Jr. DEL CANTON LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2014”, elaborado por el egresado Sr. Vera
Figueroa Paulo Emanuel, previo a la obtencién del titulo de: INGENIERO EN
MARKETING.

Para efecto he procedido a leer y analizar de manera profunda el estilo y la forma del
contenido del texto:

Se denota pulcritud en la escritura en todas sus partes

La acentuacion es precisa

Se utilizan los signos de puntuacion de manera acertada

En todos los ejes teméticos se evita los vicios de diccion

Hay concrecion y exactitud en las ideas

No incurre en errores en la utilizacién de las letras

La aplicacion de la Sinonimia es correcta

Se maneja con conocimiento y precisién de la morfosintaxis

El lenguaje es pedagégico, académico, sencillo y directo, por lo tanto es de facil
comprension.

Por lo expuesto y en uso de mis derechos como Magister en Docencia y Gerencia en
Educacién Superior, recomiendo la VALIDEZ ORTOGRAFICA de su tesis previo a la
obtencién del Titulo de Ingeniero y deja a vuestra consideracion el certificado de rigor para
los efectos legales correspondientes.
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Imprenta “BAQUERIZO Jr.”

R.U.C 0921 033270001
LA LIBERTAD - ECUADOR

La Libertad, 31 de Octubre del 2014

ingeniero

lairo Cedefio Pinoargote
Director de la Carrera de Ingenieria en Marketing

Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena

De mis consideraciones:

Yo, BAQUERIZO ASENCIO JULIO CESAR con numero de cedula N°: 092103327-0
Representante legal de “IMPRENTA BAQUERIZO JR.” del cantén La Libertad, me dirijo a usted

con la finalidad de darle a conocer lo siguiente.

Que el sefior PAULO EMANUEL VERA FIGUEROA, con cedula de identidad No. 0923560916, se
le concede la respectiva autorizacion para que realice su trabajo de TESIS TITULADO PLAN DE
POSICIONAMIENTO PARA LA: “IMPRENTA BAQUERIZO JR.” dada que en la empresa no
dispone de un plan de estas caracteristicas que permita un eficaz desarrollo de nuestras
actividades de mercadotecnia, por lo que nos comprometemos a otorgarie toda la informacién

gue sea necesaria para el trabajo de tesis llegue a su objetivo final.

Direccién : Barrio Rocafuerte, calle 23 Avda. 6ta. y 7ma. - Cel.: 0968429925 |
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