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PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA IMPRENTA DE GRAN FORMATO EN LA
REGION DEL MAULE

El siguiente proyecto consiste en el desarrollo de un plan de negocios para una
empresa de impresion de gran formato ubicada en la Region del Maule, la cual se
encargara de producir, instalar y comercializar sus productos. Funcionara bajo el marco
de una microempresa.

Para conocer como comercializar los productos de esta imprenta se construyé un
plan de negocios, que sirviera de guia y muestre como deben actuar todas las areas
del negocio.

El andlisis estratégico arroj6 como resultado que el negocio tiene un potencial
importante, esto se debe al “now how” de la Agencia de Publicidad duefia de esta
imprenta y los productos que pueden ofrecer en conjunto.

La investigacion de mercado evidencié que hay una competencia agresiva en la
zona. Pero se debe sefalar que la competencia analizada no tiene un modelo
estructurado de negocio, ni tampoco estrategias de venta definidas. En cuanto al
mercado potencial, se pudo observar que corresponde principalmente a pequefias y
medianas empresas, que en su mayoria realizan avisaje de alto impacto, ya sea en sus
locales o sitios destinados para eso.

Se construyé un modelo de negocio, en el cual la propuesta de valor es productos
y servicio de calidad a un bajo precio.

El plan de marketing es fundamental para posicionar a la empresa en el mercado;
el marketing mix va de la mano con la estrategia de diferenciacion que se quiere
realizar en la imprenta.

El plan de operaciones, estudié los procesos fundamentales para el correcto
funcionamiento de la imprenta, ya sean procesos ligados a la produccién y a la venta de
lo realizado. También se establecido el nimero de trabajadores necesarios para el
funcionamiento de la imprenta, lo que dio como resultado que se necesitan cuatro
personas para el primer afio de funcionamiento.

Para finalizar, el plan financiero estimé una inversion inicial de M$24.070,

obteniéndose un VAN de M$22.703 y una TIR de 30%. Lo que hace aconsejable la
realizacion del negocio.
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1. Antecedentes Generales

€ Industria

Actualmente la industria de las imprentas dedicadas a la impresién en gran
formato no esta controlada por grandes consorcios. Especialmente en regiones tienen
un mercado en creciente expansion.

Las gigantografias o letreros de alto impacto tienen sus inicios en la pintura hecha
total y absolutamente de manera artesanal. En la mayoria de los casos en un letrero
gue era hecho con un marco de madera y metal, pintados por artesanos a mano.

Luego como una evolucion a este sistema, aparecié la serigrafia, la cual permitia
realizar este tipo de letreros de manera mas rapida y simple. Se contaba con la matriz
serigrafica, la cual podia ser utilizada mas de una vez, haciendo mas rapida la
confeccion de los letreros.

Cabe sefalar que la serigrafia, se utiliza en la actualidad para la impresion de
diversos elementos publicitarios, como por ejemplo: globos, poleras, gorros, mangas
inflables, banderas, etc.

A continuacion de la serigrafia, se incorporaron las primeras impresoras digitales,
las cuales permitieron llevar al papel o a cualquier material una imagen realizada de
forma digital, lo que gener6 muchas innovaciones en la industria e hizo mas accesibles
los articulos publicitarios.

Asi llegamos en la actualidad a las imprentas en gran formato -que ocupan la
impresién digital- y ofrecen una gran variedad de productos, lo que las hace muy
competitivas.

Entre los productos que ofrecen encontramos: gigantografias, rotulado de
vehiculo, pendones, plotter de impresion, telas para banderas, decoracion de vidrieras y
palomas publicitarias.

Este negocio en la Regidon del Maule lleva pocos afios, por lo que todavia es una
industria en la que se puede innovar y en la que no es dificil buscar potenciales clientes.
El desafio es hacerla una empresa atractiva y competitiva.

Sin duda, Chile y en especial la zona centro sur, que es donde se posiciona la
imprenta, es un mercado prospero para este tipo de empresas. En esta zona, la
publicidad —que va muy de la mano con esta industria- se expande de manera
importante, generando muchos trabajos en impresion digital a gran formato,
para soportes como telas PVC, vinilos autoadhesivos, micro perforados para vidrieras o
ventanas de vehiculos, lonas vinilicas y malla mesh (se ocupa para proyectos graficos
en edificios, grandes alturas, eventos o malls).

Todo ello nos da una gran oportunidad de crecimiento y de transformar a Fuerza
Publicidad en una empresa exitosa.



¢ Empresa

Fuerza Publicidad, nace a partir de la integracion vertical de una Agencia de
Publicidad de la ciudad de Talca “O3 Comunicaciones”, que observd que era una
buena alternativa entrar en este negocio por la alta demanda que se genera a través de
los mismos clientes de la agencia. Al poco tiempo de su creacién, la imprenta pudo
subsistir sin mayores inconvenientes, lo que se ha mantenido hasta hoy.

Fuerza Publicidad comienza su funcionamiento el dia 23 de mayo de 2013, y
actualmente se estan creando las instancias que permitan su crecimiento y la
generacion de mayores ingresos.

El mayor porcentaje de venta de la imprenta es a partir de los trabajos que le
entrega la agencia de publicidad. Pero se espera que en el corto plazo Fuerza
Publicidad logre tener una mayor autonomia y que su cartera de clientes crezca de
manera significativa, aparte de los trabajos enviados por la agencia. Para esto, el plan
de negocios a desarrollar sera fundamental, ya que definira los lineamientos para llevar
este emprendimiento a buen puerto.

Cabe sefialar que en el periodo de elecciones municipales la produccion de la
imprenta creci6 de manera exponencial, lo que permiti6 cumplir con todos los
compromisos financieros que la misma tenia, ademas de generar recursos para el
funcionamiento durante un afo. Por lo detectado hasta el minuto, este es un negocio
estacional, hay fuertes periodos donde las ventas crecen mucho, los que usualmente
coinciden con los periodos altos de ventas del retail.

© Mercado

En Chile el mercado de las imprentas de gran formato no lleva mucho tiempo, por
lo tanto los datos, estudios de mercado, etc. no estan disponibles. A grandes rasgos se
puede afirmar que el comportamiento de la publicidad en gran formato en el pais esta
teniendo un crecimiento muy importante, lo que se demuestra en la gran cantidad de
soportes que aparecen diariamente en las principales avenidas de las ciudades mas
importantes del pais, esto también ha ocurrido en el resto del mundo, por su simplicidad
y rapidez para la entrega del producto terminado.

El término gigantografias hace referencia a aquellas impresiones o trabajos
artisticos que se caracterizan por tener un gran tamafio y que son normalmente
utilizadas como avisos con fines publicitarios 0 como carteles con informacion relevante.

Actualmente las empresas estan invirtiendo dinero en publicidad de gran formato,
como gigantografias, luminosos, pasacalles, entre otros. Esto se debe a que son una
forma de llegar al publico directamente a un costo razonable ya que otros medios son
mucho mas costosos. Ademas se pueden centralizar en un sector de acuerdo al interés
de la empresa que la contrata.

En la Regién del Maule -que es donde esta ubicada esta la empresa- tiene como
competencia directa a 10 imprentas en gran formato, por lo que habrd que
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diferenciarse, ofreciendo un producto de real calidad. Es importante también construir
relaciones de confianza con los clientes, cumplir a cabalidad con sus requerimientos,
con el fin de transformarse en el corto plazo en la mejor empresa del area en la zona.

1.1 Descripcion del Proyecto y Justificacion

Sabiendo que la agencia remitirhd todo el trabajo a la imprenta y que por la
cantidad de lo enviado mensualmente se sostiene una empresa de este tipo, se tomo la
decisién de realizar este proyecto, el cual no necesitaba una gran inversion. Ademas el
inicio coincidié con las elecciones parlamentarias, lo que permitié realizar todas las
inversiones sin arrastrar deudas para el futuro.

El objetivo del proyecto es entregar a la empresa las herramientas para ser mas
competitiva, y transformarse en la mejor de la Regién en el corto plazo.

Un disefio llamativo, impresion de calidad y una correcta instalacion es lo que
debe ofrecer Fuerza Publicidad, ademas de cumplimiento en la entrega y precios de
acuerdo al mercado.

Los clientes que la imprenta tendra seran las empresas y organizaciones ubicadas
en la regidn y que necesiten impresiones en gran formato. En una primera etapa, seran
los clientes de la agencia de publicidad de uno de los socios de la imprenta.

Fuerza Publicidad busca llegar a clientes que permitan una relacidon sostenida en
el tiempo, ya que fidelizando a estos clientes se podra sostener a la imprenta en el

tiempo. Por lo tanto, es necesario generar las instancias que permitirAn hacer mas
masivo el producto y hacer la empresa mas atractiva para los potenciales clientes.

1.2 Objetivos (Generales y Especificos)

Objetivo General:
Disefiar un plan de negocios para una imprenta de gran formato.

Objetivos Especificos:
- Confeccionar un andlisis estratégico de las imprentas de gran formato en la
Region del Maule.

- Desarrollar una investigacién de mercado para conocer la oferta y la demanda de
esta industria.

- Disefiar un plan de marketing que defina la estrategia a seguir.
- Elaborar el plan de operaciones de la imprenta.

- Definir un plan de recursos humanos para el correcto funcionamiento de la
empresa.



- Obtener un plan econémico y financiero que determine si es factible realizar el
negocio.

1.3 Alcances

Este trabajo tiene por finalidad realizar el plan de negocios de Fuerza Publicidad,
gue actualmente no tiene una estructura adecuada.

Este plan incluird la implementacién del proyecto, de cuyos resultados se da
cuenta en las conclusiones.

2. Marco Conceptual

Aqui se desarrolla un acercamiento a lo que sera el marco conceptual del trabajo
de titulo a realizar, detallando los conocimientos e informaciOn necesarias para su
confeccion.

2.1. Plan de Negocios

Un plan de negocios representa un completo estudio que explora en profundidad
las cualidades de una oportunidad presentada, para que logre ser de utilidad al lector,
gue usualmente corresponde a un posible inversionista.

Es una guia que sirve como un elemento de control para manejar el avance del
negocio y es una buena herramienta para conseguir financiamiento.

Para obtener un plan de negocios bien formulado, se requieren los siguientes
puntos:

€ Plan de Marketing

Consiste en demostrar las formas, tanto estratégicas como tacticas, en que se
lograra que los clientes adquieran los productos a ofrecer por la empresa. Debe dejar
en claro al lector que existen los recursos necesarios para dar promocién a la venta de
los productos ofrecidos. En resumen, reane los métodos seleccionados acerca de la
estrategia a utilizar, el método de venta de productos y la publicidad de los mismos.

€ Plan de Operaciones

En este item debe clarificarse como se manejara la empresa. Debe explicarse
como se crean los productos o se prestan los servicios. Se deben incluir el estado de
desarrollo de la empresa, el proceso de produccion y las necesidades de mano de obra
de la iniciativa.



€ Plan de Recursos Humanos

Aqui debe explicarse todo lo relevante a la formacién, seleccion y estructura del
equipo humano que sera encargado de dirigir y desarrollar el proyecto. Es un
acercamiento para el lector hacia quienes manejardn el negocio, para asi lograr
convencerlo de que se trata de un buen equipo de trabajo. Se debe mostrar la
organizacion funcional de la empresa, mediante la definicidon y el reparto de funciones,
la gestion y direccién de la misma, el organigrama de la compafiia y las formas de
retribucion.

€ Plan Financiero

Esta seccion sirve para reunir todos los aspectos financieros y monetarios del
proyecto, y asi dejar en claro su viabilidad y factibilidad. Se debe mostrar la capacidad
de la empresa de solventar los costos a incurrir, y que podra hacerle frente a los
posibles riesgos existentes. Resulta de especial utilidad a inversionistas, pues de no
ser favorable el plan financiero, el proyecto entero no tiene relevancia. Debe incluir un
completo analisis financiero que contenga un detallado flujo de caja, un analisis de
riesgos y sensibilidad, ademas de la posibilidad de utilizar fondos o financiamiento.

2.2 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Es uno de los enfoques mas famosos para la planificacion de la estrategia
corporativa, el que fue propuesto por Michael E. Porter en su libro Competitive Strategy:
Techniques for Analyzing Industries and Competitors en 1980.

Este andlisis se utiliza para definir el entorno donde est4 inmersa la imprenta.
Analiza principalmente la competencia en el contexto del producto a ofrecer, entrega
informacidn respecto al nivel de agresividad del mercado.

Este analisis dice que existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de
la rentabilidad a largo plazo de un mercado o de alguin segmento del mismo. La idea es
que la empresa evallUe objetivos y recursos frente a estas cinco fuerzas que rigen la
competencia industrial.

- Poder de Negociaciéon de los Clientes: Un mercado o segmento no sera atractivo
cuando los clientes estan muy organizados; el producto tiene varios o muchos
sustitutos; o el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo
gue permite que pueda hacer sustituciones porigual o por muy bajo costo. Al existir
mayor organizacién de los compradores mayores seran las exigencias en materia
de reduccién de precios, de mayor calidad, mejores servicios y por consiguiente la
corporacion bajara su margen de utilidad. La situacién se hace mas critica si a las
organizaciones de compradores les conviene integrarse hacia atras.

- Poder de Negociacion de los Proveedores: Un mercado o segmento no es
atractivo si los proveedores estdn muy organizados gremialmente y ademas si
tienen fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del
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pedido. La situacion es aun mas complicada si los insumos son primordiales para el
funcionamiento de la empresa, o son pocos y de alto costo.

- Amenaza de nuevos entrantes: El mercado o segmento no es atractivo debido a
las bajas barreras de entrada que existen, las que son faciles de sortear para
competidores que ingresen con recursos nuevos Yy capacidad para apoderase de
una porcion del mercado.

- Amenaza de productos sustitutos: Un mercado o segmento dejard de ser
atractivo si existen productos sustitutos. La situacion se complica si los sustitutos
son de mejor calidad o tecnolégicamente mas desarrollados o pueden ingresar a
precios mas bajos, reduciendo los margenes de utilidad de mercado.

- Rivalidad de competidores: Para una empresa es mas dificil competir en un
mercado donde los rivales estan muy bien posicionados, 0 son muy numerosos, 0
los costos fijos son muy altos, pues constantemente se estara enfrentado en una
guerra de precios a campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada de
nuevos productos.

Se ha decidido utilizar este modelo de analisis externo por su simplicidad y por ser
aceptado universalmente. Al efectuarlo en la industria de las imprentas, se logra
desembocar en la identificacion de factores criticos de éxito, en los que se focalizara la
estrategia a seqguir por Fuerza Publicidad.

2.3 Analisis de lacadena de valor

El autor Michael Porter, en el libro “Competitive Advantage” (1985) propone a la
cadena de valor como una poderosisima herramienta de analisis para la planificacion
estratégica de los negocios, ya que este modelo facilita la identificacién de ventajas
competitivas al interior de la organizacion.

Este analisis se utilizard para identificar aquellas actividades que crean valor y
pueden generar ventajas competitivas respecto a los competidores.

El concepto tras la herramienta en cuestion, es que toda organizacion puede ser
analizada en virtud de la contribucién de valor que genera cada una de sus actividades
principales, también se analiza cémo contribuye el valor de la unién de cada una de
esas actividades.
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llustracion 1: Modelo "Cadena de Valor"

2.4 Andlisis FODA

Los origenes del analisis FODA estan ligados a Kenneth Andrews y Roland
Christensen, hace 20 afios. Esta técnica permite conformar un cuadro de la situacion
actual de la empresa u organizacién, pudiendo obtener un diagnéstico preciso que
permita tomar decisiones acorde a los objetivos trazados por la empresa en cuestion.

El nombre de este analisis, es una sigla formada por las iniciales de las siguientes
palabras: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en inglés SWOT;
Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats). Las fortalezas y las debilidades
pertenecen al area interna de la organizacion por lo tanto se puede actuar sobre ellas
de manera directa; las oportunidades y amenazas se encuentran al exterior de la
organizacion, por lo tanto no es muy simple actuar sobre ellas.

- Fortalezas: Son las capacidades que la empresa tiene desarrolladas. Por ellas
cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia, como por ejemplo:
Recursos que controla, capacidades, habilidades y actividades que desarrollan de
manera positiva, etc.

- Oportunidades: Son los factores positivos, explotables, valorables que se deben
descubrir en el entorno en que la empresa actia. Permiten tener ventajas
competitivas respecto a la competencia que tienen en el entorno.

- Debilidades: Aqui encontramos los factores que provocan posiciones
desfavorables frente a la competencia, los recursos que la empresa no tiene, las
habilidades que no se poseen o actividades que no se desarrollan de manera
correcta, etc.



- Amenazas: Son situaciones que provienen del entorno y que podrian atentar
incluso contra la permanencia de la organizacién en el mercado.

2.5 Modelo Canvas

La informacion que entrega este modelo, mostrard de manera precisa la propuesta
de valor y el disefio que tendra el negocio y es una poderosa herramienta para clarificar
el proyecto a realizar.

Este modelo de negocio creado por una comunidad liderada por Alexander
Osterwalder, describe de manera légica las formas en la que las empresas crean,
entregan y capturan valor.

Este proceso del disefio del modelo de negocio es fundamental para la estrategia
gue seguira la organizacion, ya que permite estructurarla, conocer en profundidad como
opera la empresa y descubrir sus fortalezas y debilidades.

Para el desarrollo de este modelo se genera un diagrama llamado “Canvas”, que
estd compuesto por nueve bloques que permiten conocer que intencion tiene la
organizacion y revisar diferentes formas de hacer rentable la industria.

Todo modelo de negocios busca aportar valor agregado a la empresa que haga
uso de él. Asi estos modelos aportardn una mayor vision y nocion de la organizacién, a
través de un enfoque sistémico que englobe todos los aspectos de la corporacién.

3. Metodologia

Para el logro de los objetivos anteriormente sefalados, se ha decidido utilizar una
adaptacion de la metodologia habitual para desarrollar un Plan de Negocios, la que a
continuacion se detalla.

@ Anaélisis del entorno del negocio

Se realizara un andlisis del entorno de la industria de las imprentas de
gigantografias y productoras de articulos publicitarios, con el objetivo de conocer su
funcionamiento y observar la forma de trabajo que tienen. Es decir, qué servicios
ofrecen y como los manejan, con la finalidad de recopilar informacion sobre ellos, todo
esto a nivel pais, incluso a nivel internacional.

Con lo anterior, se podra definir la intensidad de la competencia en el pais y hacer
una estimacion de para dénde va el negocio.

Para darle un marco general a la industria se utilizara el modelo de las cinco
fuerzas de Porter. Los siguientes son los puntos a analizar:



4 Intensidad de rivalidad entre competidores: Se evaluard la competencia
existente. Para ello, se investigara el nimero de competidores, crecimiento de la
industria, el nivel de costos fijos que se tiene en el sector, las barreras de entrada y
salida de la industria y el grado de diferenciacion que existe entre los servicios
ofrecidos por las imprentas del pais.

4 Amenazade nuevos participantes: Se identificaran las barreras de entrada que
se tiene para este tipo de empresas. Se identificara el sector en que se quiere
insertar la empresa y se evaluara el nivel en que las barreras dificultan el ingreso de
nuevas empresas. Ademas se determinaran posibles represalias que tendran éstas y
para ello se medira su capacidad de reaccion.

% Amenaza de productos sustitutos: Se analizaran los posibles sustitutos de
este tipo de impresiones. Se investigaran los costos que significan para los clientes
cambiarse a otro sistema de impresién de alto impacto, o la posibilidad de cambiarse
a telas mas amigables con el medio ambiente y el impacto que se puede generar con
la utilizacion de nuevos productos y servicios.

% Poder de negociaciéon de los compradores: Se realizard un andlisis del poder
de negociacién de los compradores, ya que en este tipo de empresas es muy alto.
La idea es generar instancias donde este poder sea mas controlado.

% Poder de negociaciéon de los proveedores: Los proveedores para los insumos
necesarios para el funcionamiento de la imprenta, en su mayoria estan en Chile, pero
no son muy baratos. Se quiere realizar un analisis para traer desde los paises de
origen los materiales indicados. Para esto se analizara cOmo traer estos elementos
desde el extranjero, para equilibrar el poder de negociacion que tienen estas
empresas.

& Anélisis organizacional

Para realizar un analisis organizacional, es decir de las competencias centrales de

la empresa, se escogeran las competencias que crean valor y que ameritan ser
conservadas, mejoradas o desarrolladas y aquellas que son mas convenientes de
subcontratar.

Para ello se utilizar4 el modelo de la cadena de valor y se determinaran por ende

las actividades primarias y de apoyo. Los siguientes son los puntos a analizar:

% Actividades Primarias

Se considerard como actividades primarias aquellas necesarias para poder

producir, vender y entregar el mejor producto como empresa.

Como actividades primarias se consideran los siguientes puntos:

® Logistica de actividades internas: Se determinaran las actividades necesarias
para poder entregar los productos y servicios ofrecidos por la imprenta en el
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tiempo correcto y con la maxima calidad. Cuidando de que las materias primas e
insumos sean de primer nivel y que no existan quiebres de stock.

¥

Operaciones: Se determinaran las actividades necesarias para poder entregar
los productos y servicios ofrecidos por la imprenta en el tiempo correcto y con la
calidad prometida. Y ademas las actividades que se requieren para tener un
control del estado en que se encuentra cada cliente y el nivel de satisfaccion de
cada uno.

® Logisticade actividades externas: Se determinaran las actividades necesarias
para vender este producto a los respectivos clientes.

¥

Marketing y ventas: Se determinaran las estrategias necesarias para que el
cliente conozca la existencia de la imprenta y ademas para que quede cautivado
con el servicio prestado por la misma.

¥

Servicios de postventa: Se determinaran las actividades necesarias para que el
cliente se sienta parte de Fuerza Publicidad, para que asi lo recomiende dentro
de su red de contactos y considere contratarlo nuevamente.

% Actividades de Apoyo

Se considerardn como actividades de apoyo aquellas que brinden el soporte
necesario para que las actividades primarias se realicen.

® Infraestructura de la empresa: Se determinaran los items necesarios para un
correcto funcionamiento de los productos ofrecidos por Fuerza Publicidad, todo esto
en el ambito de planificacién, legal, financiero, contabilidad, asuntos juridicos y
regulaciones gubernamentales en el caso de existir.

® Desarrollo de tecnologia: Se determinaran las actividades que contemplan el
uso de tecnologia, ya sea existente 0 nueva, necesarias para el correcto desarrollo
del producto ofrecido por Fuerza Publicidad.

® Adquisiciones: Se determinaran las actividades necesarias para poder tener

todos los equipamientos y contratos con los servicios necesarios para el correcto
funcionamiento de la imprenta, como también las actividades de abastecimiento de
los insumos necesarios y el desarrollo de la estrategia de marketing.

® Administracion de los recursos humanos: Se determinaran las actividades

necesarias para que el personal de la empresa esté capacitado y motivado. Ademas
las actividades requeridas para una correcta selecciéon de personal, evaluacion de
desempefio y otorgamiento de incentivos remunerables.

Una vez llevado a cabo el andlisis de los puntos anteriores, se determinaran las
fortalezas y debilidades del negocio, ademas de las ventajas competitivas.
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¢ Andlisis de mercado

Para realizar un andlisis de mercado se efectuara una investigacion de los
competidores y potenciales clientes, la cual permitird evaluar al mercado potencial y
analizar a los competidores. Esto es vital para toda decision en la empresa. Para ello se
utilizaran fuentes primarias y secundarias, como se indica a continuacion:

& Fuentes Primarias

® Encuestas a ejecutivos de empresas de la zona que utilicen los servicios
de este tipo de imprentas. Estas seran enviadas a través de e-mail y
encuestas en forma personal.

® Reuniones con representantes de empresas usuarias, los cuales daran
indicios de cdmo mejorar el producto ofrecido.

+ Fuentes Secundarias

& Analizar a los competidores, teniendo como objetivo obtener informacion
con respecto a tarifas, canales de distribucion, perfil de los clientes y la oferta
en si. Esto permitird conocer lo que ellos hacen y lo que les falta por realizar.

& Analizar experiencias similares en el extranjero, las cuales ya han
trabajado en los planes de desarrollo de un producto similar.

& Estudios acerca de la publicidad que este tipo de empresas realiza.

Después de realizar el analisis del entorno de la industria y el organizacional, se
podra concluir con un analisis FODA.

Luego de haber recopilado toda esta informacién se realizardn los andlisis
correspondientes, se procedera a determinar el mercado potencial y meta, de tal forma
gue reduzca el riesgo y aumente la probabilidad de éxito del negocio.

€ Plan de Marketing
# Marketing estratégico
Se estudiara la posibilidad de realizar un cambio en la imagen corporativa de
Fuerza Publicidad, para esto se contara con la ayuda de la agencia de publicidad que
es parte de los socios y se disefiara la estrategia a seguir para ser un producto y un

servicio 6ptimo para los potenciales clientes.

Es importante ver qué tipo de estrategia de negocio se seguira con el fin de que
Fuerza Publicidad logre posicionarse como lider en la region.
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“# Marketing tactico
Se definiran las 7P’s del marketing mix, que a continuacién se detallan:

® Producto: Se definiran las caracteristicas del servicio y producto que se
ofrecerd, basandose en gran medida en la investigacion de mercado. Ademas se
definira el mix de productos o servicios complementarios que puedan ser Utiles
para los potenciales clientes.

® Precio: Se definiran los montos a pagar por parte de los clientes a la imprenta
por cualquier producto o servicio ofrecido. Para ello se tomardn en cuenta los
costos, el margen que se desea obtener, también se realizaran comparaciones
con los precios que ofrecen los competidores de la empresa. Ademas se
considerara la disposicion a pagar, obtenida a través de las encuestas y los focus

group.

® Plaza: Se determinaran los canales de distribucién para productos y servicios
ofrecidos por la imprenta y el merchandising que se implementara.

® Promocién: Se definira un mensaje que sea atractivo para los avisadores,

que difunda las caracteristicas y beneficios del producto y ademas que permita la
recordacion de la marca.

® Personas: Se establecera el perfil preciso para cada cargo de la empresa.
Ademéas se determinard la fuerza de ventas necesaria y las posibles
capacitaciones que se realizaran.

® Procesos: Se determinaran las actividades necesarias para llevar a cabo el
funcionamiento correcto de la imprenta y productos o los servicios que entregara.

® Evidencia Fisica: Se determinara el disefio y contenido de los folletos
informativos o catalogos que se entregaran.

€ Plan Operacional

Este tipo de plan es muy necesario para el correcto funcionamiento de una

empresa, pues ayuda a aclarar como seré el desarrollo de la misma en el tiempo.

La idea también es tomar las buenas practicas que han tenido en el tiempo las

imprentas de este tipo, con el fin de poder realizar los procesos que a ellos les han
funcionado correctamente, e idear mejoras en los procesos que a ellos no les han
resultado tan exitosos.

También se definirAn las actividades necesarias para desarrollar de manera

correcta el producto o servicios ofrecidos por la imprenta, ademas de su respectivo mix
de productos.
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Se determinaran factores operacionales cruciales en el éxito del servicio prestado
por la imprenta.

El area ventas no existe, por lo tanto, se definira la implementacion de esta area
con el fin de lograr hacer de Fuerza Publicidad un lider en la impresion de
gigantografias.

€ Plan de Recursos Humanos

Se hard un desglose de las principales tareas que se deben llevar a cabo y las
competencias que deben tener quienes las ejecuten. Ademas se definird el equipo
administrativo, el cual estara a cargo de tomar las decisiones y del correcto
funcionamiento del negocio. En base a lo anterior se disefiara un organigrama.

€ Plan Financiero

El plan financiero necesita todas las proyecciones de ingresos y costos.

También se determinardn las inversiones necesarias para el correcto
funcionamiento de la empresa y como se financiardn éstas. Se estan evaluando
proyectos de Sercotec y la postulacion a convenio marco para resultar un cliente de
facil acceso para el Estado.

Luego se calculard la tasa de descuento a utilizar por uno de los métodos
disponibles o por medio de la experiencia de gente de la industria.

Se determinara el estado de resultados y se proyectara un flujo de caja,
observando si el negocio es rentable.

Se evaluara la rentabilidad del negocio bajo distintos escenarios.

4. Resultados

Se obtuvo un analisis del entorno del negocio, especificamente del sector de las
imprentas de gran formato con el fin de conseguir las oportunidades, amenazas y
factores criticos de éxito.

Se obtuvo un analisis organizacional, con el fin de conseguir las fortalezas,
debilidadesy ventajas competitivas propias de la empresa.

Se obtuvo un andlisis de mercado para conocer sus caracteristicas y necesidades.

Se obtuvo un plan de marketing para posicionar la marca competitivamente en el
nicho de mercado.

Se obtuvo un plan de operaciones para un buen funcionamiento del negocio.
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Se obtuvo un plan de recursos humanos basado en la calidad y diferenciacion que
se ofrecera.

Se obtuvo un plan econémico y financiero capaz de determinar la factibilidad y
financiamiento del negocio durante un cierto horizonte de tiempo.
5 Analisis Estratégico de la Industria

5.1 Mision y vision

Misién: Promover el éxito de nuestros clientes a través de impresiones
publicitarias de alto impacto, con la mas alta eficiencia y calidad.

Vision: Serreconocida como la mejor imprenta de la region, ofreciendo soluciones
graficas con altos estandares de calidad, un servicio al cliente de primer nivel, sin dejar
de lado la preocupacién por el medio ambiente.

5.2 Andlisis de la situacion externa

Se identificaron variables que inciden en cada una de las fuerzas de Porter, las
cuales serdn mostradas en un cuadro que mide su impacto.

Con esto sera posible ver el potencial de rentabilidad que la imprenta tendra,
modificando cada uno de los factores por separado.

Cabe sefalar que este andlisis se realizara desde dos enfoques: el primero, desde

el producto ofrecido; y el segundo, en la relacién con los clientes.
5.2.1 Andlisis de Porter para el producto ofrecido
5.2.1.1 Poder de negociacion de los clientes

En este caso, los principales clientes de la imprenta, son las agencias de
publicidad y empresas que utilizan constantemente impresiones de gran formato. El
poder de negociacion que tienen los clientes es alto, ya que si el cliente no esta de
acuerdo con el servicio es muy facil encontrar otro proveedor que cumpla los que

requerimientos que él tenga.

Algunas preguntas que es necesario responder para saber qué factores inciden
en la decision de los clientes son:
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¢ Es facil para el cliente de imprenta de alto impacto mandar sus trabajos a otro
proveedor?

En este caso es muy facil, existen mas actores en el mercado, los cuales pueden
hacerse cargo del trabajo sin mayores problemas.

¢ Es muy distinto lo que ofrecen otras imprentas de la zona?

No, son servicios similares, quizas varian un poco los tiempos de respuesta,
actualmente la mayoria de los proveedores de la zona no cumplen con ellos.

¢Son sensibles al precio los clientes?

Si, este tipo de imprentas maneja margenes mas que aceptables, por lo tanto es
un tema negociable.

¢, Qué nivel tiene actualmente el servicio?

El servicio prestado actualmente por la imprenta, tiene un buen nivel, el cual
puede ser mejorado a través de los tiempos de respuesta y ampliando el mix de
productos.

¢Es muy caro sustituir clientes?

Si, esta empresa se maneja mucho a nivel de lobby, es importante tener una
buena relacion con las personas que toman las decisiones a nivel de empresas. Perder
un gran cliente puede significar una pérdida importante para la empresa.

Conrespecto a los competidores, no son muchos los que compiten enigualdad de
condiciones, Cuentan con la maquinaria, pero el nivel de contactos que tiene la agencia
de publicidad de uno de los socios, es un capital muy importante que hay que
aprovecharlo.

Los clientes son sin duda sensibles al precio, utilizaran a quien ofrezca un mejor
servicio a un buen precio.

Analizando los factores antes estudiados, se puede decir con propiedad, que el

poder de negociacion de los clientes es alto y que sin duda, influye de manera
importante en la rentabilidad de la industria.

5.2.1.2 Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de la empresa no son numerosos en el pais. El poder de
negociacion que tienen es alto, usualmente tienen quiebres de stock, por lo tanto es
muy simple quedar en manos de los proveedores.
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En una segunda etapa se quieren importar directo los insumos, llegando incluso a
ver la posibilidad de ser distribuidores de insumos de imprentas de alto impacto.

5.2.1.3 Amenaza de nuevos entrantes

No existen barreras para nuevos entrantes.

Las preguntas a responder para identificar la amenaza de nuevos entrantes son
las siguientes:

¢ Existen grandes barreras de entrada a nuevos competidores?

No existen grandes barreras de entrada al mercado, la verdad existen muchos
talleres que hacen este trabajo pero no subsisten por los problemas habituales de las
pymes.

¢ Existen marcas reconocibles en el mercado y que tengan grandes clientes?

No existen grandes marcas reconocibles en el mercado que hagan este tipo de
trabajo, la verdad el mercado esta muy repartido por pymes.

¢Hay un gran numero de competidores?

En la ciudad de Talca, actualmente existen siete competidores, de los cuales dos
son mas grandes, el resto son pequefios talleres.

En la region no son mas de 20 competidores y a nivel nacional el nidmero de
competidores crece, pero se cree que la imprenta puede hacerse cargo de muchos
sectores regionales del centro sur de Chile, ya que actualmente el servicio prestado en
regiones es bastante deficiente.

¢,Hay barreras de salida marcadas?

No hay barreras de salida, se puede salir de la industria sin mayores
inconvenientes.

¢ Tiene mayor impacto en la rentabilidad de la industria?

El impacto a la rentabilidad de la industria es medio. Las barreras de entrada, los
competidores, las grandes marcas presentes en la industria no son numerosas, s un
medio con mucho potencial.

5.2.1.4 Amenaza de productos sustitutos

En este punto, debemos hacernos las siguientes preguntas:
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¢Los clientes pueden probar facilmente otras opciones?
Si, es altamente factible que el cliente cambie de opcion, pero son mas caras.

¢Son muy diferentes los productos ofrecidos por cada uno de los participantes
en el mercado?

No, es un producto similar, ya que la impresion es la misma.

¢El Estado a partir de la Corfo, ministerios, etc. pueden generar productos
sustitutos?

Como es un producto tangible es muy poco probable que a partir del Gobierno se
realice un producto sustituto.

Luego de analizar todas estas preguntas, se podria considerar como una amenaza
media para la industria, debido a la facilidad para cambiar a otro producto por parte de
los clientes

Sin embargo, se necesita mano de obra calificada para acceder a este mercado, lo
cual genera problemas a la hora de ingresar.

5.2.1.5 Rivalidad entre competidores

Este punto, segun el mismo Michael Porter, mas que una fuerza, es una
consecuencia de los puntos anteriores.

En este caso, el niumero de competidores directos es alto, por lo tanto la rivalidad
entre competidores influye de manera significativa en la industria, se compite bastante
para lograr entregar el mejor producto y servicio.

Tabla 1: Analisis de Fuerzas de Porter para el producto

Fuerzas de Porter
Fuerza Impacto
Poder de Negociacion de los Clientes Alto
Poder de Negociacion de los Proveedores | Alto

Alto y
Amenaza de Nuevos Entrantes Medio
Amenaza de Productos Sustitutos Bajo

Alto y
Rivalidad entre Competidores Medio
Impacto en la industria Medio
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5.2.2 Andlisis de Porter desde el punto de vista del servicio prestado

5.2.2.1 Poder de negociacion de los clientes

Como el servicio prestado por la imprenta es distinto y mejor que el del resto de
los competidores, el poder de negociacién de los clientes sera bajo, esto sumado a la
gran cantidad de acciones a realizar con el fin generar una relacion duradera con el
cliente.

5.2.2.2 Poder de negociaciéon de los proveedores

Desde el punto de vista del servicio prestado, los proveedores tienen un bajo
poder de negociacion, ya que para que el servicio sea 6ptimo no es necesario acceder
a grandes proveedores.

5.2.2.3 Amenaza de nuevos entrantes

Si bien para el producto ofrecido la amenaza de nuevos entrantes es alta, si se
considera el servicio prestado y la forma distinta del trato con los clientes generara
relaciones duraderas en el tiempo, las cuales pasaran a ser una importante barrera de
entrada a nuevos competidores. Con esto la amenaza de nuevos entrantes serd media
baja.

5.2.2.4 Amenaza de productos sustitutos

El producto ofrecido, que no es solo la impresion, si no que el servicio y los
adicionales entregados por la agencia de publicidad con respecto al disefio, lo hace una
mejor oferta que la competencia. Por lo tanto, sumado a la relacion duradera y de
confianza, la amenaza de sustitutos es media baja.

5.2.2.5 Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores serd muy baja, ya que al apostar por la relacion
duradera con los clientes y un servicio 0ptimo, los competidores no tendran formas para
lidiar de igual a igual con el servicio prestado. Por lo tanto, sera baja la rivalidad entre
los competidores.
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Tabla 2: Fuerzas de Porter desde el punto de vista del senicio prestado.

Fuerzas de Porter

Fuerza Impacto
Poder de Negociacion de los Clientes Bajo

Poder de Negociacion de los Proveedores Bajo
Amenaza de Nuevos Entrantes Medio Bajo
Amenaza de Productos Sustitutos Medio Bajo
Rivalidad entre Competidores Bajo
Impacto en la industria Medio Bajo.

6 Anélisis Situacién Interna

6.1 Andlisis de la Cadena de Valor

La cadena de valor es un instrumento que permite mostrar claramente el
desarrollo de las actividades de una empresa generando un valor al cliente final, este
analisis fue popularizado por Michael Porter en su libro “Advantage: Creating and
Sustaining Superior Performance”.

En primer lugar, se detallard un resumen del modelo, aplicandolo a la empresa
con la que se esta trabajando, para luego puntualizar caso a caso los eslabones que se
consideraron.

¥

o

¥

4 Eslabones Primarios:

Marketing y ventas: Es necesario realizar contacto permanente con los
posibles clientes de la imprenta. Tener un catdlogo de productos y
herramientas para los vendedores es fundamental. La relacién con cada uno
de los clientes habra que fortalecerla diariamente.

Logistica Interna: Segun lo que actualmente se ha analizado en la imprenta,
es necesario realizar una reestructuracion completa de la logistica interna de
la empresa, actualmente se tienen diversos problemas ya sea, quiebres de
stock, incluso mala relacion con algunos clientes.

Operaciones: Hay que realizar una reestructuracion a nivel de las
operaciones de la empresa, actualmente hay solo algunos operarios que
manejan la imprenta. Por lo tanto, se generan problemas cuando estos
operarios no estan, es por esto que se considera fundamental capacitar a
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mas gente que sea capaz de hacer funcionar la empresa a nivel de
maquinaria.

H

Logistica Externa: Habra que realizar una reestructuracion completa de esta
area. Actualmente son los principales problemas que tiene la empresa.

|

Servicio Post Venta: Es necesario mejorar el servicio post venta,
actualmente las personas que instalan los productos ofrecidos no estan
dentro de los estandares de calidad requeridos por los clientes. En una
primera instancia serd necesario contar con nuevos equipos para la
instalacion.

% Eslabones de apoyo:

& Direccion general y de recursos humanos: Trabajadores enfocados en los
clientes. Es necesario cumplir con los requerimientos de los mismos, que
exista una alineacion en ellos, ya que sera fundamental cumplir con lo que
ellos esperan del servicio o los productos ofrecidos.

® Organizacion interna y tecnologia: Los trabajadores deben estar alineados
con los objetivos que la imprenta tiene.

& Infraestructura y ambiente: Oficina adecuada para recibir clientes,
vendedores alineados en vestimenta para el trato directo con los clientes y
comodidades para los trabajadores de la Imprenta.

|

Abastecimiento: Alianzas estratégicas con proveedores de insumos, 0
alianzas con terceros que realicen también el servicio. Para nunca dejar de
cumplir con los clientes.

6.2 Analisis FODA
A continuacion se detalla el andlisis FODA de la empresa:
Fortalezas:

- Tecnologiade puntay gran manejo de ésta en los procesos productivos.

Unas de las principales fortalezas detectadas son la tecnologia de punta utilizada
y el manejo adquirido en el uso de la misma. Los operarios son altamente calificados,
por lo tanto pueden cumplir con todos los requerimientos solicitados.

- Red de contactos de la Agencia de Publicidad partner de la imprenta.

03 Comunicaciones cuenta con una importante red de contactos. Esta empresa
tiene 6 afios de vida, cuenta con gran cantidad de clientes, varios de ellos son grandes
empresas de la zona, las cuales consumen habitualmente todo este tipo de productos o
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servicios generados en la imprenta. Por ejemplo, Multicentro, tienda de retail regional,
con mas de 10 locales en la region, ya conoce la imprenta y les interesa contar con sus
Servicios.

- Solvenciaecondmicaluego del periodo eleccionario.

La imprenta, al comenzar sus operaciones antes de las elecciones parlamentarias,
logré generar recursos para el funcionamiento por aproximadamente un afio, lo que
permitira realizar inversiones en insumos y posiblemente mas maquinaria, se analizara
la factibilidad de realizar una importante importacion de insumos desde China, ya que
los precios conseguidos alld son mucho més atractivos que los que se pueden obtener
en el pais.

La imprenta cuenta con estas fortalezas, sin embargo, el desafio esta en ser
capaces de generar mejores instancias para Fuerza Publicidad. Para esto, se debe
seguir aprendiendo del negocio y mejorando el producto ofrecido.

Oportunidades:

- Talca es una ciudad en la que no estd muy desarrollado este mercado,
lo mismo la region del Maule.

Si bien, existen algunos proveedores de este tipo de productos en la Regién, no
cuentan con las buenas relaciones que ya ha conseguido Fuerza Publicidad, ya que el
servicio deficiente que ofrecen los proveedores, no logra generar las confianzas
necesarias para que los clientes confien en ellos.

- Es un servicio bastante caro en la Regidon y con un servicio en general
deficiente.

Los precios ofrecidos por la competencia no son muy atractivos, es probable que
los costeos y las inversiones realizadas por las empresas no hayan sido las correctas.
Por esto, necesitan marginar mucho mas que la imprenta analizada. Los costos en
general de la industria son bajos, es por esto que la estrategia serAd marginar menos
pero aumentar el volumen de venta.

- No hay grandes consorcios en el negocio.

Todas las empresas que producen este tipo de productos, son pequefas y
medianas, por lo tanto se puede competir de igual a igual con ellos.

En una entrevista con uno los mas grandes proveedores del pais, PROCAD,
sefalan que los principales clientes de ellos son las grandes cadenas de retail, ya que
necesitan producir gran cantidad de material pop y tienen sus propios talleres para la
confeccion de los mismos.

21



El mercado regional es un mercado en franco ascenso, y los competidores tienen
bastantes fisuras, mejorando estos items, puede ser una gran oportunidad para la
empresa.

Debilidades:
- Bajo nivel actual de ventas.

Con el nivel de ventas actual —sin contar con lo que se envia desde la agencia- no
se podria sostener la empresa en el tiempo. Se espera que no sea la agencia el
principal cliente, si no que sean otras empresas que utilizan estos servicios.

- Pocainfraestructura para la atencién personalizada a los clientes.

No existe un lugar en el taller para atender a los clientes, no hay sala de ventas, la
solucién para ello sera habilitar una oficina de ventas en las dependencias de la
agencia. La cual cuenta con espacios que pueden sin duda ser habilitados para este fin.

- Avisaje nulo,empresa poco conocida en la Region.

El plan de marketing cuenta con un plan de medios que se hara cargo total y
absolutamente de esta debilidad de la imprenta.

Las debilidades que tiene la imprenta son un aspecto que hay que mejorar de
manera significativa para el crecimiento integral de la misma.

Amenazas:

- Facilidad de cambiarse a otra empresa relacionada por parte de los
clientes.

Por un asunto de precio, es muy facil cambiarse a un competidor de la imprenta.
La forma de contrarrestar esta amenaza sera la construccion de relaciones con los
clientes, es parte del analisis, ya que sera realizado por dos frentes, desde la
construccion de relaciones y desde el desarrollo de los productos.

- Bajas Barreras de entrada.

Si bien es un negocio que no necesita mayores inversiones, sin duda seran
importante las relaciones construidas, ya que, estas seran las principales barreras de
entrada a los nuevos posibles actores del mercado.

Hay que reforzar de manera significativa la estrategia de fidelizacion de los
clientes, luchando dia a dia por mejorar la calidad del servicio prestado. Necesitamos
fidelizar a los clientes, esto se realizara por medio de eventos de relacionamiento y
estrategias de recordacidon de marca con el fin que ellos se identifiquen con la marca, la
recuerden y tengan cierto grado de cercania.
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Las bajas barreras de entrada, es algo con lo que no se puede luchar
mayormente, solo en el caso de ingresar un nuevo competidor se buscara contrarrestar
con un servicio de calidad al cliente.

6.3 Objetivos Estratégicos

Una vez hechos los andlisis anteriores, se identifican como objetivos estratégicos
para este negocio, los siguientes:

= Establecer una estrategia de ventas para duplicarlas afio a aio:

Es necesario consolidar la estrategia de ventas de la empresa, se necesita lograr
contactar y convencer a la mayor cantidad de clientes posibles que el servicio prestado
es de calidad, a continuacion fidelizarlos, hacerlos sentir parte de la empresa, para asi
lograr una relacion que perdure en el tiempo.

® Estrategia de Marketing que apunte al aumento de Clientes en un 50% afio a
afo:

Es necesario aumentar el numero clientes. Esto se puede lograr de varias
maneras: apostando a campafas masivas; o realizando marketing directo con el fin de
apuntar a las personas que invierten en este tipo de productos.

Sin duda, es mejor definir de manera certera como se utilizara el presupuesto de
marketing, ya que es limitado por el tamafio de la empresa. Apostar a medios masivos
no es la mejor estrategia, se pueden conseguir mas beneficios por medio del marketing
directo.

& Ofrecer un servicio de excelencia, con un cumplimiento de 95% con los
clientes:

Es fundamental ofrecer un servicio de calidad. Para que los clientes no se sientan
dejados de lado por la imprenta, tienen que sentirse parte de la empresa, saber que
pueden contar con ellos para lo que dispongan.

Con respecto a los grandes clientes, seria interesante ofrecer servicios
adicionales, incluso de disefios en una alianza estratégica con la agencia de publicidad.
Se necesita que la empresa Fuerza Publicidad se diferencie del resto.

6.4 Ventajas Competitivas

03 Comunicaciones, el partner estratégico de la imprenta, permitird tener una
ventaja competitiva muy importante. Ninguno de los competidores cercanos a la
imprenta puede también generar un aporte en el disefio o apoyo publicitario. Mas que
una imprenta, el servicio prestado es integral: Plan Publicitario, disefio de calidad y la
impresion.
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6.5 Proyecciones a Futuro

Es un mercado muy poco desarrollado en la region y con muchas proyecciones de
crecimiento, sin duda entrarAn nuevos competidores a la industria, con lo cual la
rivalidad con los competidores serd mucho mas agresiva.

Esto es lo que vendra en un futuro no muy lejano, por lo tanto la estrategia a
seguir sera la siguiente con el fin de hacer frente a estas proyecciones:

® Tener una estrategia de captacion de clientes agresiva:

Es necesario captar clientes de manera inmediata, hay que aprovechar la
disponibilidad actual del mercado y adelantarse a las posibles nuevas empresas.

® Tener una estrategia muy clara de fidelizacién de clientes:

Las buenas relaciones con los clientes generaran sin duda barreras de entrada a
nuevos competidores, tiene que ser parte del sello de la imprenta, relaciones largas y
duraderas con nuestros clientes.

# Desarrollo de productos especiales para cada cliente:

Es fundamental ofrecer a los clientes lo que ellos quieren, sera necesario

conversar con los clientes, usuarios, etc. Para definir qué es lo que necesita cada uno

de ellos y ajustar la estrategia a estos valores.

® Produccién de productos nuevos:
Articulos publicitarios en general, los cuales pueden ser importados desde el
extranjero a precios bastante bajos.
7 Investigacion y Analisis de Mercado
7.1 Investigacion de mercado
7.1.1 Oferta

La ciudad de Talca, no es un mercado muy explotado por las imprentas de alto
impacto. Habitualmente las imprentas que estan funcionando se demoran mucho mas
del tiempo que se comprometieron, generando conflictos con los clientes, que
usualmente no son el cliente final, sino que es un servicio que tiene un intermediario.

La imprenta, se dedicara a satisfacer en un 100% las necesidades que tienen los

clientes. En un inicio costara ingresar a este mercado, pero serd posible llevando a
cabo la estrategia que se quiere utilizar.
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El analisis incluird a la mayoria de los Talleres Graficos de la ciudad con un
pequefio analisis de las imprentas en la region.

7.1.2 Competencia directa

En la ciudad, el competidor mas importante que existe es Trazos Publicidad, el
gue tiene a los principales clientes de la ciudad, Sin duda es el proveedor mas grande
de la Region, pero el servicio que prestan es bastante deficiente.

Un escal6n mas abajo estan, Letreros Ok, Ingeas, Surgrafic y Gamma. Los cuales
cuentan con una pequefia participacion en el mercado, sin duda buscan surgir, pero no
cuentan con la estructura adecuada.

Aln mas abajo estan Paprilo, Kokegraff y Axon Publicidad, los cuales se dedican a
pequefias tareas, que muchas veces no son tomadas por los grandes participantes de
la industria regional.

Segun los datos entregados por cada uno de estos Talleres: los valores de una
impresién de en tela de pvc de 10 oz. de cada uno de ellos son las siguientes:

Tabla 3: Precio de Impresion para los principales competidores

Tela de 10 Onzas Unitario 50 metros 100 metros | 500 metros o mas
Trazos S 5500($%$ 4500 (S 4000 (S 2.500
Letreros Ok S 6.000 | S 4500 | S 4.000 | S 2.500
Ingeas S 5.500 | $ 4.500 | $§ 4.000 | $§ 2.500
Surgrafic S 6.500 | S 5.500 | S 5.000 | S 2.800
Gamma S 5.500 | S 4,500 | S 4.000 | S 2.500
Paprilo S 5.500 | S 4500 | S 4.000 | S 2.500
Kokegraff S 5.000 | $ 4,500 | $§ 4.000 | $§ 2.800
Axon Publicidad S 5.000 | S 4500 | S 4.000 | S 2.800

La comparacion con el resto de los valores de los productos que ofrece fuerza
Publicidad estan en el Anexo 3.

El servicio de instalacion tiene un valor adicional.

Trazos Publicidad:

El actual lider del mercado, segun datos entregados por la duefia y representante
legal de la empresa, tiene ventas por $22.000.000 mensuales, cuentan con un mix de
productos superior al que tendra Fuerza Publicidad, ya que ellos también tienen
merchadising. Buscan mejorar, pero no han tenido resultados acorde, conversando
extraoficialmente con un vendedor, indicé que estan en serios problemas econémicos.
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Letreros Ok:

Ubicado en Curic6, sin duda es el mejor servicio que se presta en la region, sus
precios no son muy competitivos, ya que, saben que el trabajo lo hacen bien y los
clientes estan dispuestos a pagar un poco mas por un servicio de Calidad. Gonzalo
Diaz, su duefio, nos informa que las ventas que ellos tienen son aproximadamente
20.000.000 mensuales, tienen buena relacion con sus clientes y su mix de productos es
atractivo, ya que también hacen muebles publicitarios a medida y stands en diversos
materiales y formatos.

Ingeas:

Ubicada en la ciudad de Talca, Miguel Arriagada es su duefio, dice que en un mes
bueno supera los 10 millones en ventas, pero en un mes malo, no es posible sostener
la imprenta y estd pensando seriamente en cerrarla.

Surgrafic:

Es uno de los talleres mas antiguos de la ciudad, tienen un local en la plaza de
Talca y un local ubicado en un sector industrial donde tienen las maquinas de impresion
de gigantografias. Claudio Yafez, su encargado comercial, nos dice que el fuerte de
ellos son las impresiones digitales en menor escala, papeles, diplomas, etc. Esos
productos ademas de la copia de planos, generan mayores ingresos que la impresion
de gigantografias. Sus ventas mensuales superan los 18.000.000 de pesos, pero sus
costos son altos, por la cantidad de personal que tienen y el mantener la sucursal del
centro.

Gamma:

Es un taller grafico cuya principal caracteristica es que logré ingresar al sistema de
Convenio Marco, con lo que puede recibir trabajos solicitados a través de Chile Compra,
sin tener que pasar por licitaciones. Con esto sus ventas superan los 10.000.000 de
pesos mensuales -segun lo informado por su duefio- quien ademas mantiene un centro
de rehabilitacién de drogas, como parte de su responsabilidad social empresarial.

Paprilo:

Nace en las elecciones como una empresa de un candidato a consejero regional.
La mayoria de las impresiones del partido del cual es militante fueron realizadas en su
imprenta. Cabe sefialar que no dio informacion sobre sus ventas mensuales, se cree
gue no le va muy bien y que no tendra mucha vida la empresa. Extraoficialmente se
conocié que sus ventas no superan los 2.000.000 de pesos mensuales.

Kokegraff:

Es un taller grafico que no tiene muy buenos resultados mensuales. Habitualmente
no cumplen con los tiempos solicitados y funciona de forma aun muy artesanal. Sus
ventas son aproximadamente de 2.000.000 de pesos mensuales.
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Axo6n Publicidad:

Es un taller grafico ubicado en Curic6. Su duefio Miguel Kalogerinis, aprendié el
oficio de manera autodidacta, pero tiene problemas para cumplir con los clientes. Sus
ventas no superan los 2.000.000 de pesos, segun sus palabras le alcanza ‘justo para
vivir”.

7.1.3 Competencia Indirecta

Si bien estarAn excluidas del analisis, es importante mostrar los actuales
competidores indirectos, los cuales estan fuera de la region.

Braulio Publicidad, ubicado en Santiago, es uno de los mas grandes de la
industria, con mas de 30 afios en el mercado.

Es una gran empresa, pero por la distancia a la zona, le complica realizar
instalaciones en la region.
7.2 Dimensién de Mercado

El analisis del mercado se realizara en relacién a los posibles Clientes a los que
Fuerza Publicidad pueda acceder.

Cabe sefialar que la tendencia es utilizar este tipo de productos de gran formato

por su rapidez y limpieza para el trabajo.

7.2.1 Mercado total

El estudio de indicadores de competitividad realizado en la Regién del Maule por
la Universidad de Talca muestra que hay mas de 20.000 empresas en la Provincia de
Talca.

En la regién habia 65.109 de empresas el afio 2012 y 66.450 el afio 2013. Por lo
tanto, se estima que el crecimiento anual sera de un 2,05%, segun los datos entregados
por el Sl en su pagina web.

El crecimiento estimado de 2% anual se expone en la siguiente tabla:

Tabla 4: Proyeccién de microempresas en la region

Afio 2013 2014 2015
Numero de
Microempresas 66.450 67.819 69.215

Estas empresas en su mayoria utilizan los servicios ofrecidos por Fuerza
Publicidad.
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La mayoria son microempresas, pequefias e incluso empresas que no registran
ventas. Las medianas y grandes empresas en la region llegaban a 1.303 el afio 2012.
Datos obtenidos del Sl en el documento empresas divididas por regidén y tamafio segun
ventas 2005 - 2012.

Este mercado puede ser asumido por la imprenta. Las municipalidades de la
region también son un mercado importante, 30 comunas, dividas en 4 provincias. Los
seremis de las distintas areas de la region, también son usuarios de este tipo de
productos. Fosis, Sercotec, Corfo, etc. también utilizan en sus ferias este tipo de
material. Y en menor medida privados que utilizan este tipo de servicios.

7.2.2 Mercado Potencial y Mercado Meta

Segun el juicio experto de la consultora Génesis, a través de Jorge Cordero y su
experiencia en proyectos similares, solo un 30% de las empresas de la region estaria
en condiciones de invertir en publicidad, en especial del tipo que ofrece Fuerza
Publicidad.

Por lo tanto, el mercado potencial cuantificado para los 3 afios analizados son los
siguientes:

Tabla 5: Nimero de Microempresas del mercado potencial

Afo 2013 2014 2015
Numero de
Microempresas 19.935 20.346 20.765

Para el célculo del mercado meta -considerando el juicio experto- el andlisis de la
competencia y las capacidades de la empresa, se puede llegar a un 0,25% de las
empresas de la regién para el primer afio; para el segundo afio a un 0,50% del mercado
potencial; y para el tercer afio de operacién 0,75%.

El detalle de mercados meta para cada uno de los afios analizados es el que se
expone en la siguiente tabla:

Tabla 6: Mercado Meta

Afo 2013 2014 2015
Numero de Microempresas | 50 102 156
Porcentaje al cual se espera

llegar 0,250% 0,50% 0,75%

Sin embargo seria importante acceder a los grandes clientes, a los que tenemos
que identificar y buscar la mejor forma de atraerlos, y posteriormente cumpliendo con
todos los requerimientos que ellos tienen, lo que puede generar un importante
crecimiento.
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Dentro de las grandes empresas que podrian utilizar los servicios de fuerza
publicidad de manera sostenida en el tiempo, un caso a destacar es PF que imprime
grandes cantidades de metros de producto. Para ellos es fundamental buscar calidad y
buen precio, ya que tienen aproximadamente 1000 soportes en todo el pais, la mayoria
de ellos situados en la zona central, lo que generaria un importante flujo de trabajo para
la imprenta. EI mismo caso Embonor y CCU los cuales rotulan gran cantidad de
almacenes de barrio, restoranes, bares, etc.

Es importante sefalar que ya existen acercamientos con estas grandes empresas.
Se conversé con Alex Romo, encargado de marketing para la zona de CCU, el cual se
mostré muy llano a utilizar los servicios de Fuerza Publicidad, Ademas ha habido
acercamientos con Sergio Barrientos de PF y se busca una reunién con el encargado
de Embonor para la zona del Maule.

Solo con uno de estos clientes, se asegura las ventas para el adecuado
funcionamiento de la imprenta.

7.2.3 Entrevistas en profundidad

A continuacidn se exponen las respuestas mas importantes tras las entrevistas en
profundidad realizadas a entendidos del area de imprentas en gran formato, dentro del
marco de la investigacion de mercado.

Gustavo Rivera Rivera, gerente general de Comercial Multicentro Limitada.

En las empresas que conforman su grupo, fundado hace mas de 30 afos, ocupan
frecuentemente los servicios de imprentas en gran formato, para material corporativo,
vitrinas, tiendas en general, sus camiones de reparto, letreros camineros, entre otros.

Ellos han trabajado con imprentas de Santiago, del sur de Chile y este ultimo
tiempo de la séptima regién, donde estan ubicadas sus oficinas centrales y un gran
porcentaje de sus locales.

Para él es muy importante la calidad del trabajo, su durabilidad, el precio y el
cumplimiento de los plazos. Por ejemplo nos dice que le ha pasado que los productos
para sus vitrinas de Navidad, lleguen poco antes de esa fecha y no cumplan en
cabalidad su objetivo de ventas y entorpezcan la campafia de marketing para esa
importante fecha.

Su empresa siempre apoya nuevos emprendimiento regionales, las que en este
ambito no han cumplido como quisiera, por lo que muchas veces deben tomar servicios
en Santiago, debido a que alld cumplen mejor los plazos.

De igual modo, aclara que apoyaria una nueva imprenta en la regién y que si
cumplieran con lo que su empresa requiere, sin duda cambiaria de proveedor de este
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tipo de productos, pero siempre que sus precios sean convenientes y de acuerdo al
mercado.

No es mucha la competencia que una empresa de este tipo encuentra en el
Maule, donde si bien hay varias alternativas, en general las califica de “amateur”, ya
que incumplen alguno de los topicos que él plantea como los mas importantes.

Sin duda, los productos de gran formato son muy importantes para su negocio, ya
que la publicidad en un area tan competitiva, puede hacer la diferencia; al igual que el
posicionamiento de su marca, al que le ayudan estos servicios, por ejemplo que sus
camiones tengan el sello, que en cualquier parte que se vean se sepa que son de
Multicentro y no de otras empresas.

Por ello, dice que siempre buscara a los mejores y mientras mas cerca esté es
mas conveniente. Prefiere ademas las empresas mas pequefias, ya que el trato con
ellos es mejor, mas directo y con menos burocracia. Prefiere el contacto directo por eso
suele privilegiar a los proveedores de la region.

Carmen Riquelme, representante legal y gerente comercial de Trazos Publicidad.

Ella parte la entrevista diciendo que su empresa es referente en la region en
impresiones en gran formato y merchandising en general. Sefala que la empresa ha
logrado una consolidacion que les permitié salir adelante luego de perder parte de su
infraestructura en la casa matriz, vehiculos y maquinaria con el terremoto del 27/F que
afecto a la region del Maule.

Para ellos lo mas importante es que el trato con los clientes es personalizado, al
ser una empresa familiar, sus propios duefios son los que estan en contacto con
guienes requieren sus Servicios.

Ellos ademas han recibido apoyos publicos y privados para modernizar su
maquinaria y estar a la vanguardia. Han importado directamente desde China, entre las
maquinas se encuentra un router, que permite cortar formas distintas, como letras y
nameros de diversos tamafios; una maquina de 3,20 metros para hacer las
gigantografias de una sola vez sin tener que sellar; otra maquina para articulos
publicitarios fullcolor. Todo ello permite mas rapidez en la produccion y una mejor
calidad.

Ellos estan atentos a las nuevas tendencias, a aprender nuevas técnicas y cumplir
los requerimientos, pero dice que uno de los problemas son los quiebres de stock en los
materiales como telas o tintas en ciertas fechas, como fin de afio dia de la Madre o las
épocas de campafias politicas. Ya que debido a ello, se retrasan en la entrega, por ello
anticiparse a los pedidos y muchas veces arriesgarse es fundamental.

Sefiala que han visto la instalacion de varias imprentas de este tipo en la region,
pero que al no tener claro los objetivos, los planes de negocio, los requerimientos,
terminan fracasando. Muchas veces disefiadores creen que es mas facil y se arriesgan,
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pero a su juicio les falta profesionalismo y el capital que requieren. No le tema a la
competencia y cree que hay mucho por hacer en esta area y que ellos aunque
aparezcan nuevas ofertas seguiran siendo un referente.

Luego de su experiencia recomienda, que de conseguir el capital, importar
directamente desde China las maquinas, incluso junto a su marido han asistido a ferias
en dicho pais, donde han hecho los contactos con proveedores de alla y asi no
depender de lo que se ofrece aca.

Para ella la calidad y los tiempos de entrega son los puntos mas importantes en el
negocio, luego nombra la variedad y la instalacion, que es donde ellos también han
capacitado a un equipo idoneo que sea capaz de cumplir los requerimientos. En el
Maule cuesta encontrar buenos instaladores y muchas veces pese a tener un gran
producto, al momento de instalar cometen errores y lo bien confeccionado se pierde,
alejando a los clientes, que ya no vuelven a llamar.

Marcelo Castillo Sateler, center manager de Mall Portal Centro

Castillo nos cuenta que ha dedicado practicamente toda su vida profesional al
retail y que en Talca lleva tres afios, a cargo del mall que cumplié hace poco la meta de
41 millones de ddélares como gestion de venta.

El sabe la importancia de la publicidad en estos negocios, sabe que “vestir’ el mall
con gigantografias y generar identidad con “palomas” en las calles es muy importante.
Por ello encontrar una buena imprenta es fundamental para el éxito de sus propias
campanas.

Dice que ellos mas que contratar un servicio externo, sienten que la relacioén con
guien provee las impresiones en gran formato tiene que ser casi de socios, ellos deben
ofrecer precios convenientes, calidad y cumplimiento en las fechas.

Para él la imprenta debe ser proactiva, ofrecer siempre lo mejor, las nuevas
tendencias. No esperar que el cliente sea el que pida, sino que estar atento a lo que va
apareciendo en el mercado.

Cree que en la region faltan imprentas de buena calidad, que sean capaces de
cumplir con los requerimientos de clientes tan exigentes como el mall u otras empresas
del retail.

Les recomiendan a quienes partan en este negocio, ofrecer lo que efectivamente

se pueda cumplir y tener equipos técnicos idoneos, que sean capaces de sortear con
éxito las vicisitudes, sin afectar su relacion con los clientes.
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7.2.4 Encuesta

Con el fin de detectar los requerimientos de los potenciales clientes, basado en el
modelo sugerido en el capitulo de Disefio de Cuestionarios del libro “Investigacion de
Mercados” del autor Naresh Malhotra, fue disefiada la encuesta que se realizd para
este proyecto.

Objetivos de la encuesta: La encuesta busca ver la disposicion de los clientes, si

estan dispuestos a utilizar para sus trabajos esta nueva empresa de impresiones de alto
impacto y si estan interesados en utilizar un servicio de calidad que en la zona no
existe.

Metodologia de la encuesta: Fue realizada a 45 personas de la region, todos
emprendedores y microempresarios.

La divisién por provincia de las personas de la regién que realizaron la encuesta
fue la siguiente.

Tabla 7: Encuestados por provincia

Provincia | Encuestados | Porcentaje
Talca 20 44%
Curico 15 33%
Linares 7 16%
Cauguenes | 3 7%

Total 45 100%

Solo 10 de los encuestados tenian estudios superiores, no todos ligados al
desarrollo de microempresas. Gran cantidad de ellos participaban en asociaciones
gremiales en sus provincias.

Con respecto a los encuestados, gran parte ellos podian vivir de su pyme.

Cabe sefalar que se conté con el apoyo del Centro de Desarrollo Empresarial de
la llustre Municipalidad de Talca, para la realizacion de la encuesta y la blsqueda de
las personas que pudieran contestarla.

Resultados de la encuesta:

El 80% de los encuestados utilizan alguno de los servicios ofrecidos por
Fuerza Publicidad.

- EI'50% de los que utilizan productos, los compran en la region.

- EI 85% califico los servicios prestados como regular a malo.
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- Con respecto a la importancia de los factores: el precio y la calidad del
producto ofrecido fue los mas importante; seguido de cerca por el servicio
post venta.

- Lagran mayoria se atreveria a utilizar el servicio de esta nueva empresa.

- Dentro de los atributos que mas buscan se encuentran: un buen servicio;
comodidad; y calidad.

Segun los datos obtenidos en la encuesta y en todo el andlisis realizado, la
propuesta de valor de la empresa tiene que estar muy bien definida, para eso la
herramienta Canvas sera fundamental.

8. Modelo de Negocios (Canvas)

El modelo de negocios de la empresa es similar al de los competidores indirectos
de la empresa. Para esto se realiz6 el modelo Canvas de Alexander Osterwalder, el
cual es una herramienta poderosa para realizar el modelo de negocios.

Cabe sefialar que los clientes no siempre son los consumidores finales,
probablemente ellos revendan o sean comisionistas como es el caso de las agencias de

publicidad.

Este modelo se realizara desde dos enfoques: unos de parte del funcionamiento
del negocio; y otro de parte de la construccion de relaciones con los clientes.
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8.1 Modelo CANVAS desde el punto de vista de la relaciéon con los clientes

Modelo Canvas,
Relacion con los clientes.
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Costo de regalos.

llustracion 2: Modelo Canvas desde la relacion con los clientes

Colaboradores: Proveedores de merchandising, productores de eventos de
relacionamiento. Estos partners seran fundamentales para el correcto desarrollo del
plan de marketing.

Actividades Clave: Relacién larga y sostenida en el tiempo. Para ello es necesario
fidelizar de manera correcta a los clientes, cautivarlos y que se sientan parte de la
Imprenta. Lo ideal es que ellos puedan acceder al local a ver el estado de sus pedidos
cuando lo estimen conveniente. Ademas hay que tener en cuenta las visitas a los
clientes, el saludarlos para sus fechas importantes y organizar eventos donde ellos se
sientan importantes.

Recursos Clave: Sin duda el recurso clave es el capital humano. La seleccion de los
colaboradores debe ser exhaustiva para desarrollar de mejor manera la relacion con los
clientes.

Propuesta de Valor: Crear una relacion larga y duradera con los clientes logrando que
se sientan parte de la empresa.
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Relacién con los clientes: Tiene que ser a largo plazo para que la imprenta logre
generar ventas habituales con sus clientes.

Canal de distribucion: Teléfonos, correo electrénico y visitas a los clientes de manera
habitual. Todo ello de forma —al menos- mensual para que la relacion sea mas que
comercial.

Segmento de clientes: Gerentes y encargados de compra de articulos publicitarios de
las diversas empresas antes definidas.

Estructura de costos: Costo de eventos, Recursos humanos y costo de regalos. Ya
que éstos se utilizaran para realizar de mejor manera el relacionamiento.

Modelo de ingresos: Ingresos por venta.

8.2 Modelo CANVAS desde el punto del Funcionamiento del negocio

Modelo Canvas,
Funcionamiento del negocio.
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Estructiera decosts \Jé’ Fgios doingresos
Costo de insumos,
Recursos Humanos, Ingresos por venta de productos.
Gastos de funcionamiento

llustracion 3: Modelo Canvas desde el funcionamiento del negocio

Colaboradores: Proveedores de tintas e insumos, los cuales son fundamentales para
la produccion de la imprenta en general.
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Actividades Clave: Las instalaciones y la produccién de los elementos debe ser de
primer nivel, por lo tanto serd importante realizar estas actividades claves.

Recursos Clave: El equipo de la imprenta sera importante para las diversas areas.

Propuesta de Valor: Ayudamos a suempresa a tener soportes publicitarios de calidad,
por medio de impresiones de alto impacto de gran tecnologia, calidad y servicios post
venta acorde a sus necesidades.

Relacién con los clientes: Tiene que ser a largo plazo para que la imprenta logre
generar ventas habituales con sus clientes.

Canal de distribucion: Teléfonos, internet y distribucién propia.
Segmento de clientes: Empresas y pymes definidas en el mercado total.

Estructura de costos: Costo de insumos, Recursos humanos y gastos de
funcionamiento. Los cuales hay que optimizarlos para que las utilidades también suban
por ese concepto.

Modelo de ingresos: Ingresos por venta. Los ingresos seran por parte de las ventas de
todo el tipo de productos ofrecidos por la imprenta.

9 Plan de Negocios
9.1 Plan de Marketing
9.1.1 Marketing estratégico
Estrategia competitiva:

El mercado de las imprentas en la Region del Maule no es muy amplio, y las
empresas existentes no han sabido cautivar a sus clientes. Los precios tampoco son
muy atractivos, por lo que la idea es trabajar por un producto de calidad y con
estandares altos de servicio post venta. En este caso tiene que ser una estrategia
mixta, buscar el equilibrio entre precios por el producto, un servicio postventa de calidad
y una relacion con el cliente que pueda ser sostenida en el tiempo.

Sin duda los clientes deben percibir que los productos ofrecidos y el servicio
prestado por Fuerza Publicidad es de excelencia, esto sera medido constantemente por
la empresa, mediante encuestas de satisfaccion a los clientes, la idea es tener el mayor
feedback posible con el fin de lograr entregar un servicio cercano al 6ptimo.

Para esto es fundamental el equipo humano que se logre formar, actualmente

cuenta con buen material humano, salvo excepciones que pueden ser cambiadas en
pos del mejoramiento de la empresa.
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Para lograr un servicio de calidad se haran constantemente capacitaciones a los
trabajadores; en atencion al cliente, en calidad de servicio, incluso se buscara realizar
capacitaciones con lideres del mercado nacional, ya que, ellos entregaran las mejores
herramientas para eso.

El precio ser4 competitivo para el mercado en general, basado en los precios que
tienen los competidores mas cercanos.

Estrategia de Posicionamiento:

El posicionamiento es el uso que hace una empresa de todos los elementos
disponibles para crear y mantener en la mente de los clientes una imagen particular en
relacién con la competencia.’

En este caso, la imagen de Fuerza Publicidad no es la que se desea, para ello
necesitamos posicionar la marca en la mente del publico objetivo, para que cuando
alguien en la region piense en impresion de alto impacto, piense en Fuerza Publicidad.

Se necesita posicionar la marca de mejor manera, ya que, al tener mayor cantidad
de clientes, sera mucho mas facil conseguir nuevos, puesto que una vez que se preste
este servicio de manera correcta, el “boca a boca” ayudara a que la empresa tenga un
mayor nimero de clientes.

La buena relacion y duradera sera el sello de Fuerza P ublicidad, es por esto que el
marketing relacional es la herramienta que mas se utilizara.
9.1.2 Marketing Téctico

En el marketing tactico se mostrara claramente y paso a paso cOmo se quiere
posicionar la marca detallada en el marketing estratégico. Para esto se utilizara el
Modelo de las 4P, y como también para los avisadores es un servicio, se consideraran
las 3P de una empresa de servicio.
Producto:

En este tipo de negocio, los grandes clientes son empresas de retail, municipios,
empresas de soportes publicitarios (revendedores) y grandes empresas (Coca Cola,

CCU, PF) realizan avisaje continuo.

Los precios a los que se accede dependen de la cantidad que se compre. Mientras
mas flujo de compra, mayor es el descuento ofrecido.

Los productos ofrecidos a los clientes seran los siguientes:

1 Extraido del Libro Fundamentos de Marketing, 14a. Edicion, de Stanton William, Etzel
Michael y Walker Bruce McGraw Hill, Pag. 163.
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- Impresién de alto impacto.
- Adhesivos.
- Instalacion de los mismos.

Todos estos servicios tendran los maximos estandares de calidad, independiente
del tipo de cliente que sea.

El servicio post venta serd lo que diferenciara a nuestro producto de los demas
participantes en el mercado.

Precio:
Las alternativas de precio, variaran segun la cantidad vy el tipo de producto. En la

siguiente tabla se muestran los valores de los principales productos y el precio por
metro dependiendo de la cantidad de producto solicitado.

Tabla 8: Precios de venta de Fuerza Publicidad

Impresion el tela Unitario 50 metros 100 metros 500 metros o mas

Tela 8 oz S 5.000 | § 4.000 | S 3.000 | S 2.000
Tela 10 oz S 5.500 | $  4.500 | $ 3.500 | $ 2.200
Tela 13 oz $ 6.000 | $ 5.000 | § 4.000 | $ 2.400
Tela 13 oz S 6.500 | § 6.000 | S 5.500 | S 2.700
Adhesivo Blanco S 10.000 | S 9.000 | $ 8.500 | § 6.000
Adhesivo para Lunetas S 20.000 | S 18.000 | S 17.000 | $ 12.000

Con respecto a las formas de pago se utilizara efectivo, cheque y pago con tarjeta
de crédito para clientes minoristas, ya que las comisiones de Transbank, no son
significativas para el precio que se ofrece a los clientes.

Plaza:

La plaza se refiere a como las empresas ponen a disposicién de los clientes el
producto o servicio ofrecido.?

Para los clientes que quieran comprar, el canal de distribucion es la venta directa,
algan vendedor o algin comisionista se acerca a los clientes con el fin de obtener un
acuerdo comercial acorde a las necesidades del cliente.

También se utilizar4 el contacto a traves de Internet y via telefonica para informar
sobre las bondades de los productos y servicios.

La imprenta esta ubicada en calle 10 Oriente esquina 3 Sur, muy cerca del centro
de la Ciudad de Talca y cercano a las empresas de Courier. Esto es importante ya que
los pedidos que se realizan de insumos son recibidos a través de esta via.

2 Definicién obtenida de http://catarina.udlap.mx/u dl a/tales/documentos /Imk/canales a o/capitulo2.pdf
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En una segunda etapa se habilitara parte de las instalaciones como una sala de
venta, acorde a lo que se necesita para atender de la mejor manera posible a los
potenciales clientes.

Promocion:

La forma en que el producto sera ofrecido, a cada uno de los clientes definidos
anteriormente, es primordial para el éxito dela empresa. Un factor critico es como
convencer a los clientes que utilicen Fuerza Publicidad.

Es un punto fundamental y se atacara por varios sectores con el fin de que Fuerza
Publicidad sea una empresa sustentable. Los canales utilizados para la promocion a los
clientes seran los siguientes:

Venta directa:

Se realizara a través de vendedores de la empresa que trabajan en terreno. Para
esto se realizara un catastro de los posibles clientes basados en visitas a terreno a los
principales centros comerciales de la ciudad, y sitios donde se vea que es factible la
utilizacion de estos materiales de impresion.

Pagina Web:

Es fundamental, creemos que con la web podran llegar una cantidad de clientes
importante. Actualmente con el funcionamiento que tiene la empresa es efectivo el
contacto a través de la web, que solo es informativa, esperamos en un futuro cercano
cambiarla con el fin de lograr realizar ventas a través de Internet sin mayores
problemas.

Aviso de prensa:

Un aviso en Diario EI Centro de Talca, sera la Unica accion masiva para el plan de
marketing, esto es por los valores que implica.

Publicidad en redes Sociales:

Esta orientada a los clientes finales, los cuales es necesario aumentar en nimero
para pasar a ser una importante empresa en la zona. Se quiere que la imprenta sea
reconocida.

Las redes sociales nos aportardn mucho en este sentido, ya que son un medio
muy utilizado en la actualidad, debido a la segmentacidén que entregan. Facebook tiene
una segmentacion muy refinada para llegar directamente a quien se quiere entregar el
mensaje a costos no muy altos. Por lo tanto, en una primera etapa es altamente
utilizable.
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Google Adsense:

Publicidad muy segmentada -muy parecida a lo que realiza Facebook- Google
Adsense, funciona en base a las preferencias el usuario, es decir, si el usuario tiene
busquedas a gigantografias o imprentas de alto impacto, llegaran a Fuerza Publicidad
en Internet.

Alianzas con agencias de publicidad y entes de gobierno:

Es fundamental realizar el convenio marco, que permite las compras directas con
instituciones publicas. En Talca hay solo un competidor que lo tiene, pero no entrega
estandares de calidad altos.

Personal:

Es fundamental ya que el personal es el que entregara el servicio correcto, incluso
desde como se producirad cada uno de los items y el servicio post venta.

Los vendedores seran la cara visible de la imprenta frente a los clientes, por lo
tanto tienen que mostrar un conocimiento acabado del producto que se esta vendiendo.

Evidencia Fisica:

Este item ayuda de manera importante a crear el ambiente y la atmésfera en
gue se compra o realiza un servicio, ayuda de manera importante a la percepcion que
se pueden formar los clientes. Para la empresa estudiada, se debe realizar una
distincion entre dos clases de evidencia fisica: la evidencia periférica y la evidencia
esencial.

# Evidencia periférica:

Es necesario tenerla como parte del servicio, pero en realidad no tiene
mucho valor por si sola. Ejemplos: Papeleria, tarjetas de presentacion, carpetas,
lapices, etc. EI merchandising es parte de la evidencia periférica y sin duda debe ir
de la mano con la imagen corporativa de la empresa.

# Evidenciaesencial:
Es aquello que la empresa pretende transmitir, no es tangible para entregar
al cliente. En resumen es el aspecto de la empresa, la sensacién que da, etc.

Fuerza Publicidad debe transmitir seriedad, lo que es fundamental y sera lo que
diferencie a la empresa de los otros competidores.
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9.1.3 Marca e Imagen Corporativa

La imagen corporativa escogida, representa la seriedad que se quiere mostrar.
Un servicio de calidad, productos de primer nivel y muy buenas relaciones con los
clientes. Es por esto que se escogieron estas tipografias y colores para presentar
Fuerza Publicidad.

P U B L D A D

Ilustracién 4: Imagen corporativa de Fuerza Publicidad

Realizada por Patricio Gonzalez, Disefiador Gréfico
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9.1.4 Estimacién de valores del plan de Marketing en afio 0.

Este es el valor en base a las cotizaciones realizadas. Se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 9: Plan de Marketing

Plan De Marketing Valor

Aviso en diarios S 1.052.000
Merchandising S 400.000
Redes Saciales S 100.000
Google Adsense S 100.000
Total S 1.652.000

El aviso considerado en el Diario el Centro de Talca, es de caracter regional, es
por esto que se seleccionara este medio para llegar a mas de 10.000 hogares en la
region. Ya que si se quiere posicionar a la empresa se necesita un medio masivo.

Eljuicio experto del publicista Dante Torres de O3 Comunicaciones, considero que
era necesario realizar este aviso para el mejor posicionamiento de la marca.

Para el merchandising, se considerd realizar lapices y llaveros, con el fin de
regalar a los posibles clientes de la imprenta.

La publicidad en redes sociales se realizara con bajos montos, utilizando el
formato costo por clic (CPC), el que es muy conveniente para pequefias empresas.

El otro formato que existe es el (CPM) Costo por mil impresiones, se llama
impresién a cada vez que aparece la marca en el escritorio de un usuario (Informacion
obtenida de Facebook).

Parte de los montajes realizados se encuentran en el Anexo B.

9.2 Plan de RR.HH
9.2.1 Organigrama de la empresa

El organigrama de la empresa esta presentado bajo el funcionamiento actual de la
imprenta. Como es una empresa actualmente pequefia, puede responder a este modelo
sin mayores problemas.

Cabe sefialar que también se presentara el organigrama y la descripcion de

cargos de como deberia funcionar si sigue con el crecimiento sostenido que la empresa
ha tenido hasta hoy.
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externo

llustracién 5: Organigrama de Fuerza Publicidad bajo el funcionamiento actual

Fuente: Elaboracion Propia.

9.2.2 Descripcién de cargos actuales
Jefe de taller:

- Establecer y llevar a cabo los lineamientos estratégicos impuestos por el
directorio.

- Establecer las metas y objetivos de corto y mediano plazo para la organizacion
en su totalidad.

- Definir los lineamientos para las proyecciones de resultados financieros.

- Liderar la organizacién de forma clara y positiva, entregando las herramientas
necesarias para que cada una de las areas logre los objetivos solicitados.

- Administrar las finanzas de la empresa, teniendo claro los ingresos y egresos
que tenga la imprenta.

- Asegurarse del correcto funcionamiento productivo de la empresa.
- Ajustar los tiempos de ejecucion de cada uno de los productos solicitados.

- Decidir en conjunto con gerencia, las cargas necesarias y las prioridades de la
imprenta.

Vendedor:

- Cumplir mensualmente con la meta de ventas establecida previamente por el jefe
de taller.

- Desarrollar vinculos permanentes con clientes, dando a conocer en terreno o via
web los distintos productos ofrecidos por la imprenta.
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- Debe tener muy buenas habilidades comunicacionales, poder de convencimiento
e iniciativa, ya que trabajara en base a objetivos y comisiones.

Operarios:

- Cumplir con estar en cada una de las instalaciones que se le solicite y realizarlas
correctamente.

- Operar la maquinaria de la empresa, cumpliendo con la produccién.

- Colaborar en el correcto funcionamiento de la empresa.

Contador:
Es el servicio de contabilidad el cual esta externalizado.

-Asesorar al Jefe de taller en temas contables y legales. Ser un apoyo a la gestién

de él.

9.2.3 Organigrama Proyectado al futuro.

Este organigrama estéd pensado en el crecimiento futuro de la imprenta, se expone
también porque es a lo que se quiere llegar.

Directorio
erente

Externos
[

|
efeDe Taller Rt = V
Instalaciones “
o r Vendedor

llustracién 6: Organigrama de Fuerza Publicidad proyectado a futuro

Fuente: Elaboracién Propia.
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9.2.4 Descripcion Cargos y Funciones proyectados
La descripcion de cargos sera la siguiente:

Gerente:

- Establecer y llevar a cabo los lineamientos estratégicos impuestos por el
directorio.

- Establecer las metas y objetivos de corto y mediano plazo para la organizacion
en su totalidad.

- Definir los lineamientos para las proyecciones de resultados financieros.

- Liderar la organizacion de forma clara y positiva, entregando las herramientas
necesarias para que cada una de las areas logre los objetivos solicitados.

- Administrar las finanzas, teniendo claro los ingresos y egresos que tenga la
imprenta.

Jefe de Taller:
- Asegurar el correcto funcionamiento productivo de la empresa.
- Ajustar los tiempos de ejecucién de cada uno de los productos solicitados.

- Decidir en conjunto con gerencia, las cargas necesarias y las prioridades de la
imprenta.

Jefe de bodega:
- Velar por la seguridad, que no existan robos de material.
- Velar porque no existan quiebre de stock.

- Encargarse de que las instalaciones sean hechas de manera correcta.

Jefe Ventas:
- Generar estrategias con el objetivo de potenciar el negocio.

- Desarrollar vinculos permanentes con clientes y aliados, participando en las
reuniones con los clientes previas a la venta.

- Analizar, proponer y monitorear la implementacion de politicas y procedimientos

relacionados a la administracion de carteras de clientes, manejo de equipos de venta y
andlisis de competencia.
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- Cumplir mensualmente con la meta de ventas establecida previamente.

- Estar en contacto permanente con el vendedor, con tal de que se cumplan al pie
de la letra las estrategias comerciales.

- Determinar las tarifas definitivas de los productos y servicios.

Vendedor:

-Cumplir mensualmente con la meta de ventas establecida previamente por el
directorio y el Gerente General de la compafiia.

-Desarrollar vinculos permanentes con clientes, dando a conocer en terreno o via
web los distintos productos ofrecidos por la imprenta.

-Debe tener muy buenas habilidades comunicacionales, poder de convencimiento
e iniciativa, ya que trabajara en base a objetivos y comisiones.

Equipo Técnico:

- Cumplir con estar en cada una de las instalaciones que se le solicite y realizarlas
correctamente.

- Colaborar en el correcto funcionamiento de la empresa.
Servicios Externos:
Es el servicio de contabilidad el cual est4 externalizado.
-Asesorar al gerente en temas contables y legales. Ser un apoyo a la gestion del
gerente.
9.2.5 Valor Plan Recursos Humanos

Actualmente estos son los valores brutos que se pagan de sueldos. La idea es
pagar mas que el sueldo minimo a los trabajadores. Este seria el monto fijo.

Los sueldos contienen una parte variable, la cual est4d detallada en el plan
econoémico.
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Tabla 10: Remuneraciones actual del plan de recursos humanos (Elaboracion Propia)

RR.HH. Valor

Jefe de Taller S 500.000
Operario 1 S 250.000
Operario 2 S 250.000
Contador S 50.000
Vendedor S 100.000
Total S 1.150.000

En el caso de que la imprenta crezca, el plan de recursos humanos, sin duda
aumentara su valor, se contratard gente mas capacitada en las distintas areas de la
imprenta, con el fin de lograr un funcionamiento acorde al primer nivel que se quiere
llegar.

La siguiente tabla muestra el detalle del plan de recursos humanos ideal.

Tabla 11: Valor del plan de recursos humanos proyectado

RR.HH. Valor

Gerente S 800.000
Servicios Externos S 250.000
Jefe de Taller (Fijo + Variable) S 500.000
Jefe de Bodega (Fijo + Variable) [ $  500.000
Jefe de Ventas (Fijo + Variable) [$  500.000
3 Operarios S 900.000
2 Vendedores S 600.000
Total: S 4.050.000

9.2.6 Conclusiones del plan de recursos humanos

Si bien la imprenta actualmente no cuenta con la gente que deberia para tener un
funcionamiento Optimo. Bajo el actual esquema se trabaja de manera adecuada, sin
embargo, en periodos de mayor demanda es necesario contratar mas personas para
realizar un turno de noche.

Hasta el minuto, solo ha sido necesario contratar un turno extra en periodo de
elecciones, lo cual no fue considerado en el andlisis por lo esporadico de esta situacion.

Actualmente, es un buen plan el que estad en ejecucién y se espera que en un
futuro no muy lejano se pueda utilizar el plan 6ptimo. Para esto, el plan de negocios
propuesto tiene que tener éxito y lograr ventas muy superiores a las obtenidas
actualmente.
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9.3 Plan de Operaciones

El plan de Operaciones es fundamental para el correcto funcionamiento de la
empresa, pues ayuda a ordenar el funcionamiento de la misma. Para realizar
correctamente este plan, es necesario contar con un analisis descriptivo de los
procesos que ocurren en la empresa, tanto para los clientes, como para los procesos
gue ocurren al interior de la empresa.

9.3.1 Procesos asociados a clientes
Proceso de venta alos clientes

Se inicia con el contacto por parte del vendedor o el gerente con alguno de los
posibles clientes de la imprenta. Ese contacto inicial quedo establecido en las acciones
de marketing antes mencionadas en el informe y por el catastro realizado con el fin de
aumentar el nimero de clientes considerado en el andlisis de mercado.

Contintla con una visita a la oficina del interesado por algun representante de la
empresa, ya sea el gerente general o algun vendedor comisionista vendedor, donde se
les entrega toda la informacién disponible para que el cliente tome la decision de
preferir o no a Fuerza Publicidad como cliente.

En el caso de ser negativa la respuesta del encargado de la empresa para la venta
de productos, el proceso vuelve al inicio, se continla contactando por medio de los
datos que fueron obtenidos inicialmente.

Si se muestra interesado el posible cliente, se continla respondiendo preguntas y
se agenda una nueva visita, en la cual se entrara mas en detalles del producto ofrecido
y se le mostraran todas al opciones que se tengan para ofrecer como Imprenta.

En caso de no aceptar el cliente en esta etapa, el proceso vuelve a inicio.

Si acepta el cliente, se consulta con el jefe de taller la confirmacién de los tiempos
de respuesta posibles, en caso de ser positiva la respuesta, se produce el producto
necesario.

Una vez que se entrega el producto, se procede a realizar una encuesta de
opinion con el cliente para saber su opinidn del producto entregado.

9.3.2 Procesos asociados al funcionamiento Interno de la empresa

Con respecto al funcionamiento interno de la empresa, como es una imprenta
pequefia hay muchas tareas que son realizadas por mas de un area de la empresa, es

decir, se comparten muchas de las tareas, por lo tanto son procesos algo complicados
de intervenir.
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Mas que mirar los procesos asociados a esta empresa, se consideré necesario
revisar los métodos de control organizacional, ya que el proceso mas importante en
este minuto es el de captacion y venta, que fue descrito anteriormente.

Para controlar las actividades y procesos que se realizan en la empresa, se
implementaran métodos de control organizacional. Los principales a utilizar son
encuestas de satisfaccion y las reuniones periddicas con clientes.

Otra herramienta muy necesaria son las reuniones al interior del equipo de la
Imprenta. Por una parte cada area por separado y el equipo completo. Debe existir una
coordinacion alta entre los entes participantes en la empresa, reportes mensuales de
actividad en cada una de las areas.

Los vendedores deben reportarse con el Director de ventas y el personal técnico
debe reportarse con el jefe de taller y el gerente general.

ldealmente, dos veces a la semana el vendedor debera reportarse con el director
ventas con el fin de lograr las metas en ventas, que es el area mas baja de la empresa
actualmente.

Una vez al mes, es necesaria una reunion de todos los participantes de la
imprenta, para que el gerente general tenga una éptica completa de lo que ocurre en la
empresa.

Es fundamental tener estos métodos de control, ayudan también a mantener las
buenas relaciones al interior de la empresa.

Es necesario tener una coordinacién completa entre el equipo de ventas y la gente
gue produce para que el servicio sea entregado en el momento que el cliente lo solicito.

9.3.3 Procesos asociados a las materias primas

Actualmente existe en Chile un nimero limitado de proveedores de este tipo de
insumos, los mas importantes son dos Procad Ltda. e Ingelog. Los cuales pueden
cumplir sin mayores problemas con los insumos que necesita la imprenta actualmente.

Es importante estimar las demandas de manera precisa, para los periodos altos
de ventas, ya que en él los precios de los insumos suben.

Se espera en un futuro poder importar directamente las materias primas desde
China, ya que los precios son notoriamente mas bajos. Para apostar a eso, el nivel de
ventas tiene que ser mucho mayor, ya que el minimo para quesea conveniente es de
500.000 metros.

En la actualidad se logr6 comprar 100.000 metros dentro de todo el periodo de
funcionamiento. Hay que ver una forma de distribuir también estos insumos para que
sea aun mas rentable.
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También hay que estar atento a los quiebre de stock, E jefe de taller tiene esta
tarea asignada, ya que sin materias primas la produccion se detiene.

Actualmente, los insumos se demoran aproximadamente 2 dias habiles en llegar,
por lo tanto para un pedido medianamente urgente se podria cumplir de todas maneras
con lo solicitado.

También es necesario, tener todos los elementos necesarios para una correcta
instalacién en stock, ya que, sin ellos no se puede cumplir a cabalidad con el servicio de
primera calidad que se quiere ofrecer.

9.4 Plan Financiero
9.4.1 Ingresos del Proyecto

Los principales ingresos que tendra la imprenta seran por la venta de los
productos realizados por ella. En el periodo de funcionamiento las ventas promedio han
sido de 4,5 millones de pesos mensuales. Todo ello considerando la estacionalidad:
Navidad, Marzo, dia de la Madre y las elecciones, las que sin duda generaron ventas
superiores a un mes normal, donde las ventas sobrepasan los 3 millones de pesos.

Con respecto a la estimacion de demanda, se realiz6 un andlisis comparativo con
los lideres en la regién; el juicio experto de Jorge Cordero, analista en Génesis
consultores; y en reuniones con cada uno de los duefios de estas imprentas, de
acuerdo a lo cual se estimd que -realizando una correcta campafia de marketing y
fidelizando a los clientes- las ventas podrian crecer desde un 10% a un 20%.

El calculo de los ingresos correspondera a los obtenidos como minimo en un mes
normal y para el resto de los afios aumentado en varios escenarios. Todo basado en el
andlisis de mercado que fue realizado.

9.4.2 Estructura de costos
9.4.2.1 Gastos Variables de Administracion y ventas

Con respecto a estos valores los items considerados son los siguientes: la parte
variable de los sueldos del Jefe de taller; los operarios dependen de la produccion
realizada durante un mes de trabajo; para los vendedores dependera netamente de las
ventas realizadas por ellos; y ademas existirdn servicios que seran utilizados en forma

esporadica, como por ejemplo, abogados, contadores, asesores en general, etc.

El detalle se observa en la siguiente tabla:
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Tabla 12: Comisiones por ventas y Produccién

Mas de Mas de Mas de

4.000.000 |6.000.000 8.000.000
Jefe de Taller(Metas) $ 60.000 $ 80.000 $ 120.000
Operario 1(Metas) $ 50.000 $ 70.000 $ 100.000
Operario 2 (Metas) $ 50.000 $ 70.000 $ 100.000
Vendedores (Ventas) $ 50.000 $ 70.000 $ 100.000

9.4.2.2 Costos Variables de Produccion

Los costos variables de producciéon son los insumos necesarios para la
elaboracion de los productos en general. Estos son: Telas de distintos espesores, tintas

y adhesivos, entre otros.

Tabla 13: Costo de tela por metro cuadrado

Metro
cuadrado
Tela 8 oz 250
Tela 10 oz 300
Tela 13 0z 370
Tela 13 oz 500
Adhesivo Blanco 700
Adhesivo para Lunetas 1200
Tintas ecoldgicas (Litro) | 24500
Diluyente especial 8000

Realizando el analisis para el producto terminado, se estimé que la merma
promedio por metro de producto impreso es un 15%, es decir, por un metro cuadrado
de tela impresa se necesita 1,15 metros cuadrado de tela, lo que considera los bolsillos
y los cortes a realizar.

Conrespecto al valor de la tinta, considerando que la maquina funciona con cuatro
colores, similar a una impresora de inyeccion de tinta, el valor del metro cuadrado
impreso es de 450 pesos.

Estos datos fueron obtenidos del fabricante y a través de pruebas realizadas en la
imprenta.

El costo de los productos se indica en la siguiente tabla:
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Tabla 14: Costo de metro cuadrado impreso de tela

Costo Metro | Metro
Cuadrado cuadrado
Tela 8 oz $ 738
Tela 10 oz $ 795
Tela 13 oz $ 876
Tela 13 oz $ 1.025
Adhesivo Blanco | $ 1.255
Adhesivo  para

Lunetas $ 1.830

9.4.3 Costos Fijos

En los costos fijos estan incluidos: el arriendo, los servicios utilizados, alarma del
inmueble, el merchandising utiizado mes a mes para el relacionamiento con los
clientes, las remuneraciones fijas de los empleados. Ademas se consideré un 5% de los
costos fijos en otros dando un total para el periodo utilizado, en la tabla que se detalla a
continuacion.

El arriendo de la bodega, tiene ese valor, ya que pertenece a una persona
conocida de la empresa, es de aproximadamente 200 metros cuadrados, ideal para el
funcionamiento de la imprenta. Se ubica muy cerca del sector comercial de Talca, en
calle 10 Oriente esquina 3 Sur.

Los servicios utilizados son los siguientes; Agua, electricidad, gas e Internet. Cabe
sefalar que el costo mas importante es electricidad, ya que, las maquinas funcionan
con electricidad trifasica consumiendo aproximadamente 2000 kW.

Se considera un aumento del 20% anual debido al aumento de personal y al que
al aumentar la produccion subiran los consumos de electricidad.

El servicio de alarma es de 1 Uf mas IVA por el monitoreo (mensual).

Las remuneraciones fijas estan consideradas aumentando un 20% anual, por la
cantidad de operarios y vendedores que seran necesario contratar afio a afo.

La tabla detalla los gastos mensuales para cada uno de los afios de operaciéon
analizados:
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Tabla 15: Costo fijo mensual

Costo Fijo Mensual (s/IVA) |Afio 1 Afo 2 Afo 3

Arriendo 500.000 500.000 500.000

Pago servicios 300.000 360.000 432.000

Alarma 25.000 25.000 25.000

Publicidad 70.000 84.000 100.800

(Merchandising)

Remuneraciones fijas 1.000.000( 1.200.000 1.440.000
r r r

Otros 94,750 108.450 124.890
r r r

Total 1.989.750| 2.277.450 2.622.690

9.4.4 Inversiones

La inversidon necesaria para la realizacion de este proyecto no significa montos de
dinero muy altos. Se necesita una inversién inicial para la compra de las maquinas que
permitan poner en marcha el negocio y habilitar las instalaciones para el funcionamiento

bajo las normas de la Direccion del Trabajo de Chile.

Al iniciar el proyecto, el monto necesario para la puesta en marcha seran
17.199.000 de pesos, desglosados en la siguiente tabla. Cabe sefalar que en ella se
detallaron también las inversiones para el afio 2, 3 y 4, ya que hay que realizar
inversiones en maquinarias y otros elementos necesarios para el funcionamiento de la

imprenta.
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Tabla 16: Inversiones
Ano 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3
Constitucion de Sociedad S 480.000 | S -
Magquinaria S 11.000.000 | - | $ 2.000.000 | $ 10.000.000
Arreglo instalaciones S 1.500.000 | § -
Disefio Pagina web S 500.000 | $ - S 500.000
Capacitacion a Empleados | $ 500.000 | $ -|$ 500.000|S 500.000
Muebles S 1.200.000 | S -
Articulos de Oficina S 150.000 | S -|$ 250.000 | $ 300.000
Computadores e impresoras| S 1.000.000 | $ -|1$ 300.000 (S 600.000
Telefonos S 50.000 | S -1S 30.000|S 30.000
Otros S 819.000 | S - FS 154.000 F$ 596.500
Total $ 17.199.000 | S - [$3.234.000 ['$ 12.526.500

9.4.5 Capital de Trabajo

El capital de trabajo serd calculado utilizando el método de periodo de desfase, el
que se calcula de acuerdo al: costo anual del primer afio dividido en 365. A
continuacién se multiplicara por el nimero de dias de desfase.

Se considerara un desfase de 60 dias, ya que es un periodo mas que razonable
para que se cubra el desfase entre ingresos y egresos. Usualmente este tipo de
trabajos son cancelados a 30 dias, ademas se consideran 30 dias mas en caso de
ocurrir algun tipo de percance en los dos meses de comienzo de operaciones de la
imprenta.

Este método fue utilizado a partir de consultas realizadas a Génesis Consultores,

los cuales se mostraron muy llanos a contestar todas las preguntas realizadas para la
confeccidn de este informe.

El detalle se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 17: Capital de trabajo

Capital de trabajo Datos

Costo total Anual $ 36.852.000
Costo Anual/365 $ 100.964
Desfase 60 Dias

Total $ 6.057.863

9.4.6 Financiamiento

En la busqueda de financiamiento para esta empresa, existen dos fondos
gubernamentales que pueden ser utilizados: uno de ellos es el Capital Semilla Sercotec
para empresas; Yy el otro es el Capital Semilla para empresas partners.
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El Capital Semilla puede ser utilizado para publicidad, por lo tanto seria un aporte
interesante para la empresa. El monto maximo aportado por el gobierno es de 6
millones de pesos para empresas con mas de un afio de antigiiedad. El proyecto es por
mas dinero que eso, por lo tanto no existiria problema para postular a ese capital.

Para amortizar la inversion considerada en maquinaria para el segundo afio se
postulara a este capital, dentro de la empresa ya se cuenta con experiencia en este tipo
de capitales, esto es porque la agencia O3 Comunicaciones ya ha sido ganador de
estos fondos.

El Capital Semilla para empresas relacionadas, aporta 3 millones de pesos a cada
una de ellas, para esto se participara con la agencia, partner y madre de Fuerza
publicidad.

Se cree que estos capitales son muy accesibles por la naturaleza del proyecto. El
afio 2012, tres de los competidores cercanos fueron favorecidos con los fondos,
ademas en la Region del Maule segun datos de Sercotec, no todos los fondos fueron
entregados el afio 2014, esto generard mayores chances de obtener los fondos.

9.4.7 Tasa de descuento

La tasa de descuento utilizada -fue la recomendada por expertos en la materia-
cercana al 25% por la naturaleza del proyecto. Uno de ellos fue la consultora Génesis
dedicada a evaluar proyectos y gente ligada a la imprentas.

9.4.8 Depreciacion

Para el célculo de la depreciacion se consideraron los muebles y los articulos
tecnoldgicos.

Dentro de los articulos tecnolégicos se considerd la maquinaria adquirida y los
medios electrénicos considerados.

El periodo de depreciacién para los muebles fue considerado 10 afios y para la
maquinaria 5 afios.

En la siguiente tabla se muestra el detalle de la depreciacion:
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Tabla 18: Depreciacion

Periodo
Depreciacion depreciacion | Afio 1 Afo 2 Afo 3
anos
Muebles 10 120.000 120000 120.000
Maquinaria y tecnologia 5 2.400.000 2.400.000 2.400.000
TOTALES 2.520.000 2.520.000 2.520.000

9.4.9 Flujo de Caja

Para este proyecto, se realizaron tres flujos de caja para tres escenarios distintos,
considerando la opinidn de los expertos y el crecimiento sostenido de las ventas que ha

tenido la imprenta sin realizar ninguna accion para mejorar las ventas de la misma.

Escenario 1:

Considera un aumento en las ventas en un 10%, para el segundo afio de
operacion; y para el tercer afio considera un aumento de un 10% con respecto a las

ventas y costos del afio anterior y un reajuste de un 10 % de las ventas.

Se realiz6 bajo este escenario debido al crecimiento sostenido que han tenido las

ventas.

El flujo de caja para este escenario es el siguiente.
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Tabla 19: Flujo de caja Escenario 1

Escenario 1 0 1 2 3 4
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Perpetuidad
+ Ingresos F$ 54.000.000 7$ 59.400.000 7§ 65.340.000
Linea 1 $ 54.000.000 $ 59.400.000 $ 65.340.000
Linea 2
Linea 3
Linea 4
- Egresos 38.397.000 46.100.400 50.011.800
Sueldo Y Leyes Sociales 12.600.000 13.860.000 14.490.000

1.200.000
1.137.000
8.400.000

1.260.000
1.364.400
10.920.000

1.440.000
1.591.800
11.760.000

$ $ $
$ $ $
Gratificaciones $ $ $
Asignacién de Caja $ $ $
Costos de Operacién $ $ $
Publicidad y Relacionamiento $ 2.400.000 % 2.880.000 $ 3.120.000
Arriendo Local $ 6.000.000 $ 7.800.000 $ 9.000.000
Gastos Comunes $ 300.000 $ 420.000 $ 450.000
Servicios de Comunicacién $ 1.200.000 $ 1.680.000 $ 1.440.000
Articulos de Escritorio $ 360.000 $ 156.000 $ 360.000
Mantencion equipos en general $ 1.200.000 $ 1.680.000 $ 1.560.000
$ $ $
$ $ $
$ $
$
$

Electricidad 2.400.000 2.880.000 3.360.000

r 0 r _ r ~ r _

Gastos Generales 1.200.000 $ 1.200.000 1.440.000

r 0 rg _ r ~ r$ _
= EBITDA $ 15.603.000 13.299.600 $ 15.328.200
- Depreciacion $2.520.000 $2.520.000 $2.520.000
= EBIT $13.083.000 $10.779.600 $12.808.200
- Impuestos $2.616.600 $4.772.520 $2.561.640
= Utilidad Neta $10.466.400 $6.007.080 $ 10.246.560
+ Depreciacion $2.520.000 $2.520.000 $2.520.000
- Inversién -$ 25.162.836 -$ 3.234.000 $-6.214.664

Inversion Maquinaria -$ 17.199.000 $-12.526.500

Inversion Publicitaria -$ 1.652.000

Inversion 3

Inversion 4

Inversion 5

Inversién 6

Capital de Trabajo -$ 6.311.836

Recuperacion Capital De trabajo $6.311.836
= Flujo de Caja -$25.162.836 ' $12.986.400 $5.293.080 $ 6.551.896 $ 26.207.582

Prima por Riesgo Chile 6,05%

BCP 2 afios 5,07%

BCP 5 afios 5,18%

Tasa Libre de Riesgo (BCU a 3 arios) 511%

Beta unlevered 0,97

Tasa de Descuento (CAPM) 10,98%

Tasa de Descuento Propuesta 25%

VAN $2.703.052

TIR proyecto (con perpetuidad) 30%
Escenario 2:

Se proyecta un crecimiento en las ventas para el segundo y tercer afio de un 20%
respectivamente. A su vez los costos y gastos crecen en un 30%.

El flujo de caja obtenido es el siguiente:
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Tabla 20: Flujo de caja escenario 2

Escenario 2 0 1 2 3 4
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Perpetuidad
+ Ingresos F$ 54.000.000 7$ 75.600.000 7§ 105.840.000
Linea 1 $ 54.000.000 $ 75.600.000 $ 105.840.000
Linea 2
Linea 3
Linea 4
- Egresos $ 38.397.000 $ 54.770.400 § 72.133.500
Sueldo Y Leyes Sociales $ 12.600.000 $ 18.900.000 $ 22.680.000
Gratificaciones $ 1.200.000 $ 1.800.000 $ 2.160.000
Asignacién de Caja $ 1.137.000 $ 1.364.400 §$ 1.705.500
Costos de Operacién $ 8.400.000 $ 12.600.000 $ 19.992.000
Publicidad y Relacionamiento $ 2.400.000 % 4.080.000 $ 5.040.000
Arriendo Local $ 6.000.000 $ 7.800.000 $ 10.200.000
Gastos Comunes $ 300.000 $ 390.000 $ 540.000
Servicios de Comunicacién $ 1.200.000 $ 1.440.000 $ 2.040.000
Articulos de Escritorio $ 360.000 $ 396.000 $ 576.000
Mantencion equipos en general $ 1.200.000 $ 1.680.000 $ 1.920.000
Electricidad $ 2.400.000 $ 2.880.000 $ 3.840.000
r 0 r $ - r $ - r $ -
Gastos Generales $ 1.200.000 $ 1.440.000 $ 1.440.000
r 0 rs S - s -
= EBITDA $ 15.603.000 $ 20.829.600 $ 33.706.500
- Depreciacion $2.520.000 $2.520.000 $2.520.000
= EBIT $13.083.000 $ 18.309.600 $ 31.186.500
- Impuestos $2.616.600 $6.278.520 $ 6.237.300
= Utilidad Neta $10.466.400 $12.031.080 $24.949.200
+ Depreciacion $2.520.000 $2.520.000 $2.520.000
- Inversién -$ 25.162.836 -$ 3.234.000 $-6.214.664
Inversion Maquinaria -$ 17.199.000 $-12.526.500
Inversion Publicitaria -$ 1.652.000
Inversion 3
Inversion 4
Inversion 5
Inversién 6
Capital de Trabajo -$ 6.311.836
Recuperacion Capital De trabajo $6.311.836
= Flujo de Caja ¥ .$25162.836 " $12.986.400 $11.317.080 $21.254.536 $85.018.142
Prima por Riesgo Chile 6,05%
BCP 2 afios 5,07%
BCP 5 afios 5,18%
Tasa Libre de Riesgo (BCU a 3 arios) 511%
Beta unlevered 0,97
Tasa de Descuento (CAPM) 10,98%
Tasa de Descuento Propuesta 25%
VAN $ 38.174.969
TIR proyecto (con perpetuidad) 72%
Escenario 3:

Se muestra una disminucion de las ventas en un 15% respecto al afio 1 para el
afio 2y 3.

Y se mantienen los costos y gastos para ambos periodos.

El flujo de caja obtenido es el siguiente:
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Tabla 21: Flujo de caja escenario 3

Escenario 3 0 1 2 3 4
Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Perpetuidad

Ingresos $ 54.000.000 $ 45.900.000 $ 45.900.000

Linea 1 $ 54.000.000 $ 45.900.000 $ 45.900.000

Linea 2

Linea 3

Linea 4

Egresos $ 35.997.000 $ 34.737.000 $ 34.145.850

Sueldo Y Leyes Sociales $ 12.600.000 $ 12.600.000 $ 10.710.000

Gratificaciones $ 1.200.000 $ 1.200.000 $ 1.020.000

Asignacion de Caja $ 1.137.000 $ 1.137.000 $ 966.450

Costos de Operacién $ 8.400.000 $ 7.140.000 $ 8.400.000

Publicidad y Relacionamiento $ 840.000 $ 840.000 $ 1.881.600

Arriendo Local $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 5.100.000

Gastos Comunes $ 300.000 $ 300.000 $ 255.000

Senvicios de Comunicacion $ 1.200.000 $ 1.200.000 $ 1.200.000

Articulos de Escritorio $ 120.000 $ 120.000 $ 172.800

Mantencién equipos en general $ 600.000 $ 600.000 $ 600.000

Electricidad $ 2.400.000 $ 2.400.000 $ 2.400.000
$ - $ - $ -

Gastos Generales $ 1.200.000 $ 1.200.000 $ 1.440.000
$ - $ - $ -

EBITDA $ 18.003.000 $ 11.163.000 $ 11.754.150

Depreciacion $ 2.520.000 $ 2.520.000 $ 2.520.000

EBIT $ 15.483.000 $ 8.643.000 $9.234.150

Impuestos $ 3.096.600 $4.825.200 $1.846.830

Utilidad Neta $ 12.386.400 $ 3.817.800 $ 7.387.320

Depreciacion $ 2.520.000 $ 2.520.000 $ 2.520.000

Inversion -$ 24.768.315 -$ 3.234.000 $-6.609.185

Inversion Maquinaria -$ 17.199.000 $-12.526.500

Inversion Publicitaria -$ 1.652.000

Inversién 3

Inversion 4

Inversion 5

Inversién 6

Capital de Trabajo -$5.917.315

Recuperacion Capital De trabajo $5.917.315

Flujo de Caja -$ 24.768.315 $ 14.906.400 $ 3.103.800 $3.298.135 $ 13.192.540

Prima por Riesgo Chile 6,05%

BCP 2 afios 5,07%

BCP 5 afios 5,18%

Tasa Libre de Riesgo (BCU a 3 afios) 5,11%

Beta unlevered 0,97

Tasa de Descuento (CAPM) 10,98%

Tasa de Descuento Propuesta 25%

VAN -$ 3.764.453

TIR proyecto (con perpetuidad) 16%
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9.4.10 Conclusiones del plan Financiero

Considerando pequefias variaciones al alza en las ventas, el negocio se hace muy
rentable, esto es por los bajos costos que tiene el negocio en general. Por lo tanto, el
plan de marketing es fundamental para el desarrollo correcto del negocio. En el
escenario donde se bajaron las ventas en un 15% manteniendo los costos, el negocio
se hace sin duda insostenible.

Bajo los 3 escenarios realizados el resumen es el siguiente:

Tabla 22: Resumen Plan Financiero

1 2 3
TIR 30% 72% 16%
VAN S 2.703.052 | S 38.174.969 |-S 3.764.453

En resumen:

- Es fundamental tener un flujo de ventas mensuales considerable, para esto la
buena relacion con los clientes y el servicio de excelencia seran fundamentales.

- Se debe tener muy controlados los quiebres de stock y ver la forma de obtener
costos de producciones menores.

- En una segunda etapa sera necesario realizar importaciones directas de insumos
y maquinarias. El metro de material, se puede conseguir a un 35% mas barato, con esto
se hard mas rentable aun el negocio. Estos datos fueron obtenidos de la Camara
Chileno China de Comercio, Industria y Turismo.

10 Conclusiones finales

Durante el periodo eleccionario la imprenta funcion6 y fue un éxito, se pagaron las
maquinas, la inversion en infraestructura y ademas queddé capital para el
funcionamiento de la misma.

El andlisis hecho para la industria desde el punto de vista del producto ofrecido,
muestra que hay potencial medio de éxito, esto se debe a que la competencia es
intensa, no hay grandes barreras de entrada ni de salida. Sin embargo, si el analisis se
realiza desde el punto de vista de la relacion con los clientes, el escenario es muy
favorable.

Después de analizar todos estos factores, el éxito del proyecto no radica solo en
las ventas de los productos y servicios, si no que radica en una relacion con los clientes
sostenida en el tiempo.
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Es fundamental también llevar a cabo el plan de marketing y si es posible invertir
en medios masivos regionales para lograr posicionar a la imprenta dentro en el Maule.

Los analisis financieros muestran que el negocio puede ser muy rentable. Pero si
se registrara una baja considerable en las ventas, la imprenta podria no ser un buen
negocio.

En este minuto se cuenta con una gran red de contactos que pueden hacer de
Fuerza Publicidad un negocio importante. Esta todo dado para que esto sea asi, basta
ordenar el negocio, construir los cimientos y crecer.

Las proyecciones futuras buscaran un modelo donde se tendran pequefias tiendas
a través de toda la region, buscando un crecimiento sostenido afio a afio.

Una vez que se realizd el plan financiero y el flujo de caja correspondiente, se

obtuvo que el negocio para el horizonte de tiempo analizado resulta ser rentable. Por lo
tanto, se aconseja llevarlo a cabo, siguiendo los puntos planteados en este plan.
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12 Anexos

Anexo 1 Encuesta

Encuesta para Clientes regionales
1. Introduccion.

Esta encuesta tiene por finalidad conocer las preferencias de los clientes de
imprentas en general, con el fin de poder disefiar una empresa que pueda ajustarse de
mejor manera a sus necesidades.

Agradecemos desde ya su valioso tiempo y buena disposicion.

2. Datos personales.

Nombre:

Correo electrénico: Ciudad:

3. Preguntas.
a. ¢Utiliza servicios de imprentas de gigantografias o articulos publicitarios?
i. Si

ii. No ¢ Por qué?

b. En caso de utilizar ¢ Dénde de compra los articulos?
I. En la region

ii. Otro

c. ¢Como calificaria la actual forma en que trabaja su proveedor

actualmente?
I. __ Muy Buena.
ii. __ Buena.
iii. __ Regular.
iv. _ Mala.

V. Muy Mala.



d. Enumere lo mas relevante para usted a la hora escoger un servicio de
impresion de alto impacto. Donde 1 es el mas relevante y 5 es el menos
relevante.

I. Calidad del Producto.

ii. Tiempos de Respuesta.

iii. Precios.
iv. Conocimiento del proveedor.
V. Servicio Post Venta.

e. ¢Cualde las siguientes propuestas cree que serian interesantes dentro de
una imprenta de gran formato? (Puede marcar mas de una opcion)

i Servicios de impresion.
ii. Servicios de disefio.
ii. Entregar el servicio completo.

Iv. Posibilidad de enviar un trabajo desde cualquier punto del
pais, en envio via courier.

v. Otras:

f. Estaria dispuesto a probar este nuevo proveedor de servicios de
impresion de gran formato.

I Si

ii. No
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Anexo 2 Montajes gréficos.

llustracion 7: Logo Formato 1

FUERZA

P U B L D A D

llustracién 8: Logo Formato 2
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llustracién 9: Logo Formato 3

FUERZA

P U B L D A D

llustracién 10: Logo Formato 4
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llustracion 11: Catalogo

llustracién 12: Merchandising
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llustraciéon 13: Montaje de Web vista desde un iPad

llustraciéon 14: Montaje muro de oficina
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llustraciéon 15: Poleron para operarios

llustracién 16: Tarjetas de Presentacion
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llustraciéon 17: Montaje agenda de regalo a clientes
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Anexo 3 Valores de la competencia directa para distintos productos.

Tabla 23: Valor tela 8 oz

Tela 8 oz Unitario 50 metros 100 metros | 500 metros o mas
Trazos $ 5.000 $ 4.000 $ 3.500 $ 2.000
Letreros Ok $ 5.500 $ 4.000 $ 3.500 $ 2.000
Ingeas $ 5.000 $ 4.000 $ 3.500 $ 2.000
Surgrafic $ 6.000 $ 5.000 $ 4.500 $2.300
Gamma $ 5.000 $ 4.000 $ 3.500 $ 2.000
Paprilo $ 5.000 $ 4.000 $ 3.500 $ 2.000
Kokegraff $ 4.500 $4.000 $ 3.500 $2.300
Axoén Publicidad | $ 4.500 $ 4.000 $ 3.500 $ 2.300

Tabla 24: Valor tela 13 oz

Tela 13 oz Unitario 50 metros 100 metros | 500 metros 0 mas
Trazos $ 6.000 $ 5.000 $ 4.500 $ 3.000
Letreros Ok $6.500 $ 5.000 $ 4.500 $ 3.000
Ingeas $ 6.000 $ 5.000 $ 4.500 $ 3.000
Surgrafic $ 7.000 $ 6.000 $ 5.500 $ 3.300
Gamma $6.000 $ 5.000 $ 4.500 $ 3.000
Paprilo $ 6.000 $ 5.000 $ 4.500 $ 3.000
Kokegraff $ 5.500 $ 5.000 $ 4.500 $ 3.300
Axoén Publicidad | $5.500 $ 5.000 $ 4.500 $ 3.300

Tabla 25: Valor tela 15 oz

Tela 15 oz Unitario 50 metros 100 metros | 500 metros o mas
Trazos $ 6.500 $ 5.500 $ 5.000 $ 3.500
Letreros Ok $ 7.000 $ 5.500 $ 5.000 $ 3.500
Ingeas $ 6.500 $ 5.500 $ 5.000 $ 3.500
Surgrafic $ 7.500 $ 6.500 $ 6.000 $ 3.800
Gamma $ 6.500 $ 5.500 $ 5.000 $ 3.500
Paprilo $ 6.500 $ 5.500 $ 5.000 $ 3.500
Kokegraff $ 6.000 $ 5.500 $ 5.000 $ 3.800
Ax6n Publicidad | $6.000 $ 5.500 $ 5.000 $ 3.800
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Tabla 26: Valor adhesivo

Adhesivo Unitario 50 metros 100 metros | 500 metros o mas
Trazos $ 10.000 $ 9.000 $ 8.500 $ 7.000

Letreros Ok $ 10.500 $ 9.000 $ 8.500 $ 7.000

Ingeas $ 10.000 $ 9.000 $ 8.500 $ 7.000

Surgrafic $11.000 $ 10.000 $ 9.500 $ 7.300

Gamma $ 10.000 $ 9.000 $ 8.500 $ 7.000

Paprilo $ 10.000 $ 9.000 $ 8.500 $ 7.000

Kokegraff $ 9.500 $ 9.000 $ 8.500 $ 7.300

Ax6n Publicidad | $ 9.500 $ 9.000 $ 8.500 $ 7.300
Tabla 27: Valor adhesivo micro perforado

Adhesivo Micro perforado Unitario 50 metros 100 metros | 500 metros o0 mas
Trazos $ 20.000 $ 19.000 $ 18.500 $ 17.000
Letreros Ok $ 20.500 $ 19.000 $ 18.500 $ 17.000
Ingeas $ 20.000 $ 19.000 $ 18.500 $ 17.000
Surgrafic $ 21.000 $ 20.000 $ 19.500 $ 17.300
Gamma $ 20.000 $ 19.000 $ 18.500 $ 17.000
Paprilo $ 20.000 $ 19.000 $ 18.500 $ 17.000
Kokegraff $ 19.500 $ 19.000 $ 18.500 $17.300
Ax6n Publicidad $ 19.500 $ 19.000 $ 18.500 $ 17.300
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