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El trabajo a continuacion, se desarrolla y presenta como Trabajo Final de Grado a la
carrera Licenciatura en Administracion de Empresas, con el objeto de una evaluacion y
calificacion a los conocimientos adquiridos durante la misma, abriéndonos paso asi al
profesionalismo.

El principal objetivo del desarrollo es el de dar viabilidad a una empresa que conjuga

y comparte en sinergia las profesiones de Disefio Grafico, Publicidad y Fotografia.-

Los objetivos especificos apuntan a la creacion y aplicacion efectiva de los Planes de
Recursos Humanos, Operaciones, de Marketing y Control de Gestién, de modo que

proporcionen al negocio las herramientas necesarias para su éxito.-

El mismo fue realizado en marco a la creacion de un Plan de Negocio, cuya
metodologia se baso, en primera instancia, en el establecimiento del contexto sobre el cual
se trabajo, seguido por la enmarcacién de métodos de investigacién y herramientas
estratégicas, que al aplicarlas mediante analisis administrativos, permitieron obtener un

diagnostico actual de los mercados para concluir en la creacion de dicho Plan.

Durante la realizaciéon del trabajo, y a su culminacion, los principales hallazgos

fueron:

- Mercado abierto a nuevos inversionistas, con sus barreras de entrada relativamente

bajas.-

- Competencia media/alta, pero con posibilidades de diferenciacion de productos y

servicios.-
- Plan de Marketing viable y contribuyente a aplicacion de estrategias competitivas.-
- Viabilidad del Proyecto mismo en el entorno real.-

Dejamos a disposicion del lector el desarrollo completo.-

Sinérgica S.R.L
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A

Analisis FODA: Metodologia de estudio de la situacion de una empresa o proyecto; analiza
sus caracteristicas internas y sus situaciones externas. Sus siglas corresponden a

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.-

Analisis PESTEL: Herramienta estratégica util para comprender los ciclos del mercado, la
posicion de una empresa o la direccién operativa. Sus siglas corresponden a Politicos,

Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos, Legales y Ecoldgicos.-

E

Estudio/Analisis de Mercado: Tipo de investigacion descriptiva; consiste en la iniciativa
empresarial, con el fin de hacerse una idea sobre la viabilidad comercial de una actividad

econdmica.

Marco Tedrico: Etapa en la que se reune informacion documental para confeccionar el
disefio metodologico de la investigacion: la informacién recogida para el Marco Tedrico nos

proporcionara un conocimiento de la teoria que le da significado a la investigacion.

Marco Contextual: Etapa en que se define el contexto que ofrece la aplicacién de los

métodos y herramientas del marco tedrico en una investigacion.

Modelos Cinco Fuerzas de Porter. Herramienta de gestion que permite analizar una industria

o sector, a través de la identificacion y analisis de las cinco fuerzas.

P

Plan de Negocio: Declaracion formal de un conjunto de objetivos correspondientes a una

iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de proyecto y evaluacion.

Porter, Michael Eugene: (N. 1947) Profesor de la Harvard Business School, y autoridad
global reconocida en temas de estrategia de empresas; crea y promueve el Modelo de las

Cinco Fuerzas en Junio de 2008..-
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S

Sinérgica: Nombre propio, seleccionado para el proyecto que se propone. Deriva de la
palabra sinergia, cuyo significado responde a un fenémeno por el cual actian en conjunto,

varios factores, creando asi un efecto mas grande.-
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El objetivo general del presente trabajo es brindar el conjunto de herramientas y
estrategias administrativas, mediante un andlisis y estudio de mercado afin, a un proyecto
empresarial basado en la sinergia de las profesiones de Disefio Grafico, Publicidad y
Fotografia, para hacer posible su viabilidad de manera eficaz y eficiente.

Los objetivos especificos son:

- Analizar los mercados en cuestion.

- Realizar un diagnéstico sobre el funcionamiento y caracteristicas actuales de
los mercados.

- Investigar y seleccionar las herramientas estratégicas adecuadas.

- Aplicar las herramientas estratégicas correspondientes para formular un plan de
negocio.

- Desarrollar el plan de negocio.

- Verificar y demostrar la viabilidad del proyecto.

El alcance del trabajo es la presentacion de una Propuesta de Negocio, que se
aplicara y utilizara para la puesta en marcha de la empresa Sinérgica SRL, en la ciudad de
Cordoba.

Sinérgica S.R.L
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Tanto el Disefio, como Publicidad y Fotografia han ido recobrando importancia en el
mundo empresarial, ya que sin ellos no existiria la imagen de un producto o servicio, su

difusion o comercializacion, al momento de darse a conocer o cuando debe promocionarse.

Estas tres ramas resultan imprescindibles para la obtenciéon de una buena imagen

capaz de causar impacto y persuasion que derive en el consumo de tal producto y servicio.

Actualmente las empresas buscan cada vez mas, una mejor posicion de sus
productos, a través de una publicidad llamativa, imagenes de calidad o disefios innovadores
que los representen, es por ello el auge e importancia de estas ramas graficas y de

comunicacion.

En el presente Trabajo de Grado se elabora un plan de negocio y marketing, para la
creacion de una empresa de disefio grafico, publicitario y fotografia, ubicada en Cérdoba,
dedicada a la creacién de comunicacién visual y servicios de impresiones técnicas. El fin del

plan de empresa es concluir si el proyecto resultaria viable en el largo plazo.

Para alcanzar dichas conclusiones se ha realizado un andlisis profundo de las
diferentes decisiones y estrategias que se plantean para la empresa. En primer lugar se ha
realizado una pequefia introduccion en la que se desarrolla el antecedente de cada mercado
en cuestion, con el fin de introducir al lector en trabajo realizado e internamente tomar las
variantes que la evolucion de los mercados ofrece para la creacion de nuevas tacticas y

estrategias.

A continuacién, se ha estudiado el entorno de la empresa, tanto a nivel externo
como interno, como también su competencia directa. A partir de este estudio se ha elaborado
una matriz DAFO que resume las debilidades, amenazas, oportunidades y fortalezas con las
que probablemente la empresa contara al incorporarse al mercado, dadas las condiciones

actuales.

Posteriormente, se ha elaborado un Plan de Operaciones en el que se ubica a la
empresa de una forma estratégica y se establecen los procesos y operaciones necesarios

para su actividad habitual.

Sinérgica S.R.L
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Seguidamente se ha procedido a establecer la forma juridica de la empresa, asi
como a establecer los puestos de trabajo necesarios y sus descripciones correspondientes,

su estructura organizativa y sus objetivos.

Por Ultimo se ha elaborado un Plan de Marketing en el que se establecen las
particularidades de los productos y servicios que diferencia a la empresa de su competencia,
los precios de los mismos, la tactica de comunicacion de la empresa y los diferentes canales
de distribucion con los que contara, estableciendo asi un conjunto de estrategias para cada
componente del marketing, que la empresa pondra en funcionamiento para lograr asi la

viabilidad y cumplimiento de objetivos propuestos.
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Capitulo |

“PRESENTACION DEL MARCO TEORICO”
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Introduccion

Se expone el Marco Teorico, compuesto por el modelo de Plan de Negocio a utilizar y
las Herramientas Estratégicas a aplicar. Dicha informacion comprende las bases del
desarrollo del trabajo, constituyendo asi la referencia tedrica.
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Plan de Negocio

El Plan de Negocios es un documento escrito, que sigue un proceso metddico,
progresivo, realista, y orientado a la accion, en el que se incluyen las funciones futuras que
deberan ejecutarse, tanto por el administrador como por sus colaboradores, para el manejo
de los recursos que dispone la organizacion, encaminar el logro de los objetivos y metas, y
que al mismo tiempo, implante los elementos que permitiran controlar dicho logro. Es
primordial concentrarse en el objetivo fundamental y que éste sea claro, que sea facilmente
de comunicar, coherente y que sus resultados sean medibles.

El valor principal del plan de negocios es entonces, la creacion de un proyecto escrito
que evalle todos los aspectos de la factibilidad de su iniciativa comercial con una
descripcion y analisis de sus perspectivas empresariales con las respectivas definiciones de
lo que es un plan de negocios.

Un plan de negocios define a la empresa con precision, identifica sus metas y sirve
como curriculo de la compafia. Ayuda a asignar los recursos de forma apropiada, manejar
complicaciones imprevistas y tomar buenas decisiones para el negocio; es un elemento
crucial para cualquier actividad comercial 0 econémica, porque proporciona informacion
organizada y especificada de su compafiia y de como garantizar la inversion realizada.

Se debe entender que cada plan de negocios es diferente porque tiene el toque
personal del responsable de su elaboracién y esta disefiado a partir del tamafio y giro de
cada empresa, lo que imposibilita establecer un formato idéntico para todos los casos,
aunque puede afirmarse que la mayoria son similares. Por lo general, lo complejo que puede
ser un plan de negocios es directamente proporcional a la complejidad de la empresa.

Tantos los inversionistas como los administradores utilizan el plan para comprender
mejor el negocio, el tipo de producto o servicio que se ofrece, la naturaleza del mercado, asi
como las caracteristicas del empresario y del equipo administrativo.

Se tomd la decision de elaborar un plan de negocio teniendo en cuenta que el mismo
es una herramienta Util que especifica y orienta los objetivos haciendo uso de informacion y
analisis adecuados.

La ventaja de un plan de negocios es que facilita la interpretacion de las distintas
circunstancias donde se van a desarrollar las actividades de la empresa. Teniendo en cuenta
la complejidad y dinamica de los mercados actuales, ninguna empresa puede crecer y
competir sin tener en cuenta las variables que intervienen y realizar un analisis integral para
verificar si el emprendimiento es o no factible.
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Estructura del Plan de Negocio

Como se mencionaba con anterioridad, cada plan tiene su estructura particular

dependiendo de quién lo realice y esta disefiado a partir del tamafio y giro de cada empresa,
lo que imposibilita tener formatos idénticos para todos los casos.

Establecemos a continuacion el contenido de la estructura del plan de negocio, sobre

la cual nos basamos para su desarrollarlo:

+

+

indice

Resumen: es una breve resefia que sirve de orientacion al lector. Se desarrolla el
objeto del trabajo realizado, los objetivos que se pretenden alcanzar y los hallazgos

fundamentales.

Introduccion: es la presentacion del trabajo en si, donde se explica lo que se

llevaré a cabo y de qué forma.

Marco Teérico: en el mismo se expone la teoria que sustenta el trabajo
desarrollado; es decir sobre lo que se hace referencia y cual es la base teérica

utilizada.

Diseiio de la investigacion: explica de qué forma fueron recopilados los datos para
la obtencion de la informacion necesaria para realizar el Plan.
El proceso de la investigacidn es un conjunto de pasos sucesivos que describen las
tareas que deberan realizarse para llevar a cabo un estudio de investigacion de

mercados. Este conjunto, incluye:

Establecimiento del Problema

Establecimiento de los Objetivos de la Investigacion
Tipos de Investigacion

Planteamiento de la Hipotesis y definicion de variables
Fuentes de Datos

Diserio del plan de Investigacion
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Seleccion de la Muestra

Recopilacion de Datos

Preparacion y Analisis de Datos

Interpretacion, Preparacion Y Presentacion del Informe Con Los Resultados.

Marco Contextual: precede al disefio de investigacién, ya que lo que se desarrolla
en el mismo es el resultado y conclusién del andlisis de datos de la investigacion
realizada, comprendida en los analisis Micro y Macro entorno, como también Interno

y Externo de la empresa, aplicando las estrategias seleccionadas.

Presentacion de la empresa: contiene las caracteristicas basicas y fundamentales
a modo de presentacion de la organizacion, las cuales definen su objetivo y rumbo

dentro del mercado.

Plan de Operaciones: resume todos los aspectos técnicos y organizativos que
conciernen a la elaboracién de los productos o a la prestacion de los servicios.
La empresa dispone de una serie de recursos, materiales y humanos, gracias a los
cuales se consiguen llevar a cabo las tareas necesarias para cumplir sus objetivos.
Para que esto funcione es precisa una coordinacion y organizacion de todos ellos.
Indudablemente el recurso mas importante de que disponen las empresas son sus
empleados. Constituyen el elemento mas importante de la organizacion. Por tanto
es imprescindible definir la politica de personal y captar las personas adecuadas.

Estructura Organizacional: La estructura organizacional debe disefiarse para

determinar quién realizara cuales tareas y quién serd responsable de qué
resultados; para eliminar los obstaculos de desempefio que resultan de la confusién
e incertidumbre respecto a la asignacion de actividades, y para tender redes de
toma de decisiones y comunicacion que respondan y sirvan de apoyo a los objetivos
empresariales.

El proceso para instituir la estructura se inicia determinando las funciones basicas
en que se pueden dividir las distintas tareas, atendiendo a su especializacion y en
paralelo la agrupacion en torno a departamentos, actividades o secciones (que

también se pueden denominar divisiones, areas, gerencias). Es indispensable
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detallar la estructura esencial de la organizacion, de manera que quede claro a qué
parte de la misma pertenece cada funcion y como se encuentran distribuidas las
responsabilidades.

El elemento mas significativo de la estructura estda compuesto por los diferentes
puestos de trabajo, cada uno de los cuales lleva asociado un nivel de autoridad y de
responsabilidad. Por esto habra que describir cuales son estas posiciones y las

personas adecuadas para los puestos de mayor responsabilidad.

Plan de Marketing: debe adaptarse a la situacion de la compafiia y debe adaptar
sus estrategias a las circunstancias particulares del escenario de mercado y de sus
actores: la Compania, los Consumidores, los Canales y los Competidores.

Segmentacion del Mercado: La segmentacion de mercado es un proceso que

consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas
pequefios e internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer
realmente a los consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de una
empresa es su capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.
El comportamiento del consumidor suele ser demasiado complejo como para
explicarlo con una o dos caracteristicas, se deben tomar en cuenta varias
dimensiones, partiendo de las necesidades de los consumidores.

Los beneficios de la Segmentacion de mercados son:

Permite la identificacién de las necesidades de los clientes dentro de un

submercado y el disefio méas eficaz de la mezcla de marketing para satisfacerlas.

Las empresas de tamafio mediano pueden crecer mas rapido si obtienen una

posicion sélida en los segmentos especializados del mercado.

La empresa crea una oferta de producto o servicio mas afinada y pone el precio

apropiado para el publico objetivo.
La seleccion de canales de distribucion y de comunicacion se facilita en mucho.

La empresa enfrenta menos competidores en un segmento especifico.
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o Se generan nuevas oportunidades de crecimiento y la empresa obtiene una

ventaja competitiva considerable.

Marketing Mix: La mezcla de mercadotecnia consiste en todo lo que la empresa puede
hacer para influir en la demanda de su producto. Las numerosas posibilidades se
pueden reunir en cuatro grupos de variables, conocidas como las cuatro P: producto,

precio, plaza (distribucién) y promocién.

v" Producto: Un producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles. Se
debe prestar atencion a si existe una necesidad u oportunidad para modificar el

producto, crear nuevos o extender la linea actual de productos.

v' Precio: El precio es la cantidad de dinero que el cliente esta dispuesto a pagar
por el producto/servicio, y que le da como resultado la satisfaccion de una

necesidad.

v Plaza: Un canal de distribucién esta formado por personas y compafiias que
intervienen en la transferencia de la propiedad de un producto a medida que
éste pasa del fabricante al consumidor final o al usuario industrial. En muchos
casos estos canales incluyen una red organizada de fabricantes, comerciantes
mayoristas y minoristas que desarrollan relaciones y trabajan juntos para poner

los productos de manera conveniente a disposicion de los compradores.

v Promocién: La promocion es el elemento de la mezcla de marketing de una
organizacion, que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la
existencia de un producto y/o su venta, con la intencion de influir en los
sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o destinatario.

Se encuentra constituida por:

- Mezcla Promocional
- Venta Personal
- Publicidad

- Promocion de Ventas
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- Relaciones Publicas
- Propaganda
- Merchandising

+ Plan de Control de Gestion: se desarrolla aqui el conjunto de procesos que la
empresa aplicara para asegurarse de que las tareas estén encaminadas a la
consecucion de los objetivos previamente planteados.

El modelo que se aplicara en éste caso, consta de las siguientes etapas:

- Planeacion del sistema a controlar.

- Identificacion de las areas claves.

- Disefio de los factores del éxito para cada area.
- Disefio de indicadores.

- Disefio de instrumentos de medicién.

- Técnicas de presentacion de la informacion.

- Implantacion del Sistema de Control.

+ Conclusiones generales del Plan

Herramientas que intervienen en el Plan de Negocio

Todo Plan de Negocio, se basa en un plan estratégico que de manera funcional,
interviene en la formulacion de la estructura empresarial. Para ello es necesario la seleccion

e implementacion de las herramientas estratégicas que lo conforman.

Entre ellas encontramos el “Método de las 5 Fuerzas de Porter” (1986) que en su
implementacion ofrecerd informacion del ambiente externo, y la técnica estratégica del

“Analisis FODA” que contribuira con informacion para la toma de decisiones.

> Analisis del Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Michael Porter desarroll6 este método de analisis con el fin de descubrir qué
factores determinan la rentabilidad de un sector industrial y de sus empresas. Para
Porter existen 5 diferentes tipos de fuerzas que marcan el éxito o el fracaso de un sector
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0 de una empresa. Esta herramienta es importante cuando se trata de diagnosticar la
situacion del conjunto de competidores agrupados en el sector industrial y de reconocer
las habilidades estratégicas que pueden tener cada empresa para crear estrategias que
permitan ventajas competitivas sostenibles en el largo plazo.

Cuando se utiliza el analisis de las 5 fuerzas de Porter

o Cuando deseas desarrollar una ventaja competitiva respecto a tus rivales.

e  Cuando deseas entender mejor la dinamica que influye en tu industria y/o cual
es tu posicion en ella.

o Cuando analizas tu posicion estratégica y buscas iniciativas que sean

disruptivas y te hagan mejorarla.

Las 5 Fuerzas de Porter:

1- Intensidad de la rivalidad entre los competidores.
2- Amenaza de nuevos entrantes.

3- Amenaza de los sustitutos.

4- Poder de negociacion de los proveedores.

5- Poder de negociacion de los compradores.

La rivalidad entre los competidores

Para una empresa resulta mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los
costos fijos sean altos, pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios,
campafias publicitarias agresivas, promociones Yy entrada de nuevos productos.
Generalmente, entre mas competido sea un mercado o segmento, menos rentable sera. La
rivalidad entre los competidores es el resultado de las 4 fuerzas y depende de varios
factores entre los cuales vale la pena mencionar:

e El poder que tengan la competencia

e El poder que tengan los proveedores

e | aamenaza de que surjan nuevos proveedores
e | aamenaza de que surjan productos sustitutos
e El crecimiento industrial

e La sobrecapacidad industrial

e Laexistencia de barreras de salida

» Nivel de diversidad de los competidores.
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Amenaza de entrada de nuevos entrantes

El mercado o el segmento no resulta atractivo dependiendo de si las barreras de
entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos
recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado. Si aparecen nuevos
competidores, la competencia favorecera a los consumidores al disminuir los precios de los
productos dentro de la misma categoria, y ademas los costos se elevaran ya que la empresa
deberé realizar gastos adicionales para lograr mantener su cuota de mercado. La amenaza
de entrada de nuevos competidores dependera de los siguientes factores:

e Hay barreras de entrada, y son dificiles de franquear
e Posibilidad de lograr economias de escala

» Diferenciacion de los productos

e Elvalor de la marca

e Los costos para el cambio

e Cuanto capital se necesita

e Posibilidad de acceso a los canales distribucion
e \entajas absolutas de costos

e \entajas en la curva de aprendizaje

e Posibles represalias

e Tecnologia mejorada o ventajas tecnoldgicas

e Demandas judiciales

e Expectativas del mercado

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnoldégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad
de la corporacion y de la industria. Por ejemplo, una patente de medicamento o una
tecnologia muy dificil de copiar nos permitiria fijar los precios, permitiéndonos una muy alta
rentabilidad. Sin embargo, si en el mercado existen muchos productos iguales o similares al
nuestro entonces la rentabilidad del segmento bajara. Algunos de los factores que podemos
mencionar en cuanto a la amenaza de ingreso de productos sustitutos son:

e Qué tan propenso es el comprador a sustituir

e Los precios de los productos sustitutos
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» Los costos o la facilidad de cambio del comprador
» Elnivel de precepcion en cuanto a la diferenciacion del producto o servicio
e Ladisponibilidad de productos sustitutos cercanos

e La existencia de suficientes proveedores

Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafo del pedido. La situacién sera aun mas complicada si los
insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto
costo. La situacion serd aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente
integrarse hacia adelante, con el fin de aumentar los precios. Estos son algunos de los
factores asociados al poder de negociacién de los proveedores:

e Latendencia a sustituir por parte del comprador

e Laevolucién de los precios de los suministros sustitutos

e Los costos de cambio a los cuales debe hacer frente el comprador

e La percepcion del nivel de diferenciacién de los productos

e La cantidad de productos sustitutos que estén disponibles en el mercado
» Lafacilidad para sustituir un producto

e Ladisponibilidad de informacién sobre productos sustitutos

 |a calidad de los productos sustitutos

Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento no serd atractivo cuando los clientes estdn muy bien
organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones
por igual 0 a muy bajo costo. A mayor organizacion de los compradores, mayores seran sus
exigencias en materia de reduccién de precios, de mayor calidad y servicios y por
consiguiente la corporacién tendré una disminucion en los margenes de utilidad. La situacion
se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les conviene estratégicamente
integrarse hacia atrés, lo que les serviria como instrumento de reduccién de precios y
conjuntamente pueden satisfacer sus propias necesidades. Entre los factores del poder de
negociacion de los compradores podemos resaltar:
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e Cantidad de compradores con respecto a la cantidad de empresas que
ofrecen un mismo producto

e Qué tan dependiente es la empresa de sus canales de distribucion

e La flexibilidad para negociar, en particular cuando se trata de industrias con
costos fijos elevados

e Elvolumen de compras

e Las facilidades que tenga el cliente para cambiarse de proveedor

e Ladisponibilidad de informacion para los compradores

e Productos sustitutos que puedan existir

» Qué tan sensibles son los compradores con respecto al precio

» Las ventajas diferenciales de nuestro producto

e La posibilidad de integracion hacia atras

Graficamente, se presentan los elementos que componen la estructura de una industria
segun el andlisis de las 5 fuerzas, y su modo de interaccion.
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BARRERAS A LA ENTRADA

Economias de Escala.
Diferenciacién de productos.
Identificacién de la marca.
Costo de cambio.

Acceso a los canales de distribuciéon.
Requerimientos de capital.
Acceso a la ultima tecnologia.
Experiencia y efectos del aprendizaje.

ACCION DEL GOBIERNO

Proteccién de la industria.
Regulacién de la industria.
Coherencia de las politicas.
Movimientos de capital entre paises.
Derechos aduaneros.
Cambio de moneda extranjera.
Propiedad extranjera.
Asistencia proporcionada a los
competidores.

»
»

Poder de Negociacion de Proveedores

PODER DE LOS PROVEEDORES

Numero de proveedores importantes.
Disponibilidad de sustitutos para los productos de
los proveedores.

Diferenciacién o costo de cambio de los

productos de los proveedores.

Amenaza de los proveedores de integracién hacia

adelante.

Amenaza de la industria de integracidn hacia

atrés.

Contribucién de los proveedores a la calidad o

servicio de los productos de la industria.

Costo total de la industria contribuido por los
proveedores.

Importancia de la industria para los beneficios de
los proveedores.

Nuevos Participantes

Amenaza de Nuevos Participantes

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Concentracién y equilibrio entre

competidores.
Crecimiento de la Industria.

Costo fijo.

Diferenciacion del producto.
Incremento de la capacidad intermitente.
Costos de cambio.
Intereses estratégicos corporativos.

BARRERAS DE SALIDA

Especializacion de activos.

Costo de salida que se realiza una sola vez.

Interrelaciones estratégicas con otros
negocios.

Barreras emocionales.

Restricciones gubernamentales y sociales.

Competidores de la Industria

Intensidad de la Rivalidad

Poder de Negociaciéon de Compradores

Amenaza de Sustitutos

Sustitutos

DISPONIBILIDAD DE SUSTITUTOS

Disponibilidad de sustitutos cercanos.
Costos de cambios de usuarios.
Rentabilidad y agresividad del producto
del sustituto.

Valor-precio del sustituto.

Fuente: Porte, M (1986), Estrategia Competitiva, CECSA, México

PODER DE LOS COMPRADORES

Numero de compradores importantes.
Disponibilidad de sustitutos para los
productos de la industria.

Costo de cambio de los compradores.
Amenaza de los compradores de integracion
hacia atras.

Amenaza de la industria de integracion hacia
adelante.

Contribucidn a la calidad o el servicio de los
productos de los compradores.

Costo total de los compradores contribuido
por la industria.
Rentabilidad de los compradores.
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> Andlisis FODA

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un Tabla de la situacion
actual de la empresa u organizacién, permitiendo de esta manera obtener un diagnéstico
preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas
formulados. Es una herramienta que facilita el analisis de Situacion Interna, por medio del
FODA se realiza una evaluacién de los factores principales que se espera influyan en el
cumplimiento de propositos basicos de la empresa o institucion; requiere escudrifiar y de
alguna manera predecir lo que se supone va ocurrir 0 las necesidades que se tendran,
ademas de lo que hacer para estar preparado.

Las Oportunidades se consideran al conjunto de factores, positivos, que se generan
en el entorno y que, una vez identificados, pueden ser aprovechados. Algunos de los
factores que analizaremos y que contribuyen al desarrollo empresarial son:

- Circunstancias externas que mejoran la situacion empresarial.
- Que tendencias del mercado favorecen a la empresa.

- Cambios tecnoldgicos que se presentan en el mercado.

- Cambios normativos y legales que se estan presentando.

- Cambios en los patrones sociales y de estilos de vida que se estan presentando.

Las Amenazas por su parte, son situaciones negativas, externas al programa o
proyecto, que pueden atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario
disefar una estrategia adecuada para poder sortearlas. Los factores que analizamos, son:

- Obstaculos que enfrenta la empresa.
- Los quehaceres de los competidores.
- Existencia de problemas de recursos de capital.

- Amenazas que puedan impedir |la actividad de la empresa definitivamente.

Las Fortalezas, son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite
tener una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan,
capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente,
entre otras, que en nuestro caso analizamos:

- Destrezas importantes.

- Activos fisicos valiosos.

- Activos intangibles.

- Capacidades competitivas.
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- Logro o atributos.
- Analisis de Costos.

Las Debilidades, en cambio, son aquellos factores que provocan una posicion
desfavorable frente a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se
poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, entre otras, de las cuales
analizamos:

- Deficiencias en habilidades.

- Deficiencia en activos fisicos.

- Carencia de activos.

- Ausencia de alianzas estratégicas.
- Ausencia de capacidades.

- Carencia de intangibles.

Una vez introducido el lector en las unidades de negocio que formaran parte de la
propuesta final, y presentada la base tedrica sobre la que se trabajo durante todo el proyecto,
se procede a la aplicacion de las mismas al entorno actual.
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Capitulo Il
- 4

“PRESENTACION DE LA METODOLOGIA Y DISENO DE INVESTIGACION”
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Introduccion

En el presente capitulo se aborda el disefio de investigacion empleado para la
recoleccién de informacién.

Luego del planteamiento del problema de investigacion y su hipdtesis, en su cuerpo se
desarrolla la parametrizacion que se tuvo en cuenta a la hora de realizar la recoleccion de
datos; explicando los tipos de investigacion que se implementaron, las delimitaciones y
contexto, los métodos de recoleccién de datos y el anélisis de los mismos.
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Investigacién

La investigacion es un procedimiento reflexivo, sistematico, controlado y critico que
tiene por finalidad descubrir o interpretar los hechos, fenémenos o relaciones de un
determinado ambito de la realidad.

Sus caracteristicas principales:

- Es una indagacién o busqueda de algo para recoger nuevos conocimientos
de fuentes primarias que permiten enriquecer el acervo de una cienciao
una disciplina.

- Exige comprobacion y verificacion del hecho o fenémeno que se estudia mediante la
confrontacion empirica.

- Trasciende las situaciones o casos particulares para hacer inferencias de validez
general.

- Es una exploracion sistematica a partir de un marco tedrico en el que encajan los
problemas o las hipotesis como encuadre referencial.

- Utiliza una serie de instrumentos metodoldgicos para obtener datos, registrarlos y
comprobarlos.

- Se registra y expresa en un informe, documento o estudio.

Para la elaboracion de un Plan de Negocio, se requiere llevar a cabo un Proceso de
Investigacion, cuyo fin serd determinar una metodologia a seguir, ya que la misma
comprendera una guia que resultara util para cumplir con los objetivos planteados al principio
de la tesis, y asi llegar a las conclusiones del estudio.

Las investigaciones se efectian con un propdsito definido, y dicho proposito debe ser
lo suficientemente fuerte para que se justifique la realizacién; es necesario explicar porque
conviene llevar a cabo la investigacion y cuéles son los beneficios que se derivaran de ella.

Justificacion de la Investigacién

Mediante la investigacion se pretende la elaboracion de un Plan de Negocio que
propone una nueva modalidad de negocio, cuyo pilar fundamental es la integraciéon de
conocimientos y técnicas de trabajo, planteando de ésta manera una renovacion comercial.
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La aplicacién de las distintas herramientas estratégicas permite avanzar en la nueva
modalidad comercial; y la aplicaciéon del plan de negocio contribuye a la viabilidad de la
misma.

Para los consumidores resultara provechoso, ya que sus necesidades se encontraran
cubiertas en un mismo lugar, tanto asi para la empresa que mediante la sinergia reducira
costos y tiempos de produccion, cuyo impacto sera directo sobre los requerimientos de los
potenciales clientes.

Viabilidad de la Investigacion

Resulta necesario considerar también el aspecto de viabilidad o factibilidad del
desarrollo de la investigacion, tomando en cuenta la disponibilidad de recursos humanos,
financieros y materiales que determinaran el alcance de la misma.

En éste proyecto, el método establecido permite la factibilidad del proceso de
informacion, ya que los recursos humanos disponibles resultan suficientes, los materiales
que se utilizan son propiedad de los investigadores por lo que no insumen en costos extras ni
resulta necesario el financiamiento de los procesos que se llevaran a cabo. El tiempo
estimado es de 6 a 8 meses.

Delimitacion de la investigacion

Representa una guia, ademés es un indicador de lo que se busca o se pretende
probar.

En el presente caso, la tematica de la investigacion se encuentra delimitada a:

- El conjunto de estrategias empleadas para la libre competencia y subsistencia
en el mercado por parte del Disefio Gréfico, Fotografia y Publicidad, que operan
actualmente en la ciudad de Cérdoba.

- El comportamiento de la demanda dividida de acuerdo a su consumo en
alumnos universitarios, empresas, emprendedores y unipersonales.

- El funcionamiento en general de la Oferta-Demanda, para la busqueda de
nuevos nichos de mercados, o bien de productos y tendencias innovadoras que
permitan la instalacién de una nueva empresa que logre la retroalimentacion y

sinergia entre las 3 ramas profesionales.
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El Contexto de la Investigacion

Los parametros que se ponderan en la investigacion del presente trabajo, se refieren
al funcionamiento del mercado tanto del Disefio Gréafico, como de Publicidad y Fotografia, en
la ciudad de Cérdoba, antecedido por una revisiéon de su evolucién a nivel general en el
pais, y especificandose en el desenvolvimiento actual.

Dentro de dicho contexto, se centraliza la investigacion también en mercados afines
de las profesiones en cuestién, que poseen incidencia directa o indirecta en el
funcionamiento, como por ejemplo mercado de la imprenta; y en la demanda en general, que
puede verse dividida, de acuerdo al consumo y necesidades, en alumnos universitarios,
empresas, emprendedores y unipersonales.

Las variables que intervienen durante la investigacion se muestran en la siguiente
tabla:

Tabla 1. Variables directas e indirectas de la investigacion

Oferta Desenvolvimiento diario
Técnicas estratégicas que llevan a cabo
Técnicas y niveles de competitividad
Posibles barreras de los mercados
Cantidad y Calidad de oferta y oferentes
Nivel de incidencia en los mercados respectivos
Productos ofrecidos
Precios competitivos
Costos reales de inversion
Promociones existentes
Demanda Necesidades reales y existentes
Nichos de mercados
Modo y tendencia del consumo
Productos de consumo cotidiano
Nivel de satisfaccion real, existente.
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Proceso de la Investigacion

Es un desarrollo teérico que formaliza, describe y establece
las normas, objetivos, técnicas y los procedimientos mas importantes a seguir para una
investigacion especifica.

Grafico 1 - Proceso de Investigacion
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Problema de la Investigacion

Hernandez Et. Al (2003) supone que plantear el problema es enfocar con mayor
precision la idea de la investigacion .-

Los criterios de planteamiento del problema, son:

+ Debe expresar una relacion entre dos 0 mas variables.
+ Debe estar formulado claramente y sin ambiguedad.
+ El planteamiento implica la posibilidad de prueba empirica; es decir, de poder

observarse en |a realidad.

Entonces, el problema de investigacion de éste proyecto sera:

“¢ Cuales son las posibilidades reales del mercado, para insertar un nuevo negocio
que trabaja mediante la sinergia de técnicas y conocimientos de las profesiones Disefio
Graéfico, Publicidad y Fotografia?

Objetivos de la Investigacion

Deben ser expresados de manera concisa y concreta para evitar desvios de los ejes
de investigacion.

Obijetivo General

- Elaborar un Plan de Negocios que servira de guia para poner en marcha una

empresa dedicada a la elaboracién de Disefios Graficos, Fotografias y Publicidades.

Obijetivos Especificos

- Realizar una investigacion de mercado para conocer la oferta y demanda, sus
principales caracteristicas y modos de operacién.

- Analizar las variables del mercado a fin de determinar el comportamiento de este y
poder establecer las necesidades comerciales especificas.

- Establecer una estructura operacional y administrativa para el buen funcionamiento

de la empresa.
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- Identificar y evaluar a la competencia existente para el desarrollo de factores
competitivos y de marketing, y crear un plan para ello.

- Crear un sistema de control de gestion eficiente, identificando los indicadores
correspondientes.

- Considerar los cambios del mercado como una oportunidad de crecimiento, mediante
la adaptacion de la empresa a las necesidades propias de cada cliente y las lineas

de accion.

Tipos de Investigacion

Se reconocen diversos tipos de investigacion; por tanto, la clasificacion que se elija
resulta de gran importancia ya que de ésta dependera la estrategia, el disefio, la recoleccion
de datos, determinacion de la muestra y demas componentes.

Se determinan tres tipos de investigacion:

- Exploratorio: se lleva a cabo cuando una situacién es mayormente desconocida; se
utiliza para investigar sobre areas y temas a partir de nuevas perspectivas, y brinda
un panorama mas amplio de la situaciéon. Generalmente determinan tendencias,
identifican relaciones potenciales entre las variables y establecen el tono de
investigaciones posteriores mas rigurosas. Se caracterizan por ser mas flexibles a
comparacién de los descriptivos o explicativos, como también son mas amplios y
diversos que éstos.

- Descriptivos: éste tipo de estudio busca especificar las propiedades mas importantes
de personas, grupos o comunidades. Miden o evaluan, de manera mas
independiente, diversos aspectos o componentes del objeto de investigacion.

- Explicativo: método que va mas alla de la descripcion de conceptos o fenémenos,
esta dirigido a responder a las causas de los efectos sociales. Su interés se centra

en explicar por qué ocurre tal fendmeno y en qué condiciones se da.

En el presente proyecto, cada tipo abordara los siguientes temas:

- Exploratorio, consistira en investigar los aspectos cualitativos del mercado, como

son sus principales técnicas de trabajo, la demanda y sus necesidades, los factores
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competitivos mas relevantes, y toda la informacion que resulte Util y confiable para
conocer la viabilidad del proyecto y poseer un respaldo confiable de accion,
desarrollando asi el soporte para crear el Plan de Negocio.

- Descriptivo, se utilizaré para caracterizar la conducta actual del mercado indicando
sus rasgos particulares mediante observaciones objetivas y exactas y seleccionando
una muestra de la poblacion total que sea representativa de la misma, que
contribuyan al conocimiento de sus falencias.

- Explicativo, buscara el porqué de la conducta del mercado y sus falencias, con el

objetivo de la formulacion de hipétesis mediante la relacién causa-efecto.

Hipétesis de la Investigacion

Representa un elemento fundamental en el proceso de investigacion. Luego de
formular un problema, resulta necesario enunciar la hipétesis, que orientara el proceso y
permitir llegar a conclusiones concretas del proyecto que recién comienza.

La hipdtesis de investigacion nos indica lo que estamos buscando o tratando de
probar, pudiendo definirla como una explicacion tentativa del fenémeno investigado.-

En el presente proyecto, sera:

“El desarrollo y aplicacion del Plan de Negocio proporcionara viabilidad a la puesta
en marcha de la empresa, en su desempefio y funcionamiento en el mercado local.-*

Fuente de Datos

La informacion en la que se basa la investigacion, se extrajo de distintas fuentes, a
saber:

Primarias:

- Observacion directa: técnica que permite la recoleccion de datos directamente de lo
percibido, de la realidad. Para ello se ha llevado a cabo la visita a los principales
competidores.

- Entrevistas: técnica lograda mediante la confeccion de preguntas realizadas a

competidores y profesionales en los rubros.
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Secundarias:

- Reuvision de literatura, mencionado y desarrollado en el marco tedrico del presente

trabajo.

Diserio de la Investigacion

Hernandez (2003) comenta que el disefio de la investigacién se refiere al plan o
estrategia para obtener la informacion deseada; sefiala lo que debe hacerse para alcanzar
los objetivos de estudio.

La finalidad es resolver el problema. Su propésito fundamental se centra en aportar
informacion que guie la toma de decisiones para la elaboracién del Plan de Negocio.

Las caracteristicas principales que revisten nuestro Disefio de Investigacion, son:

* No experimental: ya que no se manipulan valores deliberadamente, lo que
significa observar fenémenos tal y como se dan en su contexto natural. Asi, se
observara el funcionamiento del mercado sin alterar ninguna de sus variables
existentes en su contexto.

« Transversal: al determinar que no es experimental, se escoge que serad
transversal, ya que los datos seran recolectados en un solo momento y tiempo
Unico; su proposito es describir variables y analizar su interrelacién en un
momento dado, con el objetivo de no alterar el contexto y contenido de la
informacion.

+  Exploratorio: el propésito principal es conocer un contexto, una comunidad o
situacién; es una exploracién inicial para un momento especifico, aplicado en
problemas de acuerdo al citado autor. Se procura mediante éste disefio, conocer
el mercado, sus caracteristicas y factores relevantes, que hacen a su

funcionamiento.
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Seleccion de la Muestra

Se definen:

Los sujetos sobre los cuales se realizara la recoleccion de datos: profesionales
del Disefio Grafico, Publicidad y Fotografia, inversionistas en los mercados de
referencia y estudiantes de las carreras afines.-

Delimitacion de la poblacion, consistente en determinar el conjunto de los
elementos de investigacion, que presentan una caracteristica en comun, y seran
todas las empresas del rubro comercial cuya actividad principal es el desarrollo,

produccion y comercializacion de disefios graficos, publicidades y fotografias.-

La muestra que consiste en una porcion de la poblacion que le es
representativa, y su tamafo que se determind en base a las zonas comerciales
de la ciudad donde se concentran los focos mas amplios de comercios con las
caracteristicas antes mencionadas. Se han relevado un total de 40 comercios

afines.

Recoleccion de datos

Recolectar los datos implica tres actividades estrechamente vinculadas entre si:

-
2.

3-

Seleccionar los instrumentos de medicion.
Aplicar los instrumentos de medicion, es decir, obtener las observaciones y
mediciones de interés.

Preparar las mediciones obtenidas para luego ser analizadas.

En la recoleccion de datos se llevaran a cabo las siguientes acciones:

Observacion directa: Consiste en el registro sistematico, valido y confiable de
comportamientos o conductas; en éste caso se aplica asistiendo a los locales
comerciales en cuestion, tomando un registro de los comportamientos y
conductas; se realiz6 de modo no participante, es decir que no hubo interaccion

con quienes ocupaban puesto laborales alli.
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«  Entrevistas: se pautaron reuniones con los directivos y empleados (profesionales
y no profesionales) de los comercios afines, quienes respondiendo a un
cuestionario aceptado con anterioridad, brindando informacion util a nuestro

proyecto. También se hizo extensivo a profesionales independientes.

El cuestionario, se pautd en base a las necesidades informaticas que requiere el
proyecto, mediante la formulacion de preguntas tanto abiertas como cerradas, a saber:

1- ¢Es usted profesional graduado en la carrera de Disefio Grafico, Publicidad o
Fotografia?

2- ;Trabaja usted en relacion de dependencia o de modo particular?

3- ¢Lleva a cabo actividades adicionales relacionadas a su profesion? De ser asi,
¢ Cuales?

4- ; Sus servicios son tercerizados? ;Cuéles?

5- Indique su antigliedad en el rubro.-

6- Indique la zona comercial donde se desempefia.-

7- ¢Posee un Plan de Operaciones establecido para su trabajo?

8- Desde su punto de vista, ¢ Resulta viable y rentable?

9- (Posee herramientas estratégicas establecidas para su trabajo?

10- Desde su punto de vista, ;Resultan viables y rentables?

11- ;Poseen un Sistema de Control de Gestion?

12- ;Resulta eficiente?

13- ¢ Comparten técnicas o procesos en el desarrollo de las actividades?

14- De ser positivo, ;Les resulta provechoso?

15- De ser negativo, ;Lo implementarian como técnica de trabajo?

16- 4 Conocen las necesidades de la demanda?

17- A titulo personal, ¢ Percibe la satisfaccion de la demanda?

18- ; Cuentan con registros de la competencia?

19- ; Trabajan o comparten labores con la competencia?

20- ; Modificaria algo en los procesos que realiza? ;Qué agregaria o sacaria?
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Analisis de Datos

El tipo de andlisis que se llevara a cabo es el cualitativo, ya que como se menciond
anteriormente, no se manipulan cifras o nimeros.

La finalidad es dar respuesta al cuestionario interno formulado, para parametrizar la
elaboracion del Plan de Negocio:

- ¢Resulta viable y rentable la unién en sinergia de las técnicas de trabajo de las
profesiones Disefio Grafico, Fotografia y Publicidad?

- ¢Cuales seran las estrategias que debera manejar la empresa para cumplir sus
metas y objetivos?

- ¢Cual sera la distribucion optima de recursos humanos vy fisicos para implementar un
plan de operaciones en la empresa?

- ¢Cuales seran las estrategias de marketing que debera desarrollar la empresa para
ingresar al mercado nacional?

- ¢Qué respuesta nos da cada herramienta estratégica en el plano real del mercado?

- ¢Cual sera el elemento de control de gestion mas eficiente para el proyecto?

Una vez aplicado el cuestionario, se procedera a la organizacion de la informacién
recolectada, la posterior transcripcion de las respuestas agrupadas de acuerdo a su
coincidencia o similitud, lo que proporcionara un claro panorama de datos utiles a la
investigacion.

Planteando la metodologia y disefio de la investigacion que se llevo a cabo, damos
paso a la elaboracion del Marco Contextual, que respondera a la aplicacion de los procesos
parametrizados anteriormente, a desarrollarse y presentarse en el proximo capitulo.
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CAPITULO Il
g

“ESTUDIO DEL MARCO CONTEXTUAL, ANALISIS DEL MACRO Y MICRO ENTORNO,
ANALISIS INTERNO Y EXTERNO”
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Introduccion

Durante el capitulo se presenta el diagndstico actual abordado, de acuerdo a los
instrumentos de recoleccion de informacion y herramientas estratégicas empleadas. En el
Marco Contextual se analiza la actualidad de cada mercado identificando asi sus situaciones
claves para la propuesta final; y el posterior analisis del entorno, contribuyen al

posicionamiento de la nueva empresa dando paso asi al desarrollo del nuevo proyecto.
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Marco Contextual

Evolucion y Analisis del Disefio Grafico

El Disefio Grafico comienza a surgir con el renacimiento de la caligrafia, cuya
actividad estaba al servicio de las fuerzas politicas y religiosas, y se conocia como un
producto final llamativo y sobre todo elegante, ya que combinaba muchos y diversos
elementos como maestria, destreza, armonia y respeto, haciendo de cada tipo el
representativo para cada entidad.

En el siglo XVII se logra adoptar un conjunto visual que mas tarde se convertiria en
un recurso gréfico, la imagen publicitaria; con ello evolucionan las etiquetas de los productos
comerciales pasando a estar compuestas por texto, ornamento e ilustracion, y asi
paulatinamente nace la imagen identidad.

Luego de la Revolucién Francesa, la propaganda politica introduce a la caricatura
como un nuevo elemento grafico y representativo. Méas tarde, con la Revolucién Industrial se
asumen técnicas de grabado calcogréfico; dicha revolucion fue la que catapulté al disefio a
un ambito tecnoldgico que le permitié materializarse en mejores condiciones y calidad.

La industrializacion hizo crecer la demanda de material impreso y el desarrollo de la
publicidad fomenté las ventas de diarios y revistas, recuperando incluso el uso del cartel
publicitario, que en aquella época era la insignia que destacaba el lugar.

En este siglo XVIII se incorporan las Escuelas Técnicas o de Artes Aplicadas para la
formacion de especialistas, fundamentalmente en disefio textil y artes gréficas, situando a la
imagen en un contexto mas preciso utilizdndola como complemento del texto y completar
con ella el concepto utilitario y didactico, credndose asi la Enciclopedia.

Mas adelante, surge una nueva tendencia de disefiadores, dando como resultado un
nuevo arte El Modernismo, que venia de la mano de la invencion de la maquina de escribir,
la trama, la impresion a color, fotografia, etc., que dicho consumo se extiende incluso hasta
la actualidad.

En nuestro continente, se fueron adoptando varias tendencias europeas que
conseguian importar las personalidades que se radicaban en el extranjero con fines
profesionales, tenemos como ejemplos a Cuba con sus disefios consumistas, Colombia y
sus artes graficas, México quien fue el primer pais en imprimir un libro, y Argentina donde
prevalece la influencia francesa; los efectos de la revolucion industrial produjeron en nuestro
continente el desplazamiento de los artesanos, cuya corriente habia sido establecida por las
comunidades originarias de la region, dando paso al disefio gréfico, de la mano de los
avances tecnoldgicos y del consumo, logrando con ello la creacion de una profesion que hoy
en dia conecta al mercado con los consumidores de modo permanente.
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Actualmente, se reconoce al Disefio Grafico como una profesion regulada y avalada
educacionalmente a nivel nacional que con ello se ha convertido en un factor comun a nivel
comunicacional. Su practica resulta habitual en la sociedad y consta de herramientas que
van renovandolo y perfeccionandolo como son los avances tecnoldgicos y computarizados
que dieron paso a su gran evolucion, facilitando herramientas para la creacion de disefios
innovadores y de gran originalidad.

En la ciudad de Cordoba, existe una amplia y variada cantidad de comercios
destinados a la prestacion de servicios de desarrollo de comunicacion visual. Si bien algunos
de ellos se diferencian por el mercado sobre el cual trabajan, gran parte de su produccion es
similar, y las herramientas de trabajo son utilizables para lo que deseen crear.

Se observan no mas de 10 empresas lideres en la ciudad, que trabajan con publico
diferenciado e importante, las cuales ganaron mercado y prestigio por su antigiiedad y
ubicacion, que con la realizacion de nuevas inversiones les permitieron una actualizacion
capaz de ofrecer nuevos productos.

Nuestro andlisis se divide en la oferta que atiende a 2 grandes grupos de
consumidores a saber, alumnos universitarios y consumidores de imagenes
comunicacionales (particulares y empresas).

Para el primero existe una oferta mas reducida en comparaciéon a la gran cantidad
de demanda en la ciudad, y no poseen estrategias de diferenciacion de productos, sino que
la ubicacion fisica, popularidad vy los precios q ofrecen son los factores que les brinda mas o
menos consumidores; entre los mas renombrados se encuentran Gaudi y Soluciones
Graéficas, situados en el casco urbano donde residen, en su gran mayoria, los alumnos de las
carreras Arquitectura y Disefio, brindandoles impresiones y material de trabajo.-

El segundo grupo es atendido por una numerosa cantidad de oferentes presentados
en locales comerciales o desde su domicilio, promocionados, por lo general, via web.
Apuntan claramente a soluciones para la comunicacion visual, ofreciendo una variedad de
productos basados en la creacidn de una imagen representativa de lo que cada cliente
necesita. Hay una alta competencia, poco diferenciada en cuanto a estrategias potenciales
de venta e innovacion de productos, teniendo en cuenta la alta demanda existente.

Se reconoce también en el marcado a las Imprentas como un elemento ambiguo, ya
que en algunos casos actlian como proveedores o entidades tercerizadas para las casas de
disefio, y en otros pueden presentarse como competencia directa, ya que en ocasiones
realizan trabajos de disefio o0 podrian hacerlo sin dificultad, concluyendo en que se considera
una parte fundamental a tener en cuenta.

Para resumir se afirma que si bien se considera un mercado en auge por la evolucién
y transformacion visual en el mercado, existe una alta y fuerte competencia, la cual obliga al
desarrollo de estrategias tanto para ingresar al mercado como para subsistir en él.
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Evolucion y Analisis de la Publicidad y Disefio Publicitario

Con la invencion de la imprenta se permitio la difusion mas extensa de los mensajes
publicitarios, que con la aparicion de nuevas ciudades, hicieron que se consolide a la
publicidad como instrumento de comunicacién masivo.

El mercado fue evolucionando a lo largo del tiempo, en la época colonial era comdn
el uso de predicadores, personas que ofrecian productos o servicios de modo oral, en los
puntos principales de las comunidades; mas tarde con el surgimiento de elementos como el
papel, la tinta, imprenta, radio difusién y televisién, comienzan a utilizarse las publicidades
escritas, graficas y visuales; y en cuanto a las técnicas, fuimos influenciados por grandes
profesionales que aportaron herramientas que hasta la actualidad se implementan, como el
caso del famoso publicista Ogivly quien aportd las siguientes ideas publicitarias: concepto
de persuasion, lenguaje, escritura y competencia, sentando asi las bases de la revolucion
creativa.

La publicidad, con la evolucion de la mercadotecnia, llegd a convertirse en una fuerza
economica y social importante. Estados Unidos se considera en el continente, el pionero,
impulsando las primeras agencias dedicadas a la publicidad, las cuales vendian espacios
publicitarios por comisiones, y que mas adelante fueron incorporando més servicios como la
planeacién, preparacion y colocacién de anuncios. Cabe destacar que la Primer Guerra
Mundial impulsé a la publicidad como una herramienta sumamente Util en la comunicacion de
ideas.

Se distinguen tres grandes etapas en la evolucion de la publicidad como producto:

En esta primera etapa, en la cual los medios gréficos eran los predominantes,
el objetivo publicitario sélo se concentraba en mantener presente el nombre en la mente del
potencial cliente.

Durante el segundo periodo comienzan a utilizarse la argumentacion como un
recurso persuasivo a fin de motivar la compra de productos. Con el auge de la radio difusion
se inicia una nueva etapa, en la cual los anunciantes desarrollan razones por las cuales
deberia consumirse el producto publicitario.

Ya en la tercera etapa la publicidad se vuelve una actividad profesional. Tiene que
ver con este desarrollo el aporte proveniente de las ciencias sociales y fundamentalmente la
aplicacion de conocimientos psicolégicos y de la difusion de la TV como el medio dominante.

Este periodo se subdivide en tres décadas.

Década 1960-1970: la era de la imagen; la creatividad llega a la publicidad como
signo de diferenciacion frente a la competencia. De este modo, cambia el enfoque tradicional
de la publicidad tal como se utilizaba en la década anterior, ya que dejaba de ser articulada
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racionalmente para apelar a mensajes divertidos o sorprendentes, asi el vinculo de
simpatia entre el consumidor y el producto estaba asegurado.

Década 1970-1980: La era del posicionamiento; durante este periodo el mundo en general,
se vio sacudida por varios fenomenos que fueron marcando uncambiode rumbo en
las técnicas publicitarias.

Se crea entonces el concepto de "posicionamiento”. Se denomina posicionamiento al
espacio que cada producto ocupa en la mente del consumidor de acuerdo a los mensajes
publicitarios. De este modo, se buscara ubicar a cada producto en un posicionamiento
adecuado para que ocupe un segmento en particular del mercado, segun el estudio que se
haya hecho de los consumidores.

Y a mediados de los 80 hasta la actualidad, junto con el desarrollo de la TV, la
publicidad de tipo masivo alcanzé el pico de su desarrollo. Sin embargo, el avance de
la television por cable marcé el inicio de una progresiva segmentacion de la masa. Este
fendmeno fue acrecentado por el desarrollo de las tecnologias, a través de la informatica, lo
que ha dado pie a nuevas formas de publicidad.

De acuerdo a la evolucién y su participacion en el mercado como elemento de
comunicacion, existe hoy una fuerte tendencia orientada al disefio publicitario, lo cual
demuestra el avance y modificacion de las técnicas publicitarias que se amoldan directa y
principalmente a las fluctuaciones de las necesidades y gustos de los consumidores,
constituyendo asi una fuente importante de trabajo y el medio mas eficiente de venta y
promocidn de productos y servicios en el mundo empresarial.

Hasta hace 5 afios atras el servicio no se presentaba como tal, sino que resultaba
mas comun encontrarlo integrado en las agencias publicitarias. Hoy en dia existe como
carrera universitaria, y por ende como nueva modalidad de negocio, tendiente a la
elaboracion de imagenes comunicacionales que logren persuadir a quienes las consumen
con el unico fin de vender.

Para su desempefio se necesita del conocimiento de técnicas de marketing
especializadas, que permitan abrir paso en el mercado a nuevos productos y servicios,
esforzandose por superar a la competencia vigente.

Generalmente dichos profesionales son contratados por agencias publicitarias donde
solo consumen la creacion de la imagen publicitaria y luego éstas se encargan del contexto y
difusién de la misma.

El mercado de trabajo es extenso, considerando que actualmente la publicidad es
una de las herramientas mas eficaces para potenciar las ventas de cualquier compafiia.
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No se registra una alta y especifica competencia, pero al considerarse una nueva
profesion resulta necesaria una alta especializacion en materia de venta y marketing capaz
de generar la continuidad de la prestacion de nuestros servicios en quienes nos contraten.

Evolucioén y Analisis del Mercado Fotografico

Resulta un mercado poco enfatizado en su historia, ya que solo resultaba un medio
uatil en acontecimientos de suma importancia y que marcaron tendencia y que solo era
consumido por lideres politicos, religiosos y de empresas.

Poseia escaso fin comercial por si sola, era mas comun observar fotografias de
conmemorables sucesos que acompafiaban articulos de periddicos, o directamente de
consumo personal e interno de familias adineradas, internados de prestigiosas entidades
educativas y prestigiosos colegios en sus fines de curso.

De la mano de la revolucion industrial, la fotografia consigue el auge comercial que
actualmente mantiene; Kodak fue la primer empresa que da el paso a la popularidad con la
creacion de sus primeras camaras de rollo e instantaneas, que acompafada a un fuerte
cambio en costumbres y consumismo social, comienza a ser de uso habitual y hasta
necesario.

En la actualidad, el mercado se encuentra en auge, y tecnolégicamente se cuenta
con los mejores equipos que ofrecen las mejores calidades fotograficas; es muy comdn
encontrar fotdgrafos en todos los eventos sociales, ya sea para consumo personal o social,
acompafando a otras industrias de comunicacion.

El sector fotografico sufrié una profunda transformacion al pasar de la era analdgica a
la digital; a raiz de ello y sumado al avance tecnoldgico, existe actualmente una alta
competencia en el mercado, con tendencia al crecimiento. Se observan 2 tipos de
competidores, los fotdgrafos profesionales y los amateurs; los primeros tienen costos
elevados y sus oportunidades de negocio se presentan ante eventos importantes como
bodas o cumpleafios; dichos estudios fotograficos representan un alto costo para los
consumidores, pero la calidad en los trabajos esta garantizada. Los fotografos amateurs por
su parte, regularmente ofrecen sus servicios a bajo costo y su oportunidad de negocio se
encuentra en acuerdos realizados con iglesias, salones de eventos, contactos personales o
lugares turisticos; dicho trabajo resulta de bajo costo para el cliente pero el producto es de
calidad media a baja y poco personalizado.

En cuanto a las estrategias competitivas se destaca la diferenciacion del producto
mediante la calidad, impresiones de imagenes en otros productos de uso cotidiano e
innovacion de servicios que se ofrecen al momento de las tomas de fotografias.
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Un factor importante lo conforma el conjunto de proveedores encargados, en la
mayoria de los casos, de las impresiones, siendo estos los principales influyentes en la
conformacién del precio de los productos.

Ante una corriente de moda y una alta demanda, es necesario el desarrollo de
estrategias de posicionamiento en el mercado, ya que las barreras de entrada son
practicamente nulas.
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Identificacion de Situaciones en los Mercados

DISENO

- Excesiva cantidad de oferta.

- Falta de innovacion en productos.

- Escasas herramientas de competitividad.

- Existencia de competencia no profesional en el mercado.

- Mercados diversos que pueden ofrecer los mismos servicios que un disefiador.

FOTOGRAFIA

- Alta competencia, ya que las técnicas pueden ser adoptadas sin necesidad de
profesionalizarse.

- Escasos métodos de competitividad.

PUBLICIDAD

- Altos costos publicitarios.

- El consumo se ve afectado por la realidad econémica del pais, resulta mas
compleja la persuasion, y la gente consume lo necesario.

- Debido a la realidad econdmica, de consumirse la campafia publicitaria por las
empresas para promocion, se consumen las publicidades menos costosas, y de

menos carga grafica.
Objetivos generales que se pretenden con la identificacion de las situaciones son:

- ldentificar las segmentaciones de mercado para la busqueda de nuevos nichos.
- Conocer de las estrategias de competencias vigentes, para implementar nuevas

y de ese modo dar paso a una competencia.
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Innovar productos y servicios en los tres &mbitos.

Constituir técnicas de aprovechamiento de recursos econdémicos para una
posible reduccion de costos de los productos finales.

Desarrollar e implementar las técnicas de diferenciacién de las profesiones,

para un mejor posicionamiento de la misma sobre el mercado negro.
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Micro entorno

Habiendo presentado los tres sectores que se consideraran en el plan de negocios,
los que conformaran los pilares de la actividad economica de Sinérgica SRL, se analiza el
entorno proximo de la misma, conjugando el accionar de todas bajo un mismo punto de
estudio.

Anélisis de Destrezas y Factores de Exito

Se entienden como destrezas importantes al conjunto de habilidades que posee la
empresa en sus actividades, que conforman a su vez los planes estratégicos.

Dentro del rubro del disefio, tanto grafico como publicitario, se reconocen a éstas
destrezas por el conjunto de técnicas que son aprendidas durante el estudio de la carrera
profesional. Segun la informacion recolectada, el 80% de las graficas, se dedican a
reproducir imagenes creadas a partir de bocetos predefinidos que se ofrecen en diversos
software, mientras que el 20% implementa la propia habilidad innata en cuanto a la
percepcion de lo que el cliente desea demostrar mediante un disefio. La Ultima se reconoce
como destreza propia en Sinérgica S.R.L, considerando que los profesionales que la
conformaran ejercen hace afios la profesién de modo individual, con ésta metodologia, y que
esa misma metodologia se llevara a cabo en la creacion de la empresa, de manera conjunta
y ordenada.

Mencionamos entonces que se considera una destreza para la empresa, el hecho de
trabajar bajo una metodologia que cumple con una de las caracteristicas que la demanda
pretende, que es la individualidad en sus disefios, y que es considerada como una fortaleza
en las creaciones, como también una ventaja competitiva ya que se practica en un bajo
porcentaje en el mercado en general.

En el ambito fotografico se conoce como destreza a la habilidad de capturar
imagenes que respondan a emociones que el consumidor sea capaz de obtener al ver la
fotografia, ya que por lo general, mediante las mismas es lo que se pretende mostrar y hacer
llegar al publico receptor.
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Activos fisicos valiosos

En este punto se analizan los bienes fisicos en los cuales la empresa debera incurrir
para poder operar y se consideran valiosos porque conforman la parte operativa de las
actividades.

En base al relevamiento realizados en la investigacion de mercado, los activos fisicos
necesarios para funcionar como grafica y fotografia, son:
- Impresoras de alta definicion.
- Maquinas fotocopiadoras.
- Equipos de computacion de ultima generacion.
- Equipos fotograficos de Ultima generacion.
- Muebles y utiles de confortabilidad.

- Software de disefio en sus versiones modernas.

El relevamiento arroja también, que la obtencion de los activos tecnoldgicos
nombrados, se hace mayormente mediante la inversion inicial, y se amortiza en menos de un
afio; se considera también la inversion mas fuerte, ya que el costo asciende a
aproximadamente $15.000.

De los activos nombrados, la empresa cuenta como disponibles a parte de ellos, ya
que, como mencionamos en el punto anterior, los profesionales realizaban las actividades
anteriormente, pero de modo individual, éstos son:

- Equipos de computacion de ultima generacion.
- Equipos fotograficos de Ultima generacion.

- Software de disefio en sus versiones modernas.

Activos Intangibles

Se definen como el conjunto de bienes inmateriales, representados en derechos,
privilegios o ventajas de competencia, que son valiosos porque contribuyen a un aumento en
ingresos. Son parte importante del valor de mercado de la empresa.
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Tabla 2. Clasificacion de Activos Intangibles

De Mercado De Propiedad Humanos De Infraestructura
Intelectual
Marca Registrada Disefios Educacion Cultura
Nombre de la Empresa Know-How Conocimientos Procesos Administrativos
Acuerdos de Negocios Tecnologia

Sistemas de Comunicacion

De Mercado: se relacionan principalmente con lo que conoce o reconoce el mercado de la
empresa, mediante productos que hayan sido patentados, o el nombre comercial de la
misma.- Los Acuerdos de Negocios, forman parte de los niveles estratégicos empresariales,
no reconocimos por el mercado, pero que tienen incidencia sobre él y se designan como
Unicos.

De Propiedad Intelectual: se corresponden con el saber-hacer propio de la empresa, en sus
procesos internos, es decir, en el que hacer de sus actividades. Esto resulta también propio
de cada compafiia y en algunos casos puede negociarse con otras empresas.

Humanos: son los activos intangibles obtenidos en la formacién profesional; el conjuntos de
conocimientos y técnicas adquiridos durante la carrera, mas la experiencia laboral obtenida
hasta entonces.

De la_Infraestructura: conforman el conjunto de normas que rigen la convivencia de la
empresa, y que regula a su vez los procesos administrativos.

La tecnologia en este caso, hace alusion a los procesos modernos o tecnoldgicos
que se llevaran a cabo en los procesos; en la empresa éste lugar lo ocupa la tecnologia que
ofrecen los distintos software de disefio, que colaboran a un mejor rendimiento de los
disefios y fotografias.- En el caso del Sistema de Informacion, resulta un activo de gran
importancia ya que es el encargado de hacer fluir la informacién de modo inteligente dentro
de la empresa y para con los clientes, logrando una retroalimentaciéon positiva, y una
eficiente comunicacion.
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Logros y Atributos

A nivel empresa, se trabajara para alcanzar los siguientes:

- Costos generalmente bajos.

- Liderazgo en el mercado.

- Productos superiores.

- Seleccion méas amplia de productos y servicios.

- Tecnologias de punta.

De Costos

A continuacion se detallan en una tabla los costos fijos y variables en los que se
debera incurrir:

Tabla 3. Costos Fijos y Variables

Costos Fijos Costos Variables
Alquiler de local comercial Licencias de Software
Impuestos y Servicios Mantenimiento de Equipos
Movilidad Personal Eventual o Tercearizacion
Publicidad y Marketing Papeles y Utiles

Capacitacion del Personal

Los costos fijos representan un desembolso mensual de los items que se nombran,
que hacen al funcionamiento de la empresa desde su espacio comercial, y su promocion,
independientemente de la produccion que se realice.

En cambio los costos variables dependeran de la produccién, en algunos casos de
forma directa, y en otros de modo indirecto, ya que no es posible calcular la incidencia de
dichas erogaciones a cada producto terminado.

Asignandole un porcentaje de incidencia, a cada uno, en el Costo Final de la
empresa, se apreciara que los costos fijos son los de mayor participacién ya que las
erogaciones son fijas y de mayor valor que el resto; se representa graficamente a
continuacion:
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Costos

H Alquiler

W Impuestos y Servicios

® Movilidad y Transporte

M Publicidad y Mkt

M Licencias de Software

B Mantenimiento de Equipos
Personal Eventual
Papeleria y Utiles

Capacitacién al Personal

Grafico2. Descripcion visual de costos

Del Mercado Potencial

Como se menciona con anterioridad, el mercado al cual va dirigido el proyecto, se
divide segun el servicio y producto que ofrezca cada profesion.

El mercado meta en el cual hace hincapié el Disefio Gréafico se divide en tres tipos:
los alumnos de las carreras universitarias de Disefio y Arquitectura, a los que se le brindara
el servicio de impresion de trabajos, las empresas o comercios a los cuales se le ofrecera la
creacion de la imagen corporativa, y los particulares en general que requieran productos y
servicios derivados de la comunicacion visual.

El mercado potencial de la fotografia es el conjunto de profesionales de la moda,
eventos sociales en general, y particulares que lo requieran.

Por ultimo el mercado potencial del disefio publicitario, o conforman el conjunto de
agencias publicitarias que contraten nuestros servicios eventualmente o en su totalidad.

A escala general, el mercado potencial de cada profesion en la ciudad de Cérdoba es
extenso; en primer lugar existe una poblacion de estudiantes numerosa y en crecimiento,
debido al prestigio que la Universidad Nacional de Cérdoba posee; el mismo se encuentra
obligado a consumir productos derivados de las impresiones de alta resolucién para la
presentacién de sus trabajos durante su carrera, razén por la cual el consumo siempre
estable con tendencia al crecimiento. En el caso del disefio publicitario y fotografia, el
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mercado también resulta extenso ya que existe una numerosa cantidad de Pymes que
requieren disefios publicitarios novedosos para promocionarse en base a la alta competencia
vigente, y dentro del ambito fotografico nos encontramos con mdiltiples posibilidades ya que
actualmente es una tendencia fuerte en la sociedad el modelaje o la exposicién de eventos
sociales.
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Macro entorno

Las variables que se evaluan contribuyen a definir la posicidon estratégica de la
empresa en un entorno que la condicionara tanto en la adaptacion a los cambios que se
produzcan como en el aprovechamiento de oportunidades que se presenten y la toma de
decisiones ante la advertencia de amenazas.

Se seleccionan dos tipos de analisis. En primera instancia el analisis PESTEL,
considerada como una herramienta para comprender el crecimiento o declive de un
mercado, y en consecuencia la posicion y direccion que tomara el negocio. Funciona como
un marco para analizar la situacion, e incluye los siguientes factores: Politicos, Econdmicos,
Socioculturales, Tecnolégicos, Ecolégicos y Legales. Posteriormente se selecciona el
analisis DAFO, que logra medir una unidad de negocio o propuesta, mediante el analisis de
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades de la empresa frente a la situacion del
mercado en general.

Factores Politicos

No se evidencian factores politicos que afecten de manera directa al sector del
disefio y la fotografia, pero si se registran politicas llevadas a cabo por el Gobierno que
afectan a la economia del pais en si y que por lo tanto inciden de manera indirecta en
nuestro sector.

Uno de los principales y practicamente actuales registros de politicas economicas
empleadas fue la restriccion a las exportaciones lo que directamente produce falencias en los
sectores mas importantes del pais, disminuyendo su mercado de actuacion y por ende sus
inversiones en el territorio nacional, afectando por consiguiente a todos los mercados
relacionados. Por el contrario también se registraron bajas en importaciones, relacionadas
con el encarecimiento de los costos por parte de las empresas locales y por medidas
politicas que también las limitaron, impidiendo con esto obtener tecnologias de punta que no
se producen en el pais, 0 que resultan también menos costosas en su adquisicion.

Si bien la situacion planteada no se reconoce favorablemente dentro del mercado
argentino, el Gobierno actual acentta que el objetivo es fomentar el mercado nacional ya que
éste cuenta con todos los requerimientos para lograr altos niveles de produccion y consumo,
como por ejemplo el programa Fondo Nacional para el Desarrollo y Fortalecimiento de
MiPymes o el Fonapime Industria.
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Factores Econémicos

El componente econdémico con mas trascendencia en el mercado nacional es la
inflacion, fenémeno que se describe como el aumento generalizado y sostenido de los
precios. Como se conoce, actualmente los niveles inflacionarios del pais son altos y en la
cotidianeidad de las operaciones se palpa en aumento.

El impacto del aumento de precios generalizados, interviene directamente en el
mercado, ya que aumentan los precios insumos y servicios, que se traduce rapidamente a un
aumento de precio final frente al consumidor, restando competitividad a los negocios.

Los efectos negativos mas importantes que trae aparejados son, en relacion a
nuestro mercado son:
- Pérdida del poder adquisitivo de la moneda
- Inflacién de costos; aumento de los componentes de los costos de produccion,
que se trasladan al aumento en el precio de venta de los bienes.

- Pérdida del poder adquisitivo de los salarios

Por tanto, las empresas tienden a realizar maniobras que le permitan ganarle a la
inflacion, como comlnmente se dice en la jerga econoémica, implementando planes que le
permitan una competencia mas adecuada a nivel precios; la mas comun, y aplicable a
nuestro sector, es la compra por cantidades altas de bienes, con el fin de mantener un alto
stock de insumos, evitando afrontar las mismas compras en un futuro cercano a precios mas
altos.

Factores Socioculturales

En este apartado analizamos qué factores sociales y culturales interaccionan y
afectan de algin modo a nuestro negocio. Estos seran aquellos factores sociales que
influyen en las actitudes, intereses, opiniones o ideologia de las personas asi como en sus
habitos de consumo.

Dentro de los eventos socioculturales mas solidos que se destacan en nuestra
ciudad, nombramos al Rally WRC Mundial y Eventos Futbolisticos. Estos se han asentado
hace ya varios afios como tradicion y costumbre en nuestra poblacion, lo que a nivel
empresarial se aprovecha como nueva oportunidad estratégica.

La mayoria de las industrias alimenticias, de bebidas y transportes, presentan sus
productos innovando sus logos, etiquetas o packaging acordes a tales eventos, lo que le da
paso al disefio grafico a un alza de su produccion, como también al sector publicitario en sus
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nuevas campafias que traen aparejadas promociones para el consumidor. Lo mismo sucede
ante eventos futbolisticos a nivel provincial y nacional.

Frente a ello, el consumidor presenta un habito diferenciado del comun, ya que al
tratarse de una tradicion o empatia social, no escatima en niveles de consumo y se siente
identificado en las campafias publicitarias que lo llevan a arraigarse mas aun a la
participacion de lo que el mercado ofrece.

Factores Ecoldgicos

En los Ultimos 3 afios se comenzd a desarrollar a nivel pais, una fuerte campafia de
concientizacion acerca del cuidado al medio ambiente, en el correcto manejo de recursos
que colaboren al mantenimiento y mejoramiento ambiental.

En lo que respecta al sector comercial, el modo que escogié para contribuir con
dicha campana fue la elaboracion y promocion de uso de material biodegradable. En pos a
esta promocion las grande cadenas comerciales, no solo crearon un logo empresarial
ecoldgico, que asocia la marca con el cuidado ambiental, sino que utilizan ellos mismos
empaques biodegradables, que son ofrecidos para consumo de clientes y los de mayor
calidad son comercializados como productos, de modo tal que el consumidor sea inducido a
formar parte de la concientizacion. La respuesta obtenida fue altamente positiva, ya que se
puede ver en la mayoria de los locales comerciales bolsas con el logo ecoldgico y en las
casas, las bolsas ecolégicas de mayor calidad y capacidad que se adquieren para un uso
cotidiano.

En relacién a la empresa, dicho movimiento posibilita un nuevo nicho de mercado a
atender, ya sea en la creacion de logos ecoldgicos como en campafias publicitarias que
contribuyan a la difusién del mensaje.

Ademas en el sector del disefio y las creaciones graficas existen algunos principios
que puede alentar a los profesionales a tomar decisiones con mas conciencia social y
ambiental en el ejercicio de su trabajo.
- Disefiar para la reutilizacion y la longevidad.
- Elegiry consumir materiales reciclados y no toxicos.
- Reducir al minimo el material desechable (por ejemplo, aprovechando al
maximo la superficie o pliego de impresion).

- Reducir al minimo el empleo de tintas.
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- Contar con proveedores que empleen energia renovable y/o practicas
comerciales socialmente equitativas y respetuosas con el medio ambiente.
- Educar al consumidor acerca del ciclo de vida a través del mensaje y el

marketing.

El reciclaje es importante en el sector y es la accién de contribucion al ambiente mas
cercana que poseemos en el rubro. La reutilizacion de materiales para borradores y el ahorro
energético, son factores que contribuyen al sistema ecoldgico y que estamos en condiciones
de poder afrontarlo como cultura organizacional.

Factores Legales

Los factores del entorno que interactian con la empresa en este apartado es la
legislacion vigente y aplicable a la misma en cualquier ambito.

No existe una regulacién especifica para los sectores estudiados por lo tanto para
una adecuada adaptacion de la empresa a su entorno legal, se debera estar atento a
cualquier cambio legislativo que afecte directa o indirectamente a la empresa, y que lo
encuadramos a nivel provincial mediante la Camara de Comercio de Cérdoba, constituida
para representacion y regulacion de las actividades comerciales en el mercado provincial.-
Fuente a recurrir http://www.camcomcba.com.ar/

Mientras que a nivel nacional contamos con la Federacion Argentina de Industrias
Graficas y Afines (FAIGA), creada por propia voluntad de los empresarios industriales con el
objetivo de representar y defender los intereses del sector grafico en la instancia que se
requiera. La actividad gremial empresaria es integral, amplia y diversificada. En primer lugar,
la atenci6n a las empresas que estan vinculadas mediante sus respectivas camaras, se las
provee de asesoramiento especializado y también se las mantiene actualizadas en todos los
rubros de interés. Se alienta e impulsa la capacitacion y se promueve la expansion de los
negocios sirviendo como instrumento de apertura de oportunidades. Fuente a recurrir
http://www .faiga.com/

A nivel general ambas instituciones proveen a las empresas del sector distintos y
variados planes de capacitacion, orientacién y asesoramiento, programas de inversiones y
estrategias, que resultan apropiadas en nuestro caso como nuevos inversores en el
mercado.
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Analisis Externo

Intensidad de Rivalidad entre Competidores

En la primera instancia del analisis a la competencia, se realiz6 el conteo de locales
comerciales situados en la ciudad de Cérdoba, donde se tuvo en cuenta su distribucion zonal
y el mercado en el que se desempefian.

Como resultado, se obtiene que en la ciudad de Coérdoba se encuentran operando
alrededor de 100 locales comerciales destinados al Disefio y Grafica, distribuidos, a modo
general, equitativamente, tal como se muestra en la figura 1.1; aunque se observa que la
mayor concentracion se distribuye entre el barrio Centro y Nueva Cérdoba, los cuales son
considerados como los mas atractivos para la oferta, debido a que en ellos se concentra la
mayor parte de la demanda, tanto de comercios como de universitarios. En cuanto a la
Fotografia se registra un bajo numero de locales comerciales, distribuidos también
uniformemente, como se muestra en la figura 1.2. Por ultimo en la figura 1.3 se muestra la
cantidad y distribucion de locales pertenecientes a Agencias Publicitarias y de Disefio Grafico
y Publicitario, distribuidos del mismo modo que en la figura 1.1.

De los datos anteriores, se puede concluir en que el comportamiento en comun de
los comercios, es el establecimientos cercano a la demanda, lo que se deja entrever por
ejemplo en la apertura de mas de 7 locales de disefio entre el afio 2013 y 2014 en el barrio
General Paz, debido a la gran expancién que actualmente tiene, cuyo crecimiento a nivel
comercial y estudiantil ha superado el 70% en los ultimos 2 afios, en comparacion a los
anteriores.

En relacion al mercado de trabajo de cada entidad comercial, se conoce que el
ambito mas explotado es el empresarial, seguido por el universitario y profesional.

Con respecto a las distintas disciplinas que ofrece la competencia, observamos que
tanto la fotografia como el disefio publicitario son ofrecidos mayormente como servicios
complementarios al disefio y la gréfica, ya que las técnicas y conocimientos acerca de cada
profesion mantienen una relacion estrecha y directa con el disefio en si, por lo tanto son
explotadas por la totalidad de las empresas analizadas, lo cual es considerado también como
un rol estratégico empresarial con el objetivo de atraer mas demanda. Resulta mas comdn
también la existencia de Agencias Publicitarias o de Marketing que poseen su propio
departamente de disefio publicitario, 0 empresas de Disefio y Gréfica que lo tienen
incorporado como segundo frente de mercado (figura 1.3).
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llustracion 3— Distribucion de Agencias de Fotografia
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llustracion 4 — Distribucion de Agencias Publicitarias y Marketing

Mediante el siguiente grafico estadistico, se muestra el porcentaje de ocupacion de
cada empresa dedicada a los rubros que se mencionan, en el total del mercado

comunicacional.
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Mercado de Comunicacion Visual

@ Disefio Grafico - Publicitario -
Fotografia

B Imprentas Graficas
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Enventos

W Agencias Publicitarias y De
Marketing

Grafico 3. Comunicacion visual

En relacion a la recoleccién de informacion, exponemos y analizamos las empresas
que se radican en la ciudad y que forman parte del grupo estratégico méas fuerte para
Sinérgica SA, de acuerdo a los factores competitivos en relacion a los que ofrecen y en qué

mercado lo hacen.
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ESTUDIO CREATIVO

Disefio Web - Disefio Grafico — Fotografia
Zona de Trabajo: Arguello

Mercado de Trabajo: Empresarial

Disefio Grafico — Fotografia — Disefio Web
Zona de trabajo: Cerro de Las Rosas

Mercado de Trabajo: Empresarial y Particular

Disefio Gréfico — Disefio de Evento
Zona de Trabajo: Alta Cérdoba

Mercado de Trabajo: Particulares
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Disefio Integral de Packaging — Fotografia Publicitaria
Zona de Trabajo: Santa Ana

Mercado de Trabajo: Empresarial

Disefio Grafico — Disefio Publicitario — Fotografia
Zona de Trabajo: Cerro de Las Rosas

Mercado de Trabajo: Empresarial y Particular

Grafica y Libreria Técnica
Zona de trabajo: Nueva Cordoba

Mercado de Trabajo: Alumnos y Profesionales de carreras relacionadas
al Disefio y Arquitectura.-

Grafica y Libreria Técnica
Zona de Trabajo: Centro

Mercado de trabajo: Alumnos y Profesionales de carreras
relacionadas al Disefio y Arquitectura.-

Disefio Gréfico e Impresiones
Zona de Trabajo: Cerro de las Rosas

Mercado de Trabajo: Empresas y Particulares.-
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Mediante visitas personalizadas, exploracion de sitios web y encuestas a clientes, se
analizaron los siguientes factores claves, para conocer como opera la competencia:

Trayectoria en el Mercado: cuentan con mas de 10 afios en el mercado, lo cual no solo les
ofrece una vasta experiencia, sino que también en su trayectoria lograron la fidelizaciéon de
sus clientes, y ello puede observarse por ejemplo, en las grandes cadenas comerciales que
hasta entonces utilizan los logos creados por las mismas.

Ubicacion Comercial: como se menciond con anterioridad, el factor comdn de las empresas
es el asentamiento en los cascos comerciales de los barrios o sectores de la ciudad.

Caracteristicas _Fisicas: se presentan en grandes espacios comerciales, comodos y
decorados moderna y llamativamente. Predomina la exposicion de grandes disefios, en
colores atractivos a la vista. Los locales poseen exposicion de sus instrumentos tecnoldgicos
y mantienen un alto nivel de orden y limpieza.

Mercado de Trabajo: sin dudas el mercado mas explotado es el empresarial, en relacion a la
creacion de lo que actualmente se conoce como imagen corporativa, 10 que se observa como
una fuerte tendencia de los Ultimos tiempos es el ambito estratégico y social; y también en
relacion al ambito publicitario, ofreciendo para ello el disefio.- Seguido a ello se hace
hincapié en la atencion de eventos sociales mediante los servicios de fotografia y disefio de
packaging acorde a la razén del evento.- Por ultimo se encuentra la explotacion del mercado
de alumnos universitarios y particulares en relacion a impresiones gréficas y disefios en
general respectivamente.

Calidad de Productos: segun se pudo observar, la calidad que ofrece la competencia es alta
y ptima, principalmente por la tecnologia que se emplea, y por otro lado por el conjunto de
grandes y reconocidos clientes que consumen los productos.

Precios: en escala general son competitivos, ya que no se registran grandes variaciones de
una empresa a la otra. Es muy comun la oferta de promociones, ya sea por cantidad, por
convenios con grandes clientes o por tiempo de servicio ofrecido.

Medios Publicitarios: los medios comunmente utilizados para promocionar su nombre son
actualmente las redes sociales y paginas web. La folleteria también cumple un rol
fundamental, como la publicidad en revistas. Generalmente, se buscan medios que permitan
exponer algunos trabajos realizados, ya que es el mejor modo de presentar al publico la
calidad y servicio ofrecido.

Canales de Venta: actualmente y por la importancia que recobro el internet en el mercado, es
mas comun que la demanda establezca su primer contacto via web, consultando sobre
precios mayormente, ya que generalmente es el principal determinante en la eleccion del

potencial cliente.
Sinérgica S.R.L
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En base a lo analizado, se resume y expresa mediante la siguiente tabla, los ejes
fuertes de la competencia y la contrapartida que puede presentar Sinérgica SRL, tomando
como eje de referencia a los principales factores competitivos.

Tabla 4. Ejes de la competencia y contrapartida de la nueva empresa

EJES FUERTES CONTRAPARTIDA
Mercados Meta cubiertos por la La explotacion del rubro estudiantil, ya que a
competencia. gran escala presentan un menor indice de
cobertura.-
Amplia experiencia y permanencia en el Segmentacion del mercado y ofertas
mercado. diferenciadas.-
Uso de tecnologia de punta. Tercearizacion de procesos que implican
elevada inversion en tecnologia.-
Oferta de amplia variedad de productos y Innovacion de métodos de trabajo,
Servicios.- diferenciando los servicios que se presten.-

Nuevos Participantes en el Mercado

Una de las tendencias que actualmente se presenta como principal factor competitivo
es la presencia de entidades no profesionales que desarrollan y ofrecen los mismos
productos y servicios a un costo menor.

Al no existir una promocion explicita de sus nombres o marcas en canales
publicitarios, o al no establecerse comercialmente, resulta complejo conocer la cantidad
aproximada que hoy se encuentran operando en el mercado.-

Generalmente, el medio de comunicacion que mas utilizan es el contacto web, ya sea
implementando direcciones de emails o utilizando las redes sociales para exponer sus
productos y servicios y recibir consultas.

Para trabajar sobre datos fehacientes, se han realizado encuestas a comerciantes
profesionales y alumnos de las carreras universitarias afines, los que constan que
efectivamente el nucleo de trabajadores no profesionales es una cifra alta en relacion a los
establecidos con titulo que acreditan su profesion. La informacion la reciben directamente por

sus clientes o clientes potenciales, que han mantenido un contacto laboral con los mismos, y
en el caso de los alumnos de sus mismo pares que practican la profesion. Lo mismo ocurre
en el ambito fotografico, donde la tendencia de la practica de dicha profesiéon ha aumentado
notablemente, sin estar sujetos a una formacion educacional previa.-

Sinérgica S.R.L
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En base a lo expuesto desarrollamos los factores que posibilitan o no la entrada de
nuevos competidores al mercado:

La amenaza de entrada serd mayor cuando menor sea la inversion necesaria para
constituir la empresa. Es cierto que en la industria del disefio grafico y fotografia existen
necesidades de maquinaria de alto coste y altas inversiones para el desarrollo de su
actividad. Debido al objetivo de este proyecto, la realizacién de productos que requieran de
maquinaria especial sera subcontratada por lo que la inversion inicial sera minima. Por tanto
la amenaza de entrada sera alta en este sentido. Y ante la presencia de no profesionales
operando en el mercado, es el precio el elemento en cuestion, ya que no inciden en ellos el
afrontamiento a altos costos fijos, que se dan cuando se llevan a cabo inversiones en
espacios comerciales, impuestos municipales y servicios, tecnologias de punta, recursos
humanos, y publicidad o marketing.

La curva de aprendizaje también interviene en las barreras de entrada ya que es la
ventaja que les proporciona a los competidores existentes frente a competidores nuevos, su
experiencia y conocimiento del sector, habilidades adquiridas y eficiencia. Evidentemente, un
nuevo empresario sin experiencia, no podra competir en acabado, calidad, costes, ni rapidez
con empresas de mas de 25 afos de experiencia, gran variedad en la oferta y una pagina
web avanzada.

Por lo tanto y en base a las encuestas y observacion de documentacion, podemos
decir que la amenaza de nuevos participantes es media-alta, ya que las barreras de entrada
son practicamente bajas, considerando que los disefios y fotografias pueden realizarse por
un lado y materializarse por otro, tercearizando dicho paso en las grandes gréaficas que
operan para ello. Una gran amenaza también la representa el hecho de que no es necesaria
la obtenciéon del titulo universitario para practicar las profesiones, como tampoco la
exposicién comercial para obtener clientes, donde si bien resulta mas confiable una matricula
y un encuadre fisico del negocio, el precio del producto o servicio determina la eleccién del
cliente en muchos casos, mas aun frente a comerciantes que se inician en el mercado.

Poder de Negociacion de los Compradores

Con el objetivo de conocer el comportamiento de los consumidores, en primera
instancia se realizo un seguimiento a los mismos, a razén de constatar su tipologia segun los
siguientes factores:

- Su necesidad: se considera un consumidor por necesidad social, ya que el
acto se da porque le resulta elemental para el desarrollo de su persona tanto en

el marco comercial, universitario o social.
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- Su comportamiento psicoldgico: es un consumidor racional, ya que previo a la

transaccion realiza un analisis de consideracion basandose en las
consecuencias y beneficios que puede obtener al acceder a la compra del
producto, mas aun cuando se trata de una imagen que lo representa en su
profesion, en su entorno social 0 baséndose en la calidad de sus trabajos que
estaran sujetos a una evaluacion posterior.-

- El uso que le da al producto: en éste caso contamos con el consumidor

personal que satisface su propia necesidad, y el consumidor organizacional
que consume para una organizacion entera, y esto se aplica perfectamente a

los productos que ofrecen las tres ramas que ofrecemos.-

Del conjunto de factores analizados, se realizan las siguientes observaciones:

- Las necesidades del consumidor responden al modo en que éste quiere que su
entorno ya sea social o laboral lo reconozca.-

- En relacién a la importancia de la imagen social, las exigencias son altas y la
calidad que se pretende es la dptima.-

- De acuerdo a la devolucidén que el cliente obtenga, se pondra en juego su
conformidad y continuacién para con la empresa oferente.-

- Los juicios de valor tanto del mismo cliente como del entorno que los consume,
al tratarse de un objeto de comunicacion visual que se expone con el fin de
promocion personal, empresarial 0 social, estan sujetos a factores personales
los cuales suelen ser discontinuos o variables, lo que dificulta para las
empresas oferentes establecer una tendencia Unica que satisfaga al
consumidor, ya que sera influido con facilidad.-

- Arazon de la satisfaccion del cliente, y en relacién a la importancia del impacto
social que puede generar el producto final que recibira, es comin que cambie
de proveedor o por lo menos, conozca y se relacione con las distintas variables

que le ofrece el mercado competitivo.-

Los compradores influyen en el sector forzando la bajada de precios y negociando
por una calidad superior en los productos o servicios.

Un cliente tendra més capacidad de ejercer presion sobre la empresa si:

Sinérgica S.R.L
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+ La concentracion del sector al que compran es alta: El sector del disefio grafico
y fotografico cuenta con un nivel de competencia elevado. Existen muchas
empresas que se dedican a las mismas actividades con lo que los clientes
tienen diferentes opciones donde adquirir el producto.

« El volumen de compras es minimo: Este factor tampoco favorece a la empresa
en cuanto al poder de negociacién del comprador puesto que no existe
dependencia en el consumo de estos sectores. No se trata de bienes o
servicios de primera necesidad por lo que su consumo no es constante. Esto
beneficia al comprador que tendré un mayor poder de negociacion.

+ Los productos que compran no son diferenciados: Si la calidad y el precio de
los productos o servicios son las mismas que las de cualquier competidor el
cliente se vera favorecido para presionar al sector y forzar una bajada de
precios. No obstante, en este caso los sectores que se evallan se caracterizan
por la oferta de productos y servicios personalizado y efectuados en su gran
mayoria bajo pedido. Por tanto el poder de negociacion del cliente sera menor

en este aspecto.

Dadas las condiciones precedentes, sabiendo que existe una alta oferta en el
mercado comunicacional, y que las barreras de entrada al mismo son practicamente bajas
aumentando con ello la competencia principalmente en relacién a los precios, el consumidor
se encuentra en una postura con alto poder de negociacion, teniendo la posibilidad de influir
en las negociaciones y nivel de flexibilidad con la oferta, modificar los precios dependiendo
de los volimenes de compra y optar por cambiar de oferente ya que el mercado asi se lo
ofrece.

Poder de Negociacion de los Proveedores
Se reconocen en los rubros a 3 grandes grupos de proveedores, que son:

- Imprentas Graficas
- Papelerias o Librerias Mayoristas

- Espacios sociales y de eventos

Cada uno provee a la empresa distintos productos y procesos, y repercuten en el
funcionamiento de las actividades de forma directa.
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Las imprentas gréficas proveen los servicios de impresion de disefios y serigrafia en
diversos productos o elementos en los cuales se puede realizar la reproduccién de las
imagenes. Las Papelerias o Librerias Mayoristas proveen insumos y utiles de uso interno, y
en cuanto a los espacios sociales y de eventos proveen los permisos para ser utilizados en el
ambito fotogréfico.-

A los tres tipos de proveedores se les conoce en el mercado una alta competencia,
pero también una alta diferenciacion en los productos que ofrecen, en su fiabilidad,
cumplimiento de plazos de entrega y profesionalismo, siendo estos los elementos
determinantes en la eleccién de los mismos.-

Dentro de las incidencias en el poder de negociacidn de los proveedores, se pueden
identificar las que recobran mas relevancia a la hora de la eleccion o permanencia con
determinadas empresas proveedoras:

- Precio: es uno de los factores mas ponderantes, ya que determinara por un
lado el costo que afrontara la empresa en la obtencién de los productos finales
0 insumos, y por otro mide la repercusion que tendra en el precio final que se le
ofrece al cliente.

- Calidad de productos: la calidad es una de las caracteristicas mas buscadas a
la hora de trabajar con un proveedor determinado; en estos rubros es el
elemento primordial de diferenciaciéon. Las empresas con alta calidad de
presentacion en sus trabajos, es fuente de seleccion de empresas graficas en
productos que presentan sofisticacion, mientras que las de media o baja calidad
son mas bien selectas por los precios para producciones de menor
complejidad.-

- Integracion hacia adelante: es muy frecuente la integracion hacia delante de las
grandes graficas actuando al revés de las empresas de disefio, es decir,
tercerizando el disefio en si o la fotografia, y reproduciéndolos en diversos
elementos. Esto mayormente se da por pedido del cliente particular, sin mediar

relacion con empresas de disefio, ocurriendo lo mismo con los fotografos.-

Analizados los condicionantes del poder de negociacion de los proveedores, y el
comportamiento de las empresas que los eligen, podemos afirmar que por lo general
poseen una fuerte postura de negociacion ya que el cliente pondera por sobre todo la
calidad, y a nivel estratégico variadas posibilidades de innovacion de productos.
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Amenaza de Ingresos de Productos Sustitutos

Los productos sustitutivos son aquellos que pueden ser consumidos o usados en

lugar de otros. Limitan el potencial de una empresa y entran en competencia directa con el
producto al que se le presenta como sustitutivo, ya que cumplen la misma funcién dentro del
mercado y satisfacen la misma necesidad en el consumidor. Los factores que determinan la
demanda de un bien son el precio del mismo producto, el ingreso del sujeto, el precio de los
demas productos y los gustos o preferencias del consumidor. La influencia del precio de
otros productos puede ser diversa, asi, si el incremento del precio de otro producto provoca
un incremento del consumo de mi producto, se dice que estos dos bienes son sustitutivos.
La cantidad de productos que el cliente consume se relaciona con la elasticidad de la
demanda, es decir, una demanda es mas elastica cuando un pequefio cambio en el precio
del producto genera una modificacion de gran magnitud en la cantidad demandada del
mismo y es ineldstica cuando la cantidad demandada del producto varia poco ante un
cambio en |os precios.

El disefio gréfico, publicitario y fotografia no son un sector de primera necesidad
para las personas. Ademas se caracteriza por unos precios elevados debido a su alto grado
de personalizacion. Por tanto la demanda sera mayormente elastica.

La amenaza de servicios sustitutivos que podemos encontrar en el sector es que las
empresas incorporen en su organizacion a sus propios profesionales en disefio que cubran
sus necesidades, tanto grafico como publicitario.; esto beneficiara a las empresas ya que el
servicio resulta mas personalizado, existe contacto continuo con el proveedor y mayor
conocimiento de la necesidad de la empresa. Por el contrario, resulta mas costoso que
subcontratarlo ya que supone un coste adicional respecto a la retribucion del disefiador o del
conjunto en el caso de que se trate de un departamento. Ademas los materiales corren por
cuenta de la empresa también.

Otra forma de sustitutivos son las paginas web que facilitan la propia creacion de
logotipos. Permiten al cliente crear su propio logotipo sin acudir a ningun especialista y por el
minimo costo o incluso gratuitamente; es una buena opcion en el caso de tener claro el
logotipo que se desea y que el mismo sea sencillo. De no ser asi sera mas conveniente
acudir a un especialista en disefio de logotipos.

En el caso de la fotografia, el sustituto mayor es la prestacion del servicio por parte
de amateurs, cuyo costo para el consumidor es notablemente menor, pero la calidad y
tecnologia puede hacerlos incurrir en costos mayores.

Analizados los posibles productos sustitutivos en el sector, las opciones no son muy
extensas. El sector esta en desarrollo y todavia no existen muchos productos que sean
capaces de sustituir el trabajo que realiza un disefiador por lo que consideraremos que la
amenaza de sustitutivos es media-baja.
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Analisis Interno

Mediante el analisis FODA de la empresa, se detectan los ejes fundamentales a los
cual se expondréa la empresa.

El objetivo principal de dicho analisis es concretar las estrategias y técnicas
competitivas a llevar a cabo, para una continuidad en el mercado.

Debilidades

Fortalezas

La estructura de microempresa, es un factor que determina su capacidad para
realizar proyectos de mayor envergadura y su bajo poder de negociacion frente
a proveedores y clientes.

La escasa promocion comercial de los estudios reduce su entorno de trabajo al
mercado local y a los mismos clientes.

El reducido valor unitario de los proyectos condiciona la expansion y el
crecimiento de los estudios.

La poca diferenciacion existente en algunos productos (folletos, memorias),
hace que la competencia sea muy grande y que se introduzca en el mercado
gente poco cualificada que disminuye la calidad de los trabajos.

La profusiéon de nuevas herramientas informaticas especificas de disefio y
fotografia han permitido que, aficionados, con pocos criterios de disefio y bajos
conceptos, actien de forma desleal en el sector, tirando los precios a la baja.
Este hecho, esta repercutiendo negativamente en la imagen del disefio, entre

los potenciales clientes.

La mayoria de los estudios carece de grandes gastos estructurales, por lo que
pueden hacer frente a las oscilaciones de la demanda. Es decir, la practica
inexistencia de costos fijos permite al sector acomodarse rapidamente a dichas

oscilaciones.
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El equipamiento tecnoldgico existente en los estudios garantiza una buena
calidad de los trabajos y ofrece nuevas posibilidades de productos. También, la
reduccion de tiempos y costos conseguida permite ofrecer una buena relacion
calidad/precio al cliente.

Los profesionales del sector cuentan con los dos factores més valorados por los
clientes: experiencia y creatividad. Esta dltima, esta incluso por encima de su

competencia extranjera.

Una de las amenazas viene de la mano de las imprentas que, sin tener en su
plantilla a profesionales, ofrecen servicios de bajo disefio a precios méas
competitivos.

Tamario “demasiado” reducido de algunos de sus potenciales clientes
(comercio y restauracion). Esta escasa dimension hace que, en algunos casos,
sea dificil repercutir los costos del disefio en el negocio.

Las escasas barreras de entrada al sector, proporcionan amenazas a los ya
establecidos, més aun cuando se habla de un aumento de entidades no

profesionales operando en el sector.

Oportunidades

Las nuevas formas que plantea la imagen digital y las multiples manifestaciones
audiovisuales y electronicas abren un camino infinito en este sector, hasta tal
punto que ya estd apareciendo la figura del disefiador digital. El disefio de
paginas web, de portales interactivos, etc, y el papel del disefio grafico en las
nuevas plataformas digitales de la television, son nuevos campos que se abren
para este sector.

Gran incidencia de Internet en la reduccion de las barreras fisicas entre el
disefiador y su cliente, incrementando la posibilidad de ofrecer un servicio a

nivel nacional y/o internacional.

Sinérgica S.R.L
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- Mercado potencial muy amplio, abierto a la practica totalidad de los sectores

economicos (servicio, comercio e industria) y donde el comercio y la
restauracion se estan empezando a concienciar.

- Crecimiento en los habitos relacionados con la exposicién de personas como

figura ya sea de eventos sociales o comerciales, incrementando la explotacion

del &mbito fotogréfico.-

Lo analizado permite establecer un contexto adecuado para la supervivencia y
competencia de la empresa en creacion; da paso al establecimiento de puntos de referencia,
sobre los cuales se trabajara para el desarrollo de estrategias que permitan la viabilidad del
proyecto.

Sinérgica S.R.L
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Capitulo IV
4

“PRESENTACION DEL PLAN DE NEGOCIO”
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Introduccion

En el capitulo final, se presenta y desarrolla la Propuesta de Negocio, creada a partir
del diagnostico realizado. La propuesta del presente trabajo consiste en determinar la
viabilidad de la creaciéon de una empresa que conjugue las tres Unidades de Negocio

investigadas, su poder de competencia y permanencia en el mercado actual.

Sinérgica S.R.L m
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Presentacion y Descripcion de la Empresa - Sinérgica S.R.L.

Sinérgica S.R.L es una Empresa constituida como Sociedad Comercial bajo el
régimen de Sociedad de Responsabilidad Limitada, conforme a lo previsto en la Ley 19550
de Sociedades Comerciales § IV (2010).

Esta compuesta por tres socios, un Disefiador Grafico- Publicitario, un Fotografo y un
Contador.

El objeto de la sociedad es la creacion y reproduccion de la comunicacion visual,
integrada por tres rubros profesionales, siendo éstos el Disefio Grafico, Disefio Publicitario y
Fotografia.

El Capital Social se fija en la suma de pesos ciento ochenta mil ($180.000), dividido
en treinta cuotas de seis mil (6000) valor nominal cada una, las que se encuentran
totalmente suscriptas por cada uno de los socios, segun el siguiente detalle:

- Veinte (20) cuotas se integran en un %50 en dinero efectivo. La integracion del
salgo debera realizarte dentro de un plazo maximo de dos (2) afios computados
a partir de la fecha de inscripcion de la sociedad.

- Diez (10) cuotas se integran en rodado, utilitario Peugot Partner mod 2007
valuado en pesos sesenta mil ($60.000).

La Sociedad se presenta al publico, mediante atencion personalizada en un local
comercial, ubicado estratégicamente en la zona céntrica de la ciudad de Cérdoba.

Para clasificar la empresa de una manera mas reducida, detallamos los siguientes
puntos:

- Segun la Integracion del Capital, es una Empresa Privada, ya que los duefios son
particulares. El capital es propiedad de sus Socios Gerentes.

- Segun los fines es una empresa con fines de lucro, cuya finalidad fundamental es
obtener ganancias.

- Segun el origen del capital, es una empresa nacional.

- Segun el tamafio, es una empresa pequefia, teniendo en cuenta la cantidad de
personal, el capital, la tecnologia y la zona de influencia.

- Segun el alcance geografico, es Nacional, ya que opera dentro de los limites de
una Provincia dentro de la Nacién.

- Segun la duracion: es Permanente.

- Segun el tipo de actividad: es una empresa de Produccién de Disefio Grafico,

Publicitario y Fotografico.

Sinérgica S.R.L
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Mision y Vision

Mision

Sinérgica S.R.L es creada mediante la fusion de tres corrientes profesionales,
Disefio, Publicidad y Fotografia, con el objetivo de ofrecer un producto unificado y especifico
para cada sector del mercado que abarca, logrando, mediante el trabajo mancomunado de
las areas, diferenciar los resultados de quien lo requiera.

Por medio de técnicas especificas, se ofreceran productos homogéneos que
respondan a la diferenciacion que pretende cada consumidor.

Asi mismo, incursiona en el ambito facultativo, ofreciendo atencion y calidad en la
impresién de trabajos para alumnos en curso universitario de carreras afines, y profesionales
concentrando en éste punto la creatividad y agilidad del grupo para dar respuesta éptima y
rapida a los requerimientos, con el fin de diferenciar los productos ofrecidos de la
competencia.

Vision

Sinérgica S.R.L apunta a un futuro novedoso, flexible a las fluctuaciones creativas y
en constante evolucion metddica, en sus tres corrientes, previendo la incorporacion
profesional necesaria para lograr una revolucion en el disefio y distincién.-

Mediante la sinergia laboral de los tres componentes profesionales, busca
establecerse en el mercado unificando la demanda y atendiendo de manera personalizada
sus necesidades.

Conforme a las politicas y estrategias abordadas desde los comienzos, el horizonte
empresarial se inclina a una sélida inversion en el mercado competitivo, innovando por
completo la cartera productiva y revolucionando con novedosas técnicas de trabajo.

Sinérgica S.R.L
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Objetivos Organizacionales

Objetivos Especificos:

- Innovar el mercado, mediante nuevos y distinguidos productos y estrategias de
ventas y prestaciones de servicios.

- Unificar al mercado en un solo espacio fisico o bajo una sola firma.

- Crear y mantener la sinergia entre las tres distintas disciplinas.

- Politica de precios contraida de acuerdo a la competencia, precio competitivo.

Objetivos Generales:

- Obtener rentabilidad y ventaja competitiva.
- Liderar en el mercado y ser reconocida por la unificacion de los mercados.

- Satisfacer por completo los requerimientos creativos del cliente.

Sinérgica S.R.L m
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Valores Empresariales

Es el conjunto de juicio éticos que adoptara la empresa permitiendo crear una cultura
determinada, debiendo ser cumplida por todos los integrantes de la empresa.

Estos elementos delimitan el accionar de los que componen el staff de trabajo, y de
quienes lideran o gerencian, logrando un modo de actuacién comun interna como
externamente, que contribuyan al beneficio social.

Los valores corporativos de Sinérgica SRL son:

ATENCION AL CLIENTE: La satisfaccion de los clientes es primordial para la empresa. El
trato atento y personalizado contribuira a la diferenciacién para con la competencia.

CALIDAD EN EL SERVICIO: El objetivo principal es la calidad de los productos y servicios,
lo que indefectiblemente incrementa la satisfaccion al cliente.

PROFESIONALIDAD Y EFICIENCIA: el personal empleado cuenta con la formacion
necesaria para realizar su trabajo con la mayor profesionalidad y eficiencia posible. El cliente
percibird esta profesionalidad con la que se actla, favoreciendo la imagen de la empresa.

INNOVACION Y CREATIVIDAD: En un entorno tan cambiante, la innovacién y la creatividad
en nuestros productos y servicios aumentara su competitividad en los mercados, obteniendo
un factor de diferenciacion que atraera nuevos clientes.

RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA: Ante cualquier negocio siempre hay que
considerar la importancia del desarrollo sostenible. Por ello, la empresa estara comprometida
con la conservacion del medio ambiente y de que este desarrollo sea sostenible. Para ello se
tomaran todas las medidas que estén a nuestro alcance (reciclaje, uso de papel reciclado,
etc.).

Sinérgica S.R.L m
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Politica Organizacional

La politica empresarial es una de las vias para hacer operativa la estrategia.
Suponen un compromiso de la empresa; al desplegarla a través de los niveles jerarquicos de
la empresa, se refuerza el compromiso y la participacion del personal.

La politica empresarial supone un compromiso formal de la empresa con la calidad,
por lo que ha de ser ampliamente difundida interna y externamente. Es ajustada a las
necesidades y expectativas de sus clientes.

La determinacion e identificacion de la voluntad y propésitos de la organizacién
empresarial y la adaptacion de la empresa a los cambios que se producen en su entorno son
cuestiones de indudable interés y actualidad en el ambito de la administracion de empresas.

Resumiendo podemos decir que, por medio del establecimiento de las politicas
organizacionales, la empresa busca guiar la orientacion de las acciones que se lleven a
cabo, para gestionar un lineamiento que contribuya a una toma de decisiones eficiente, ya
que dichas politicas contemplan el logro de los objetivos y facilitan la implementacion de las
estrategias.

Mencionamos a continuacion las Politicas desarrolladas por Sinérgica SRL:

Politicas generales:

- Politicas de atencion al cliente, mediante la formacion, participacion y

organizacion formal.

Politicas Especificas:

- De venta: Las ventas pueden ser de contado o en cuotas ante trabajos de
gran envergadura. En las ventas del servicio de fotografia se requerira el
pago de un porcentaje minimo sobre el total en la contratacion, y una vez
finalizada la produccién, se percibira el remanente total. EI cobro de los
servicios de disefios publicitarios ofrecidos se realizard mediante
negociacion con la agencia que los contrate.

- De Calidad: Se medira en todos los aspectos de la organizacion, desde la
atencion al cliente hasta los procesos productivos. Se evaluara el alcance

de acuerdo a la respuesta de satisfaccion del cliente.

Sinérgica S.R.L
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De Descuento: Es una politica que tiende a asegurar la permanencia de los
consumidores, ofreciendo precios reducidos ante determinadas
circunstancias como por ejemplo por compras en gran cantidad o

contratacion continua de servicios.

Sinérgica S.R.L
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Plan de Operaciones

Localizacion y Distribucion Interna

El local comercial de Sinérgica S.R.L se situara en la ciudad de Cordoba, en el casco
centrico comercial, debido a que en el mismo se encuentra la mayor concentracion de
demanda correspondiente a nuestro mercado meta, que presenta gran afluencia, los costos
de locacion encuadran en el presupuesto previsto y la infraestructura que presentan los sitios
es apta y comoda para el buen desempefio de la empresa.

El local poseera una aproximacion de 100 mts.2 lo que permitira una eficiente
distribucion de las areas, tal como se muestra en el siguiente bosquejo:
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I ! , _
| | : .|
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I ! !
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SALON MAQUINAS 0
MOSTRADOR DEPOSITO
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llustracion 5. Lay Out de la Empresa
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Para la constitucion del local comercial y la habilitacion del negocio, seré regido lo
expresado en la Ordenanza Municipal N° 12052 (decreto 1985; 2012) de la ciudad de
Cordoba, cuyo objeto es establecer los requisitos técnicos y administrativos que deben
cumplir, en forma previa al ejercicio y desarrollo de la actividad econémica, las personas
fisicas o juridicas titulares del establecimiento; en nuestro caso a saber:

Art. 9: el solicitante de la habilitaciéon debera constituir domicilio en la ciudad de
Cordoba.

Art. 10: La clasificacion de la empresa, que segun su naturaleza, es de servicios
y oficios, ya que lo ofrecido es el servicio del disefio y toma de fotografia, y de
venta de cosas muebles, atendiendo a la comercializacion de distintos
productos donde se plasman los disefios realizados o la materializacién de las
fotografias tomadas, que no se producen dentro de las propias instalaciones.
Art. 11: La clasificaciéon segun el riesgo, que sera de riesgo intermedio, ya que
si bien no se superan los 150 mts.?, posee un deposito, tal cual se contempla en
dicho articulo. La habilitacion en éste caso se recibira una vez que la autoridad
competente establezca las condiciones satisfactorias en cuanto a higiene,
seguridad y proteccion contra incendios.

Art. 22: los requisitos edilicios a cumplimentar son: muros de mamposteria e
incombustibles, pisos de rapida higienizacion, pintura completa y en buen
estado, aireacién e iluminacién acorde al Cddigo de Edificacién, definicion y
diferenciacion de las divisiones (depdsito, salon de ventas, impresion, oficinas),
posesion de servicios sanitarios acorde al Cddigo de Edificacion, instalacion
eléctrica del tablero, llave térmica, disyuntor y cables embutidos a cafios o
bandejas porta cables, exhibicion de luces y carteleria de emergencia,
exhibicion de matafuegos ABS, posesion de botiquin de primeros auxilios,

cielorrasos de facil higienizacion e incombustibles.

Las divisiones internas se presentan de modo tal que permitan un desarrollo éptimo
de las actividades, respetando las necesidades de cada departamento en cuanto a espacios
y niveles de exposicion al publico, logrando un bienestar tanto de operarios como de clientes
que concurran a las instalaciones. Dicha instalacion por supuesto deberd cumplimentar lo
expresado en la Ordenanza Municipal comentada, lo que contribuye a la obtencién de la
Habilitacion y permanencia del funcionamiento del local comercial.

Sinérgica S.R.L
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Operaciones y Procesos

Las actividades que se llevaran a cabo en la empresa, se dividen del siguiente modo:
- Creacion de Disefo Graficos

El area profesional de Disefio Grafico ofrece la creacidn y reproduccion de imagenes
de comunicacién visual que el cliente requiera. También realizara las modificaciones a
productos ya existentes.

En el modo de entrega se ofrecen las siguientes posibilidades:
# Disefio en plantilla, es decir, el archivo electronico de la creacion.-
# Productos serigrafiados, tercerizando la impresion de la imagen creada en

presentaciones variadas. El producto se comercializa, no se aplican

procesos industriales.-
# Impresion de papeleria con disefio incluido.-

Todo producto que se realice es bajo pedido del cliente y personalizado segun su
conveniencia. Las reproducciones en diversos productos es un proceso subcontratado,
proveedor mediante.

- Disefo Publicitario

Esta area profesional sera subcontratada por Agencias Publicitarias, para la creacion
y desarrollo de imagenes publicitarias.

La empresa no realizard las actividades relacionadas a la difusién y venta de la
publicidad en si.

- Fotografia

El area profesional ofrece la toma de fotografias en eventos sociales o por
contratacion particular, poniendo a disposicion transporte propio, servicios de maquillaje,
vestimenta y peluqueria, cuyas actuaciones seran subcontratadas para cada evento; y el uso
de espacios privados exclusivos como escenografia que también seran subcontratados.-

El trabajo final sera entregado como el cliente lo requiera, en sus distintas
posibilidades:

Sinérgica S.R.L
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# En archivos electronicos o digitales.
# |mpresas en papel fotogréfico.

# Impresas en productos variados, cuyo servicio sera subcontratado proveedor
mediante.
- Impresiones profesionales

Esta area no necesariamente sera profesional ya que lo que se ofrece es la
impresion de productos ya creados por el cliente que requiera en el instante o en el corto
plazo; estos productos son:

# Los trabajos de alumnos de las carreras de Disefio y Arquitectura.
# Los planos técnicos de Arquitectos, Disefiadores e Ingenieros.
# Talonarios comerciales.
En todos los casos el trabajo se realiza por pedido, personalizado segun los

requerimientos del cliente, y en una constante comunicacion y participacion continua con el
mismo.

Gestion de pedidos

Gran parte del éxito del negocio y sus productos residira en una buena gestion de los
pedidos. Tras explicar los productos que se ofreceran y los procesos utilizados en su
elaboracion se puede concluir que practicamente todos los productos y servicios ofrecidos en
Sinérgica SRL son bajo pedido, ya sea por parte del cliente o de una Agencia Publicitaria. Es
por ello que gestionar de una manera eficiente estos pedidos diferenciara a la empresa de
sus competidores.

En primer lugar el trato con el cliente es primordial. Se pretende ofrecer un clima
calido de trabajo que genere en el cliente una confianza 6ptima para que pueda
desenvolverse con libertad conforme a sus requerimientos, y ello contribuya a las
negociaciones personales con el disefiador hasta la obtencion del producto final.

En segundo lugar, otro de los factores importantes para la gestion de pedidos seré el
tiempo de demora. El tiempo empleado en satisfacer un pedido resultara crucial para la
fidelizacion del cliente, por tanto deberan establecerse conforme a las necesidades del
cliente y de la empresa y de los demés existentes. Este tiempo siempre sera negociado a la
hora de cerrar el pedido, particularmente entre el cliente y el disefiador.
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El tiempo de demora variara también dependiendo del producto que se escoja; sera
mas extenso cuando medie la impresion en diferentes articulos, lo que estara supeditado al
tiempo de demora del proveedor.

Por otro lado las condiciones del producto o servicio solicitado siempre quedaran
plasmadas en un formulario de pedido, del cual se le entregara un ejemplar al cliente para
que el mismo corrobore dichas condiciones una vez que el trabajo esté finalizado, y al mismo
tiempo constituye un elemento fundamental para el profesional a la hora de realizar su
desempefio.

Encuadrado en un proceso fehaciente, lo expresado con anterioridad, supondra el
uso e implementacion de planillas de trabajo y control, donde se expresaran los pedidos, el
tiempo estimado de demora, insumos utilizados y producto final. Constituira una herramienta
de seguimiento y control tanto para el cliente como para la empresa, que seréa digitalizado y
sistematizado. El seguimiento sera personalizado en todos los casos y en todos los
productos y servicios que se ofrecen.

Sinérgica S.R.L
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Solicitud/Pedido

Hoja de Pedido

-Producto

-Tiempo estimado Aceptacion SRR
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Grafico 4. Diagrama de Flujo
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Mantenimiento y Aseo

Resulta muy importante para la imagen positiva que Sinérgica SRL quiere causar en
sus clientes, el mantenimiento del orden y limpieza del local comercial, oficinas privadas y
espacios de uso comun, facilitando también el desarrollo de las tareas cotidianas.

Para ello es un primer momento se contara con la colaboracion de los integrantes de
cada areas, quienes seran responsables de dicho mantenimiento. Una vez en marcha el
negocio, se incurrira en la contratacion de un operario perteneciente a una empresa de
limpieza certificada, semanalmente, 2 veces por cada una.

En el caso del mantenimiento, también recobra importancia la adaptacion del local,
decorativamente hablando, acorde a las fechas especiales como son fechas patrias, fiestas
navidefias y de afio nuevo, entre otras; logrando captar la atencion del cliente y demostrando
interés como organismo social.

Sinérgica S.R.L m
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Organizacion y Recursos Humanos

Forma juridico legal

Se constituira bajo el tipo societario SRL (Sociedad de Responsabilidad Limitada); el
capital aportado se dividira en cuotas de igual valor, que en nuestro caso seran 3 (tres)
acorde al nimero de socios que constituiran la sociedad.

El capital aportado se realizard en dinero, debiendo integrase en un 25% como
minimo y completarse en un plazo de 2 (dos) afios; tal cual se expresa al comienzo del
Capitulo en la Presentacion de la Empresa, a saber:

El Capital Social se fija en la suma de pesos ciento ochenta mil ($180.000), dividido
en treinta cuotas de seis mil (6000) valor nominal cada una, las que se encuentran
totalmente suscriptas por cada uno de los socios, segun el siguiente detalle:

- Veinte (20) cuotas se integran en un %50 en dinero efectivo. La integracion del
salgo debera realizarte dentro de un plazo maximo de dos(2) afios computados
a partir de la fecha de inscripcién de la sociedad.

- Diez (10) cuotas se integran en rodado, utilitario Peugot Partner mod 2007

valuado en pesos sesenta mil ($60.000).

La Responsabilidad de los socios se limitara a la integracion de la que suscriban, es
decir, que el patrimonio social es el que respalda la operatoria de la sociedad.

La Administracion y Direcciéon de la Sociedad estara a cargo del socio gerente
“Disefiar Grafico”, el que revestira el caracter de Gerente General y tendra la Representacion
Legal obligando a la Sociedad mediante su firma. Para su actuacion tendra las
facultades, derechos y obligacionesque las leyes acuerdan a tal  caracter.

Denominacion

Segun la Ley de Sociedades Comerciales, con respecto al tipo societario elegido, la
Sociedad de Responsabilidad Limitada no posee Razon Social, sino una denominacién,
pudiendo ser un nombre ficticio o el de uno o mas de un socio, seguido si o0 si de la
abreviatura o siglas del tipo societario en cuestion.

En nuestro caso, la denominacion que se elige es Sinérgica, aludiendo a la sinergia
existente en las ramas que conforman la empresa, es decir, a la conexién de técnicas y
conocimientos aplicables a las tres profesiones por igual; que de acuerdo a lo estipulado
resulta Sinérgica S.R.L.

Sinérgica S.R.L
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Analisis y Descripcion de los Puestos de Trabajo

El andlisis de puestos de trabajo es el procedimiento de obtencion de informacién
acerca de los puestos: su contenido y los aspectos y condiciones que los rodean. Para
conseguir la informacion correspondiente pueden seguirse diferentes vias como la
observacion de los trabajos realizados, entrevistas personales o cuestionarios remitidos a los
ocupantes del puesto y a sus jefes. En este caso al estar la empresa en formacién, los datos
han sido obtenidos a través de la evaluacion de las futuras necesidades y actividades a
realizar segun los objetivos de la empresa.

La descripcidn de puestos de trabajo es el documento que recoge la informacion
obtenida por medio del andlisis, quedando reflejada de este modo, el contenido del puesto
asi como las responsabilidades y deberes inherentes al mismo. Una vez terminada la
descripcion del puesto de trabajo se concretan las especificaciones o requisitos, indicando
con detalle la formacion, experiencia y aptitudes exigibles al ocupante.

A continuacién se detallan los puestos de trabajo necesarios para la creacion de esta
empresa:

o Disefador grafico - publicitario (Profesional)
Propésito del puesto

La funcidn principal de dicho puesto es conocer en gran medida la necesidad del
cliente para poder realizar prototipos acorde a los requerimientos y realizar el disefio grafico
definitivo de los productos.

Descripcion del puesto

Entradas en el puesto de trabajo: se requiere de la habilidad profesional del disefiador,
creatividad, conocimientos técnicos, calidad de trabajo, empatia con los clientes, capacidad
de concentracion, conjuntamente con un presupuesto de gastos, entre ellos, material de
libreria  como ser papel, libretas o cuadernos, biromes y lapices, ect.
Tomamos como un medio de entrada a las maquinarias utilizadas para el desarrollo y puesta
en marcha del bien o servicio en venta, como ser: equipos de computacion modernos,
equipos telefénicos, software de aplicaciones de ilustracion y programas para el tratamiento
de imagenes y fotografias.

El lugar fisico de trabajo también forma parte de los recursos necesarios para el desarrollo
del proceso productivo, en nuestro caso es un estudio privado ubicado dentro de la
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infraestructura del negocio. Se pondera la concentracion del profesional no estando afectada
por la presencia de clientes, ya que no hay un contacto directo con el mismo a menos que
asi se haya pactado. El entorno de trabajo sera por tanto tranquilo, sin flujo permanente de
personas, con niveles de ruido minimos adecuado para la actividad que se llevara a cabo.

Descripcion de la tarea:

e

1

1

1

1

Atender a los clientes de modo personalizado, una vez realizado el primer
contacto de contratacion, conocer sus necesidades y disefiar los prototipos

acorde a sus requerimientos.
Disefio gréafico definitivo de los productos.-

Control y organizacion de materiales utilizados para la elaboracion de los
productos y servicios y andlisis de las necesidades por periodos

(semanales, mensuales, anuales, etc)
Registro y control del stock en deposito.

Gestionar el sistema de aprovisionamiento de su puesto manteniendo el

equilibrio entre la escasez y exceso de materiales.

Presupuestar, negociar vy fijar los precios de sus productos en funcion del

esfuerzo, empleo de materiales, tiempo utilizado y resultado obtenido.

Negociacion con Agencias Publicitarias ante la contratacion del servicio, en
caso de Disefio Publicitario.

Gestion y encargo de mantenimiento de la pagina web con actualizacion
constante de precios e inclusién de ofertas promocionales.

Tareas comerciales para promocionar sus productos y servicios y buscar
potenciales clientes.

Visita a clientes cuando resulte necesario.

Orden y limpieza de su oficina y de los espacios de uso comun.
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Salidas del Puesto de Trabajo: dicho puesto de trabajo genera el fin del proceso productivo
que sera comunicarle al cliente la finalizacidn del producto para la pronta entrega del mismo.

Fecha de Actividad: las actividades llevadas a cabo por el Disefiador Grafico suelen ser
entregadas semanal o mensualmente de acuerdo al proceso que requiera el trabajo, la
complejidad del mismo y muchas veces depende de nuestros proveedores y el tiempo en el
cual el cliente necesita el producto. Se trata siempre de llegar a acuerdos antes de realizar
los trabajos para que no surjan inconvenientes ni demoras en las entregas de los mismos.

e Fotodgrafo/a
Propésito del puesto

Su funcién es realizar secuencias fotograficas teniendo en cuenta lo requerido por el
cliente, logrando la mejor calidad de imagen e impresion de las mismas.

Descripcion del puesto

Entradas en el puesto de trabajo: el puesto esta conformado por un profesional con distintas
cualidades como predisposicidn, creatividad, prolijidad, empatia con clientes, capacidades
técnicas.

Los recursos necesarios para llevar a cabo la tarea de fotografia son los equipos fotograficos
de alta definicion, equipos de computacion, software técnico de photoshop, en nuestro caso
transporte propio para el traslado y materiales de libreria en general; y para las tareas que
implican la modificacién de calidad de imagen y manipulacion de las mismas, se requiere de
un entorno encuadrado dentro del local comercial, en el caso de Sinergica S.R.L es una
oficina privada que conste de las comodidades para la realizacion satisfactoria de la tarea; en
cuanto a las impresiones se realizaran en la sala de maquinas disponible. Ante la toma de
fotografias, el entorno seré cambiante, de acuerdo al requerimiento del cliente.

Descripcion de la tarea:

# Toma de fotografias.

# Mejoramiento de calidad de imagen mediante sistemas

computarizados.
# Impresion de fotografias.

# Subcontratacion de  servicios adicionales y espacios

escenograficos.
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E

Atencidn personalizada a clientes y clientes potenciales.

#

Control y organizacién de materiales utilizados y/o necesarios.

L

Gestion de aprovisionamiento del puesto manteniendo el

equilibrio entre escasez y exceso de materiales.
Gestion de presupuesto, negociacion y fijacion de precios.

Tareas comerciales para promocionar sus productos y servicios.

# % &

Logistica interna.

¢

Orden y limpieza de su oficina y de los espacios de uso comun.

# Registro y control del stock en depdsito.

Salidas del Puesto de Trabajo: se tiene como salida las imagenes captadas ya editadas y
plasmadas en papel de calidad para ser entregadas en tiempo y forma.

Fecha de Actividad: se requiere entre 2 y 3 dias para realizar las fotografias en caso que
sean books de fotos y otros 3 dias para la entrega final. En el caso de eventos las fotografias
se toman el mismo dia y la entrega se realiza en 10 dias al cliente.

e Puesto Administrativo
Propésito del puesto

Se espera del puesto administrativo el orden general de la empresa en materia de
paleria y una excelente atencion al cliente; realizar tareas comerciales para promocionar sus
productos y servicios y busqueda potenciales clientes y realizar cobranzas.

Descripcion del puesto

Entradas en el puesto de trabajo: los recursos necesarios en este puesto de trabajo son
equipos de computacion, impresoras de alta definicidn, teléfonos y caja registradora. Material
de oficina (calculadora, boligrafos, blocs de notas, efc), y material de libreria como hojas,
tintas y elementos cortantes. También productos y materiales de aseo diario.
El trabajo se realizara siempre en el local de venta aunque también podra trasladaré a otras
empresas y domicilios si resulta necesario méas comunmente en el caso de entrega a
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domicilio. El local cuenta con un espacio amplio dividiendo mediante un mostrador el area de
ingreso del publico y el area de maquinas, separados ambos de las oficinas y el resto de los
espacios de uso comun, clima tranquilo, sin riesgo, con buena iluminacion y presentacion.

Descripcion de la tarea:

W+

L

E

:

#

Atencion obligatoria de clientes en el salon comercial .-
Asesoramiento a clientes potenciales.

Gestionar los pedidos que los clientes realicen: tomar nota de la necesidad del
cliente, consultar con el disefiador su viabilidad, estimar un plazo de entrega y

concretar con el cliente la entrega y forma de pago.

Gestionar la caja diaria del negocio.

Emitir facturas

Gestion de cobros de facturas impagas o de cuentas corrientes.
Atencion telefonica de clientes y clientes potenciales.

Mantenimiento del correo electrénico de la empresa diariamente, informando a
potenciales clientes en el caso de que estén interesados en los

productos/servicios.

Tareas comerciales para promocionar sus productos y servicios y busqueda

potenciales clientes.

Limpiar y mantener el local aseado y atractivo para el publico.-

Salidas del Puesto de Trabajo: el proceso administrativo genera un ambiente confortable

tanto para el cliente como para el mismo empleado de la empresa ya que un lugar
organizado emite productividad.

Fecha de Actividad: el trabajo del administrador es contante.
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e Contador Publico
Propésito del puesto

La funcién del Contador es llevar a cabo la contabilidad general de la empresa, sus
finanzas, y realizar papelerio correspondiente a su funcion.

Descripcion del puesto

Entradas en el puesto de trabajo: el primer recurso necesario para este puesto de trabajo es
un Contador Publico matriculado. Se tienen en cuenta para este puesto el uso una
computadora personal y sistemas informéaticos para llevar a cabo las liquidaciones de
sueldos y la contabilidad de la empresa en general.
El trabajo no se realizara dentro del local sino en el de dependencia del profesional en
cuestion, realizando visitas privadas en las oficinas de Sinérgica S.R.L.

Descripcion de la tarea:

# Llevar la contabilidad y finanzas de la empresa.

# Gestion de pago de facturas pertenecientes a insumos, servicios e impuestos

de local comercial.
# Gestion de pago de sueldos y emision de recibos.

# Confeccion y mantenimiento de registros comerciales necesarios.

Salidas del Puesto de Trabajo: este puesto genera contabilidad pura.

Fecha de Actividad: la actividad del contador nunca caduca ya que es el responsable de
llevar a cabo la finanza de la sociedad. Tendra la obligacién de entregar recibos de sueldo en
el transcurso de los 10 primeros dias habiles del mes.

Estos son los dos puestos imprescindibles para la creacion de esta empresa y los
que en principio se van a ocupar. Durante los primeros meses, incluso afios de la nueva
empresa son decisivos a la hora de consolidarse en el mercado y fidelizar clientes. Es por
ello, que durante la primera etapa se ocuparan estos puestos de trabajo, y se incluiran
colaboraciones de un area a otra en caso de tiempo ocioso en su trabajo de cabecera, como
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por ejemplo el fotografo prestando servicios en el area de clientes e impresiones.- Una vez
conocida la trayectoria de la empresa y el nivel de flujo de clientes aumente y se establezca,
se valorara la opcidn de ampliar el nimero de trabajadores.

Ademas en caso de expansion de la empresa o de una actividad superior a la
prevista, podria ser necesaria la inclusion de staff de apoyo, es decir de grupos de trabajo
subcontratados que presten servicios a la empresa.
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Grafico 5. Diagrama de Flujo
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Organigrama
l
[ |
DISENO GRAFICC FOTOGRAFIA

Grafico 6. Organigrama

El organigrama responde a la tipologia lineal, cuya distribucién pone de manifiesto
una estructura simple que concentra el poder de toma de decisiones en el puesto superior,
delegando responsabilidades en forma descendente.

Por cada division o departamento de la segunda linea, se conoce un responsable,
que presta participacion en las decisiones de la gerencia.
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Plan de Promocién y Marketing

El marketing es un sistema total de actividades empresariales encaminadas a
planificar, fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen las
necesidades de los consumidores actuales y potenciales.

Para crear el Plan de Promocion y Marketing se tiene en cuenta el segmento del
mercado, el cual posee diversas caracteristicas diferenciales que merecen ser tenidas en
cuenta a fin de satisfacer mas especificamente su demanda.

1- Segmentacion y Publico Objetivo

El publico objetivo de Sinérgica S.R.L. consta de determinados segmentos de
mercado. En primer lugar el segmento de pequefias y medianas empresas, generalmente
ubicadas en la Cuidad de Cérdoba Capital, interesadas en contratar servicios de imagen
corporativa (marcas, publicidad, logos, etc). Por lo tanto, para este primer grupo se ha
segmentado utilizando la variable demografia empresarial, ya que las caracteristicas
comunes a estos clientes son el tipo 0 su categoria, empresas que tienen la necesidad de
disefiar su imagen, ya sea por su reciente constitucion, por un cambio de imagen en la
empresa, por una mejora en su publicidad, o cualquier circunstancia. Se ha hablado de
pymes ya que se entiende que las grandes empresas cuentan con un departamento de
Disefio, Marketing o Publicidad propio y que no necesitan estos servicios.

Otro segmento existente es el de personas o grupos de personas por lo general, con
un poder adquisitivo medio-bajo y con una necesidad concreta y esporadica. Este segmento
se reconoce como cliente potencial de los productos pertenecientes a la fotografia y disefio
de baja complejidad. ElI comportamiento de éste segmento de posibles clientes, es que su
consumo no resulta habitual sino que la necesidad surge en un momento determinado y una
vez satisfecha puede que no vuelva a surgir.

Por ultimo, se presenta el segmento que pertenece a los alumnos de las carreras de
Disefio y Arquitectura o afines, y a sus profesionales, que presentan un consumo continuo de
productos de impresiones técnicas. El servicio que se ofrece resulta indispensable para
éstos, por lo tanto su consumo es persistente.

En general para todos los segmentos, el publico objetivo esta situado en la Ciudad
de Cérdoba, puesto que se trata de una empresa en constitucion. Una vez posicionada en el
mercado, se trabajara para ampliar el alcance. Ademas cabe tener en cuenta que para dicha
ampliacién serd muy favorable la existencia de la pagina web donde se podra ejercitar
comercio electronico.
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2- Andlisis del Producto/Servicio

Desde el punto de vista de la empresa, el desarrollo de un producto o servicio implica
definir los beneficios que se ofreceran a través de atributos del producto tales como calidad,
caracteristicas, estilo y disefio, marca, packaging, etiquetado y servicios de apoyo al
producto; desde el punto de vista del marketing es necesario definirlo considerando la
perspectiva del consumidor, de modo que junto a una serie de atributos técnicos, que
pueden ser fisicos cuando se trate de un bien, o intangibles cuando se trate de un servicio,
es preciso considerar un abanico de atributos percibidos que constituyen el contenido
simbdlico del producto y que resultan tan importantes como los componentes técnicos. De no
ser considerados se incurrira en el error definido por Levitt como la “miopia de marketing”, es
decir, la tendencia a centrar la atencion en el producto en si 'y no en la satisfaccion que esta
produciendo en el consumidor.

La calidad del producto para Sinérgica es una caracteristica muy importante ya que
es muy valorada por el cliente. El alto nivel de personalizacién y la posibilidad de adquirir un
producto o disefio unico en el mercado hacen que resulte imprescindible que sean realizados
con el mas alto nivel de calidad posible. La calidad del producto es una de las principales
herramientas de posicionamiento para el marketing. Esta relacionada directamente con el
valor y la satisfaccion del cliente puesto que tiene impacto en el rendimiento del producto o
servicio.

La TQM (Gestion de Calidad Total) es un enfoque por el medio del cual todo el
personal de la empresa, incluidas empresas de tercerizacion, esta implicado en mejorar
constantemente la calidad de los productos, los servicios y los procesos de negocios. Esta
demostrado que el uso de la TQM en las empresas mejora la cuota de mercado, siempre y
cuando se utilice de manera correcta, aplicando todos los principios de calidad.

Este enfoque puede ser una ayuda para el posicionamiento, la buena imagen de la
empresa y la fidelizacién de cliente, pero no se trata de un método infalible. En Sinérgica
S.R.L se implantara este enfoque con el objetivo de maximizar la calidad de los productos y
servicios.
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3- Analisis del Precio

El precio se mide en base a lo que el cliente esta dispuesto a pagar por el producto o
servicio que la empresa ofrece. Es el unico componente del marketing mix que aporta
ingresos a la empresa. Actualmente existe una tendencia empresarial de fijar y disefiar las
estrategias comerciales de captacion de clientes mediante las otras variables del marketing
mix. Sin embargo, el precio sigue teniendo una gran importancia para cualquier empresa.

Constituye una herramienta estratégica clave para crear y captar el valor del cliente. Esto es
debido a diferentes motivos como la estrecha relacion existente entre el nivel de precios
establecido para los productos o servicios y el volumen de ventas de la empresa. También
frecuentemente y en funcion del tipo de producto, el precio viene impuesto por el mercado,
de manera directa o indirecta, propiciando al vender a un precio superior la pérdida de
clientela.

Existen dos clases de factores a considerar para la fijacion del precio. A nivel interno,
los factores a destacar que influyen a la hora de fijar el precio de los productos son los costos
en la obtencion de los mismos y las metas comerciales que tenga la empresa, es decir, el
posicionamiento estratégico o el nivel de ventas deseado por ejemplo. Y factores que
influyen de manera externa como pueden ser los precios de la competencia o el ciclo de vida
del producto. Los precios de la competencia seran importantes al tratarse de una empresa en
creacion y sin experiencia en el sector. Estos deberan ajustarse a los del mercado para tratar
de atraer al maximo nimero de potenciales cliente.

Tabla 5. Factores influyentes en el analisis de precios.

/ \ [ FACTORES EXTERNOS \

FACTORES INTERNOS

Factores del Entorno (Marco Legal,

Metas Comerciales o de Marketing Demogrfico, Econdmico, etc.)

Posicionamiento, ventas . )
( ) Ciclo de vida del producto

Interrelaciones entre las variables Competencia

de Marketing : ,
Percepciones de los consumidores

Interrelaciones entre productos de
Naturaleza del mercado y la

la empresa
demanda
Estrategia de marketing, objetivos , ,
y mix Estrategias y precios de
' competidores

\_ U /
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Los precios de una empresa se sitan en un punto intermedio entre uno que sea
demasiado alto para generar demanda y otro demasiado bajo para poder generar beneficios.
Las percepciones del cliente sobre el valor del producto establecen los precios maximos; si
los clientes perciben que el precio es mas alto que el valor del producto, no lo compraran.
Los costos del producto establecen los precios minimos; si la empresa fija el precio del
producto por debajo de sus costos los beneficios se resentiran. Por ello es preciso tener en
cuenta todos los factores influyentes a la hora de fijar el precio del producto y del servicio.

Las estrategias de fijacion de precios normalmente cambian conforme el producto
pasa por su ciclo de vida. La etapa de introduccion es especialmente dificil. La fijacion inicial
del precio de un producto es compleja debido a todos los factores que hay que considerar.
En este caso, Sinérgica debe decidir el precio de sus productos, que sera diferente segun la
linea de negocio a la que se refiera. En todo caso, éste sera fijado siempre en base al valor
percibido por los clientes y al precio de los competidores.

El precio para los articulos promocionales seré el resultado de incrementar al costo
que resulte para Sinérgica el producto (precio pactado con el proveedor) un margen de un
50% al publico general y de un 25% en ventas al por mayor. Este ultimo seréa el precio para
distribuidores frente al precio para cualquier consumidor.

En el caso del disefio grafico y publicitario, el precio variara en funcién del tipo de
disefio solicitado, del tipo de cliente, del material necesitado, etc. Por el alto grado de
personalizacion existente, se fijara una tarifa por hora trabajada para este tipo de actividad.
Teniendo en cuenta la necesidad de conocimientos técnicos, de materiales y de esfuerzo
para la creacion y disefio de logotipos, imagen corporativa y marcas se fija un precio
estimativo de $ 200,00 por hora trabajada, considerando el precio del mercado competitivo.
De este modo el precio del servicio variara en funcion del esfuerzo que requiera, siempre
resultando el precio de la tarifa orientativo. Cada pedido serd independiente de otro y la
fijacion del precio sera también personalizada.

En relacion a los precios del area de fotografia, se pactan por paquetes ofrecidos,
que consisten en la toma de fotografias, impresiones y digitalizacién en cd; dependiendo de
las cantidades el precios oscilara entre los $ 4000 y $6000 pesos.
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4- Analisis de la Distribucién

La distribucion como herramienta del marketing tiene como objeto trasladar el
producto desde el origen de su fabricacion hasta el consumidor final, y es una de las
variables estratégicas del marketing-mix, ya que la mayor parte de sus decisiones se
enmarcan en un horizonte temporal que se ubica en el largo plazo.

La cadena de suministro incluye las relaciones existentes con los clientes y
proveedores.

En el caso de Sinérgica, la mayor parte de los productos y servicios ofrecidos la
distribucion comercial sera muy simple.

PRODUCTOR CONSUMIDOR FINAL

Grafico 7. Distribucién comercial 1.

Para el caso de la venta de productos que requieren subcontratacion a un tercero
surge otro canal de distribucion adicional. Como ya se explicé anteriormente, en el caso de
esta linea de productos Sinérgica actla como un intermediario de la empresa fabricante
(proveedor). Por tanto el producto recorrera un mayor camino hasta llegar a su consumidor
final, generando un nexo entre fabricante y producto.

MINORISTA CONSUMIDOR

PRODUCTOR FINAL

(Sinérgica S.A)

Grafico 8. Distribucidn comercial 2.

Finalmente, en el caso de la venta a través de internet podran darse cualquiera de
los dos casos anteriores. Por tanto, de esta modalidad de venta no surge ningin canal
nuevo.
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5- Analisis de la Promocion

El mix de promocion consiste en combinar todas las herramientas de comunicacion
que la compafiia utiliza para comunicarse con los clientes y las forma de promocionar sus
productos y relacionarlos con ellos. Estas herramientas son la publicidad, la promocion de
ventas, las relaciones publicas, las ventas personales y el marketing directo.

Para el establecimiento del mix de comunicacién es importante que la compafiia
combine las herramientas de comunicacion para conseguir un mix coordinado. De aqui la
necesidad de la comunicacion integrada, que unifica y coordina todos los canales de
comunicacion para conseguir comunicar un mismo mensaje, claro y convincente, que
permita a la empresa darle un posicionamiento unico y un valor de marca diferencial.

PROMOCION

/V DE VENTAS \

PUBLICIDAD RELACIONES
PUBLICASCIONES
POUBLICAS
COMUNICACION
INTEGRADA
MARKETING VENTAS
PERSONALES

DIRECTO

A
v

Grafico 9. Comunicacion Integrada.

Para llevar a cabo la estrategia de promocion de Sinérgica, se ha de tener en cuenta
que al ser una empresa de reducida dimension el presupuesto publicitario sera minimo. Por
ello, se deberan gestionar los recursos de la manera més eficiente posible para conseguir
mensajes congruentes, claros y atractivos sobre la empresa y su marca
A continuacién se detalla las herramientas empleadas por la empresa:
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E Publicidad:

Debido al alto coste que supone darse a conocer en los diferentes medios publicitarios
existentes (television, radio, periddicos, revistas...), la empresa decide anunciarse en diarios
regionales de la provincia de Cdrdoba y en revistas relacionadas al arte del disefio. También,
aprovechando los recursos propios, se empleara la difusion de panfletos en areas

comerciales y educacionales.

o Promocion de Venta:

Consiste en incentivos a corto plazo con el fin de fomentar la venta de un producto o servicio.
Suelen buscar un incremento de las ventas a corto plazo o una mayor cuota de mercado a
largo plazo. También deben ayudar a reforzar la posicién del producto y a establecer

relaciones con el cliente a largo plazo.

Las estrategias promocionales mas utilizadas son: premios, cupones, muestras gratis,

concursos, sorteos, ofertas, descuentos, rebajas o reducciones de precio,

De todas las herramientas de promocion para los consumidores disponibles, Sinérgica

utilizara:

* El descuento inmediato: supone un ahorro en la compra del producto a través de la rebaja
en el precio de determinados productos. Por ejemplo, para el caso de los productos
de fotografia anunciar un 15% de descuento pasada las 30 impresiones. El mismo

descuento en lo g respecta a impresiones técnicas.

* Las recompensas por fidelidad: se trata de ofertas de dinero en efectivo u otros incentivos
por el uso habitual de un producto de la compafiia. En este caso se elaboraran
cupones que se iran rellenando para cada venta. Una vez completado el cupén, le
sera obsequiado algun producto o servicio de la empresa en relacion al consumo de
dicho cliente. Evidentemente, esta promocion recompensara la fidelidad de los

consumidores premiando a los mas habituales.
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* Las promociones en el punto de venta: incluyen exhibiciones y demostraciones en el
establecimiento ofreciendo la posibilidad a los clientes de que observen y hagan

tangible la calidad de los productos.

* Ofertas: propuesta q se da de cumplir o ejecutar una compra. En este caso Sinérgica pone

como estrategia ofrecer una fotografia gratis cada 5 que el cliente pague.

* Muestras gratis: la empresa decide tomar esta accidn para poder hacerse conocer y que el

cliente pueda tener en sus manos nuestro producto.

o Tarjetas de puntos: supone un elemento que permita la acumulacion de puntos ante
la cantidad de veces que se realicen impresiones técnicas. A determinadas
cantidades establecidas, se compensa la participacion del consumidor con
productos gratis o grandes descuentos. Seran proveidas a los consumidores
unicamente de impresiones, cuya concurrencia es de mayor circulacion que el resto
de los clientes. Esta herramienta posibilita la fidelizacién del cliente y por la entrega

de un producto perteneciente a la compafiia se logra también un medio publicitario.-

& Relaciones Publicas:

Esta herramienta de comunicacién masiva que consiste en potenciar las buenas relaciones
con los diferentes publicos de la compafiia, a través de una publicidad favorable, una buena
imagen corporativa, asi como dando mayor énfasis o bloqueando los rumores y sucesos

relacionados con la empresa.

Algunas de las actividades de Relaciones Publicas son:

gestion de la comunicacion interna y externa de la empresa

. organizacion de eventos

. manejo de las relaciones con los medios (prensa, publicity),
. programas de responsabilidad social empresarial

. relacion publica directa
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. presencia de marca en la comunidad a través de patrocinios
. pagina web.
De las diferentes herramientas disponibles, las mas recurrentes seran:

* Materiales de imagen corporativa: favorecen a que los clientes identifiquen y reconozcan

rapidamente a la empresa. La empresa tendra su propio logo que aparecerd como imagen

corporativa en las facturas emitidas, las bolsas y en los correos electronicos.

* Pagina web: es una buena herramienta para la comunicacién. Permite divulgar informacion
sobre la compaiiia: instalaciones, localizacion, productos o servicios, precios, ofertas y
promociones, politica de la empresa, datos de contacto, etc. Ademas también le ofrece al
publico objetivo una imagen de la empresa. Ademas de ofrecer informacién corporativa, se

podran efectuar pedidos y compras a través de internet.
#* Venta Personal

La venta personal consiste en la comunicaciéon personal y directa con uno o varios
potenciales clientes con el fin de conseguir la compra. En este caso la empresa realizara
visitas a otras empresas que formen parte del publico objetivo, promocionando los servicios y

ofreciendo iniciar relaciones comerciales con la misma.

E Marketing Directo

El marketing directo o comunicacion personal se basa en la comunicacion directa entre la
empresa y el cliente sin utilizar intermediarios, bien sea por via telefénica (telemarketing), por
Internet (mailing). Su gran objetivo es incrementar las ventas haciendo “amigos” y tratandolos

como individuos (relaciones personalizadas) y no como masa.

En este caso Sinérgica empleara el mailing con sus clientes habituales. Para ello
creara una base de datos con informacién acerca de sus clientes que iré recopilando en las
compras diarias. A través de la base de datos podra clasificar la informacién personalizando

los mails que enviara a sus clientes en funcién del comportamiento que haya seguido.
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Conclusion del Plan de Marketing

La Estrategia de Marketing en la que se centra Sinérgica es la “Estrategia de
Producto” ya que se trata de un sector en el que el valor que percibe el cliente se ve
incrementado por el talento personal de cada profesional en su mercado. Asi mismo, la
estrategia promocional de la empresa y su contenido, se centra en la oferta de numerosas
posibilidades de consumo, siempre orientadas a la personalizacién de cada trabajo y a la
conservacion de los estandares de calidad y profesionalismo.

El objetivo principal es ofrecer un producto y servicio, elaborado segun los
requerimientos del cliente conjugado con las técnicas profesionales y de tendencia actual,
que den paso al reconocimiento innato de los consumidores en la sociedad.

Por otro lado la Politica de Precios que sigue la empresa esta basada en este valor
percibido del publico objetivo. El limite a estas tarifas lo marcan los precios de los
competidores.

En lo que respecta a Promocion de la empresa y atraer a potenciales clientes, la
empresa empleara una serie de herramientas de comunicacion como la pagina web, el
logotipo, anuncios, mailing, descuentos, ofertas y reducidas muestras gratis.

Por ultimo, los Canales de Distribucion para esta actividad no seran muy extensos,
pero si se empleara la entrega o visita a domicilio, cuyo implemento colabora con el aumento
de la satisfaccion al cliente y a la diferenciacion de la empresa.
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Control de Gestion

Se entiende por control de gestion al conjunto de procesos que la empresa aplica
para asegurarse de que las tareas que en la misma se llevan a cabo estén encaminadas a la
consecucidon de los objetivos. Se entiende que éstos objetivos estan previamente
establecidos.

Desde esta perspectiva la labor del control no se limita a comprobar que las tareas
realizadas o las decisiones tomadas hayan sido correctas, sino que parte de su cometido es
influir y orientar el comportamiento de la organizacion para que se alcancen los objetivos
propuestos.-

El modelo de control de gestion que se empleara opera analizando un conjunto de
procesos que parten de las principales areas claves dentro del sistema organizacional con el
fin de disefiar indicadores y estandares basados en los planes y programas estratégicos
intentados por la organizacion. Tales indicadores cuantitativos y cualitativos son medidos por
medio de indices confiables de desempefio, gestionados por cuadros de mando que
garantizan un monitoreo efectivo para el cumplimiento de los objetivos del sistema.

La herramienta que se utilizara para ello es el Cuadro de Mando Integral, elemento
que muestra cuando la empresa y su personal alcanzan los resultados u objetivos definidos
por el plan estratégico, y permite, mediante los indicadores, recolectar informacion
estadistica, util para la toma de decisiones, fundamentalmente cuando se observen desvios y
resulte necesario aplicar medidas para corregirlos.

Componentes del Modelo
Se estructura de acuerdo a los siguientes procesos:

+ Planeacion del sistema a controlar.

+ Identificacién de las areas claves.

+ Disefio del sistema de indicadores.

+ Disefio del instrumento de control.

+ Disefio de presentacion de la informacién.

« Implantacion del sistema de control.
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1- Planeacion de sistema a controlar

Todo sistema de control requiere de objetivos y estrategias acorde a las necesidades
de la organizacion.

Tales objetivos son:

- Seguimiento de las actividades que se desarrollan en la empresa.-

- Consecucion del accionar a los objetivos generales y especificos de la

empresa.-
- Recoleccion de informacion para la toma de decisiones.-

- Evaluacion de la informacion para detectar desvios y aplicar correcciones a

los procesos.-

- Cumplir a nivel organizacional con las estrategias propuestas.-

2- Identificacion de las areas claves

Las areas criticas son aquellos procesos basicos que requieren un control para el
éxito de la organizacion. Para un eficiente uso del sistema de control, es conveniente detallar
las actividades que cada area lleve a cabo, lo que se detalla a continuacion:

e Area de Disefio Grafico

Creacion de disefios en base a los requerimientos del consumidor.
Negociacion de precios y realizacion de presupuestos.
Entrega de los productos finales.
Visitas personalizadas a clientes y clientes potenciales.
Adecuacion de disefios realizados a productos mediante serigrafia, subcontratando
dicho servicio.
e Area de Fotografia
Toma de fotografia.
Subcontratacion de servicios afines.

Modificacion y mejoramiento de calidad de las imégenes mediante software
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Impresion de fotografias.
Entrega de productos terminados.
Negociacidn de precios y confeccion de presupuestos.

o Area de Disefio Publicitario
Negociacion con Agencias Publicitarias.

Confeccion de disefios segun los requerimientos del consumidor.
Entrega de productos terminados.

e Area de atencion al cliente e impresiones técnicas
Atencion y asesoramiento a clientes personalmente y via telefénica o web.
Impresiones técnicos a pedido.

Entrega de productos.

Intermediacion entre cliente y profesionales.

Entrega de productos terminados.

3- Disefio de factores de éxito para cada érea

Tabla 6. Factores del éxito

Factores de Exito

Definicion

Aspecto Clave

EFICACIA

EFECTIVIDAD

RESULTADO

PRODUCTIVIDAD

DISPONIBILIDAD DE
RECURSOS

Nivel de cumplimiento de
las metas propuestas por
la empresa.-
Determina la congruencia
entre lo planificado y los
logros obtenidos. Mide la
relacion entre eficienciay
eifcacia.

Mide el total alcanzado.-

Capacidad
transformadora; mide la
relacién entre el costo y el
producto.-
Cantidades disponibles y
requeridas.-

Aprovechamiento y
adecuacion de recursos.
Relacién costo-beneficio.

Metas propuestas,
cumplimientos de éstas

metas y gestion realizada.-

Impacto y
aprovechamiento de
oportunidades.-
Costos y calidad de los
producido.-

Recursos humanos,
materiales y financieros.-
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Posteriormente a la especificacion de las &reas criticas es necesario asignar para
cada area indicadores de medicion en concordancia con la meta fijada. Un indicador es un
punto que, en una estadistica simple 0 compuesta, refleja algun rasgo importante de un
sistema; debe ser medible, relevante y vinculante (Franklin, 2001).

Estos indicadores deben partir de los objetivos estratégicos (areas criticas) y de los
factores vitales de éxito, que en nuestro sistema de control serén aplicados los mismos a

todas las areas.

A continuacién se propone para cada caso una seria de indicadores generales que
formaran parte del control real del proyecto:

Tabla 7. Indicadores

Factor de Exito

Indicadores

Relacion de Medida

EFICACIA

EFECTIVIDAD

- Nivel de Logros
- Implantacion de
Estrategias
Nivel de cumplimiento
de Politicas
- Aceptacion de
Presupuestos
- Proyectos
Promocién y difusion.-

- Planeacion
- Calidad

- Total de Objetivos
Alcanzados/Total
de Objetivos
Propuesto X 100
Total de Estrategias
Implementadas/
Total de Estrategias
Propuestas X 100
- Total de Politicas
Aplicadas/ Total de
Politicas
Establecidas X 100
- Total de
Presupuestos
Aceptados/Total de
Presupuestos
Realizados X 100.

- Total de Proyectos

en Ejecucion/ Total
de Proyectos
Aceptados X 100

- Total de Proyectos

Publicados/ Total
de Proyecto X 100
Total de Empleados
que la
conocen/Total de
Empleados X 100.
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- Total de proyectos
rechazados/ Total
de proyectos X

100.-
PRODUCTIVIDAD - Rentabilidad - Total de recursos

- Produccién asignados/Total de
- Comercializacién proyectos
aceptados X 100.
- Total de Utilidad
Neta X 100 /
Inversion.-
- Total de Ventas/
Total de
Presupuestos
Realizados X 100.
- Total de RRHH
empleados en cada
ares/Total de RRHH
de la empresa X
100
- Total de Bs
asignados a los
procesos/Total del
Presupuesto X 100.
- Total de recursos
asignados a cada
area/ Total de
Recursos X 100

- Rendimiento de RRHH
- Presupuesto
- Consumo

DISPONIBILIDAD DE
RECURSOS
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Area Critica:
Objetivo:
Estrategia:
Responsable:
Frecuencia de medicion: Quincenal m Mensual I’_l
Tabla 8. Instrumentos de Medicion.
Area Objetivo del Indicador Indicador Porcentaje Rangos de
Indicador Numeroldgico o Total Aceptabilidad —
Porcentual Semaforo

El cuadro que antecede sera utilizado para la recoleccion de informacién, y analisis
de la misma, de acuerdo a los datos obtenidos. Se explica del siguiente modo:

- Area: nombre del area empresarial que se mida o evalUe.

- Objetivo del Indicador: se expresa la meta de la medicion por cada indicador.

- Indicador

- Indicador Numeroldgico: se expresa en indicador en cantidades, es decir, se

expresa el calculo.

- Porcentaje Total: se expresa el resultado obtenido del calculo anterior, lo que

permite hacer mas visible la medicién, y contribuye a una rapida medicion con

la celda siguiente.
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- Rangos de Aceptabilidad — Semaforo: se transcriben los rangos de
aceptabilidad calculados, que condicen con los parametros que la empresa
entiende como aceptados segun los objetivos propuestos.- Segun si el
porcentaje obtenido en el célculo, se encuentra 0 no dentro de los rangos
propuestos, la celda se colorea segun los colores del semaéforo, siendo
verde=positivo, amarillo=atencién, rojo=negativo, aplicando en cada caso la

correccion pertinente si fuese necesario.

Este método permite la visualizaciéon directa y répida de la consecucion de las
actividades y procesos que se contemplan en el cuadro de Mando Integral, ofreciendo un
feed-back casi instantaneo y de facil comprension.

Para cada medicion se define una frecuencia, que sera en principio mensual, y un
encargado que seran los gerentes generales designados.

6- Técnicas de Presentacion de la Informacion

- Las gréficas: constituyen las descripciones de dos 0 mas variables dentro
del indicador considerado. Pueden ser anuales, mensuales, semanales o
diarias, dependiendo del contexto en donde se apliquen y del grado de
informacion requerida; deben construirse para cada indicador de cada éarea;
deben poseer su titulo y alguna leyenda de ser necesario; pueden ser de
columnas, barras, lineas, circulares, de dispersion, etc.

- Las tablas: es un cuadro de doble entrada donde se registran resultados
porcentuales o absolutos en torno a dos variables fundamentales. Al igual

que las graficas, deben tener titulo y alguna leyenda en caso que lo requiera.
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7- Implantacion de Sistema de Control

Posterior al disefio de las fases anteriores es preciso determinar como se implantara,
qué recursos se necesitaran y qué cambios culturales condicionaran la aplicacion del sistema
de control de gestion.

El disefio de sistemas de control no es un mero ejercicio técnico, requiere de un
gerencial y organizativo para que sea implantado con éxito. Las condiciones para dicho
proceso se concentran en tres lineas fundamentales a considerar:

a. Los directivos.
b. La adaptacion de la estructura.

¢. El cambio cultural.

a. Los directivos del sistema: dentro de la realidad actual los directivos juegan un
papel preponderante en la conduccién de los procesos de cambio, ya que tienen la potestad
y la facultad de tomar decisiones que lleven a la practica las propuestas de mejoras internas.
En concreto, deben asumir una posicidén participativa, continua y responsable dentro del
disefio global del sistema, para con ello integrar al resto de la estructura empresarial y sobre
todo impartirle confianza en su uso. Para ello se recomiendan las siguientes estrategias:

- Abrir un clima de discusion general y apertura en los temas de gestion basicos
como las ventas, los canales utilizados, las campafias publicitarias, etc.

- Asumir una postura decidida y firme en torno al negocio.

- Contribuir a la participacion de todo el personal en las fases de disefio e
implantacion del sistema de control.

- Asumir la planeacion estratégica como un valor y una responsabilidad para toda

la empresa y sus integrantes.

b. La adaptacién de la estructura: la empresa debe contar con una estructura que
facilite la aplicabilidad del sistema de control orientada a determinar las responsabilidades,
autoridad, grado de descentralizacion y el tipo de estructura.
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La vinculacion de estos elementos con la estrategia definida en los proyectos
estratégicos y en concordancia con las areas y procesos de la organizacion se hace
necesario para ajustar el conjunto de unidades que se relacionan con el efecto del control.

c. El cambio cultural: la implantacion del sistema de control de gestion requiere de
una estrategia previa para su aplicacion. Dicha estrategia tiene que ver con la situacion de la
cultura de planeacién arraigada en la empresa.

Dentro de este ambito, la necesidad de crear un clima favorable para la aplicacion del
sistema de gestion es una tarea fundamental para el éxito. Este clima debe estar en
concordancia con las actividades que tienen que desarrollar los directivos, pero ademas es
necesario llevar esta politica a las demas areas de la empresa.

En términos mas operativos, la implantacion del sistema de control de gestion debe
contar con un plan en el que se destaquen las etapas a cumplir asi como los recursos
materiales, financieros y humanos necesarios para la consecucién de los mismos.

Presentada la propuesta, se aborda a las conclusiones generales, de que los marcos
y herramientas utilizados como guia, permitieron la parametrizacion de un nuevo negocio,
abordados desde los aspectos tacticos, tedricos y técnicos que establece el mercado.
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Conclusiones Generales
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Del analisis que antecede y de la propuesta conformada para darle viabilidad al
establecimiento y puesta en marcha de Sinérgica SRL, de desprenden las siguientes
conclusiones:

v' Gracias al marcado avance de la utilizacién de la imagen corporativa y de la
implementacion de la comunicacion visual para promocion, resulta viable la
puesta en marcha del negocio.

v" Del analisis de las 5 fuerzas de Porter, analisis microeconémico, llegamos a la
conclusién de que si bien las barreras de entrada al mercado es relativamente
baja, acrecentando asi la competencia, y el poder de negociacién de
compradores es un factor que influira directamente sobre las ventas, la
empresa contara con elementos estratégicos en lo que respecta a la captura de
clientes y subcontrataciones que brindaran calidad en produccion, lo que
conducira al establecimiento y permanencia comercial.

v’ El anélisis Pestel, analisis macroeconomico, nos revela un entorno que si bien
no resulta 6ptimo, si es propicio para la creacion del negocio, ya que lo que se
considera como factor politico influyente lo hace en un bajo porcentaje, mas
aun en los primeros meses de vida comercial, dado que las inversiones en
tecnologia que son necesarias se consumen en el mercado interno nacional; y
el factor econdmico que es la inflacion, lograréd minimizarse ya que la mayoria
de las operaciones no conllevan a grandes sumas de dinero ni a largas
continuidades en general, haciéndola asi poco palpable. Por otro lado, el
panorama resulta alentador tratandose de la influencia de factores
socioculturales y ecoldgicos, cuyo avance trae aparejado una gran renovacion
en nuestros productos base.

v Cabe mencionar que la competencia directa es baja, considerando que para
que sea directa deberia segregarse el negocio en sus distintas actividades para
localizar a los competidores; la sinergia en éste caso es un recurso ponderable
ya que permitirda compartir y aprovechar las técnicas, habilidades y
conocimientos de cada profesion en las demas, consiguiendo tiempos de
trabajos equitativos en los procesos, constituyendo asi una ventaja competitiva

y una factor de diferenciacion.
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v" Tanto la localizacién fisica, ambientacion y equipamiento, como la ocupacion de
recursos humanos, responden a un plan presupuestario establecido y calculado
para su correcta solvencia a un determinado plazo, lo que permitira un
lanzamiento comercial dptimo, supeditado a la responsabilidad de los socios
aportantes.

v Los procesos Yy operaciones, como los intervinientes y sus alcances y
responsabilidades, fueron establecidos conforme a un plan de trabajo eficaz,
que responde a un orden y metodologia establecidos para el éxito, y en
consecuencia a los objetivos propuestos. Se entiende que si bien estan sujetos
a modificaciones en el largo plazo, no perdera su estructura base en tanto el
resultado sea positivo.

v' El analisis del Marketing Mix di6 paso a la elaboracién de un conjuntos de
estrategias viables y razonables acordes al panorama actual del mercado, que
induce a la empresa a posicionarse y obtener competitividad, sin la necesidad
de grandes inversiones, ajustandose al factor presupuestario establecido y al

alcance operacional.

Por lo tanto decimos que el negocio resulta viable en el mediano plazo a nivel
rentabilidad, y viable a corto plazo a nivel estratégico, cumpliéndose asi el objetivo del
presente proyecto.
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Se presentan a continuacién, el anexo |, en el que se desarrolla una resefia de la
composicion del mercado actual de las industrias graficas en general, del pais, que por
conformar el sector tercerizado de la empresa a la que alude el proyecto presentado,
recobra importancia, pudiendo sus datos ser influyentes en las toma de decisiones y accionar
de la misma.-

Industria Grafica Argentina

La industria grafica constituye un sector cuya actividad principal consiste en realizar
servicios de impresion para terceros. Las empresas graficas trabajan por encargo y
practicamente no mantienen stocks, razén por la cual las compafiias se ven exigidas a ser
sumamente flexibles y con capacidad de adaptacion ante escenarios cambiantes. Segun la
morfologia del producto final que se elabore se puede clasificar al sector grafico de la
siguiente manera: ¢+ confeccion de sobres ¢ envases flexibles impresos sobre materiales
blandos, generalmente plasticos, estuches (cajas de papel o cartdn corrugado impresas,
cajas plegables impresas) ¢ etiquetas planas y autoadhesivas ¢ formularios continuos ¢
gigantografias « ediciones graficas (libros, revistas y publicaciones periodicas de distribucion
semanal, quincenal o mensual) * papeleria comercial y valores * impresos de seguridad
(sellos de correo, billetes de banco, etc).

El mercado gréfico argentino alcanzd en 2007 alrededor 9.000 millones de pesos,
siendo el 90% explicado por produccion local. Mas de la mitad de la facturacion total del
sector se concentra en dos segmentos: ediciones gréaficas (30%) y envases flexibles (20%).
Con una contribucién menor se encuentran las etiquetas (14%) y la papeleria comercial
(12%). El principal destino de las ventas del sector es el mercado interno, aunque las
exportaciones han aumentado en los Ultimos afios. La industria es el mayor consumidor del
producto del sector con el 74% siendo el sector alimenticio el que tiene el peso mas
importante (38%), seguido por el sector gubernamental y el de servicios financieros. Por su
parte, los consumidores finales representan una fraccién de la demanda muy pequefia. En
relacion al comercio exterior, desde el afio 2007, los principales destinos de las
exportaciones fueron paises de América del Sur y Central, encabezados por Chile y Brasil y
seguidos por México, Uruguay y Venezuela. Los sectores exportadores de mayor peso en
ddlares en la canasta exportadora son las ediciones graficas (23%), los estuches (22%), los
envases flexibles (20%) y las etiquetas (16%). En cuanto a las importaciones, las mismas
provienen principalmente de Brasil, Espafia, China, Estados Unidos y Chile. Dichas compras
se componen de la siguiente manera: ediciones graficas (37%), los envases flexibles (30%) y
las etiquetas (10%).
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En el Anexo Il se expresa la conformacion de la cadena productiva del sector,
incluyendo un esquema gréfico de la misma. El mismo constituye un desarrollo mas
especifico que el anterior, ya que alude especificamente a la parte operativa de la industria.-

Estructura de la cadena productiva

Existen en el pais alrededor de 8.000 empresas graficas. De estas empresas unas
6.500 estan registradas como industria y el resto como comercio, pese a que su actividad
principal es la de impresion. Del total de firmas industriales, alrededor del 70% se localiza en
la Ciudad Auténoma de Buenos Aires y en la provincia de Buenos Aires. El 30% restante
esta distribuida principalmente entre las provincias de Santa Fe, Cérdoba y Mendoza. En
cuanto al origen del capital, existe en el mercado grafico un fuerte predominio de empresas
nacionales. La presencia de capitales extranjeros es reducida y se encuentra en algunos
segmentos tales como revistas, envases flexibles y estuches. En su mayoria son de origen
estadounidense.

El sector se caracteriza por presentar bajas barreras a la entrada, y lo configura
como uno altamente competitivo y con una fuerte presencia de PyMEs. Segun datos del
Centro de Estadisticas para la Produccion (CEP) y de la Federacion Argentina de la Industria
Grafica y Afines (FAIGA) el 80% de las empresas del sector entran dentro de esta categoria
y el porcentaje restante son grandes empresas. Sin embargo, es importante aclarar que son
las compaiiias de mayor tamafio las que explican dos tercios de las ventas gréficas totales .
En los segmentos de etiquetas autoadhesivas y secas, envases flexibles, estuches,
ediciones graficas y sobres existe un grupo reducido de empresas grandes que en forma
conjunta explican el grueso de la facturacion de cada segmento, repartiéndose el resto entre
multiples firmas de menor tamafio con una limitada cuota de mercado: 3 empresas
concentran el 50% del mercado o 7 empresas poseen entre el 70% y 80%. Asimismo, estos
subsectores son proveedores de ofras industrias como por ejemplo la elaboracién de
alimentos y bebidas, articulos de higiene personal, higiene del hogar, laboratorios
medicinales, etc. En cuanto a los sectores que estdn méas atomizados se encuentran los de
papeleria comercial y la gigantografia. En este segmento, las barreras de entrada son bajas
y la competencia se da principalmente por precios.
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La tabla 1 muestra el esquema de la cadena productiva de las mismas:

Tabla 1. Esquema de Produccion

Proveedores Industria Grafica Comercializacion
B
r A N — y A ~
Insumos Disefio Pre-Impresion / Pre-prensa Impresién Terminacion 'f::r‘h?
* Papel y carton  « Halfatone: « Filmacion — fotolitos (transparencia donde esta la Sistemas de impresion: Plegado
descomposicion imagen en alta resolucion) .
* Materias . « Serigrafia
. - de la imagen en i ' - * Corte
plasticas (films e * Prueba de color / manejo del color (simulacion de « Offiset
de polietileno, P impresion a partir de fotolitos filmados en * Alzado
polipropileno,  « Interpolacion cuatricomia) * Flexografia « Engrampado
etc.) + Armado d « Manejo de tint « Huecogrifi
© Alumin rmado tc anejo de tintas uecografica « Entapado flexible
umimo piezas gralicas . Modificacion y adecuacion de las medidas, formato y * Digital
. L . S - * Troquelado
* Tintas y « Digitalizacion de  contenido de las imagenes finales
v i * Acabad
adhesivos Ia imagen * Pliegos para adaptar el documento a la forma de la cabado
* Otros « Escaneado impresora * Encuadernacion
* Obtencion de fotolitos con las imagenes y textos
ensamblados Miercado
* Obtencion de las formas de imporesoras (planchas, Externo
pantallas, clichés, etc)
S—

'l

Ediciones grificas Impresos comerciales
Productos de Packaging

Se destacan del grafico anterior los distintos sistemas de impresiones que ofrece
nuestro mercado, ya que constituyen la parte fundamental de la eleccién de la empresa para
tercearizar algunos procesos. De ellas dependen los productos finales que se pueden ofrecer
al consumidor, y asi las necesidades que podran ser satisfechas.
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De lo desarrollado y frente al Proyecto presentado, se observa que nuestra provincia
cuenta con las industrias necesarias en materia grafica, lo que facilita la obtencién mas
préxima de los productos finales y una reduccién en costos frente a las industrias radicadas
en ofras provincias; pero al ver una concentracion mayor en otras, es posible que éstas
ofrezcan mayores posibilidades de impresiones, por lo tanto deberian ser tomadas en cuenta
en pos a una mas amplia y variada oferta de productos terminados, posicionando a Sinérgica
S.R.L. en una mayor diferenciaciéon a nivel competitivo, a mende de un encarecimiento en
costos y tiempos de entrega.
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