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Resumen Ejecutivo:

AUna Gran | mpr e s,iapartr ddestt eondepto nace 18 Bnipreseelt,
el afilo 1997 con una propuesta innovadora para el periodo, que consistia en satisfacer la
necesidad de comunicacion visual de una region que se vislumbraba préspera para el desarrollo
del negocio publicitad, ya sea por su desarrollo turistico, como también por ser una ciudad
atractiva para realizar innumerables eventos y motivar interesantes propuestas de inversion tales

como el boom inmobiliario.

Compuesta de 2&abajadoresesta considerada como una niy Ofrece a sus clientes
una gama variada de productos que se agrupan en 5 categorias, las cuales son: Gigantografias
Digitales, Sefaléticas, Estructuras Metalicas y Montajes, Rotulacion de Vehiculos y Marketing

Inmobiliario.

Se consideran competidorasedtospara Facdt a: Nexogréafico, Producciones Digitales,
Tripode, Valck, Gravobal y Stilpt, por otra parte como compatigs indirectos se tiene a: LSL

Impresores, Imprenta Guerra y Staff Creativo.

Durante afios la Empresa Fdtda tenido notablesesultados financieros, y ademas ha
logrado entre otras cosas captar como clientes a Empresas grandes de la regién, sin embargo su
gran problema de fondo se provoca por una Informalidad Organizacional, es decir, no existe

politicas organizacionales defilas, gestion de recursos humanoglanificacion de tareas, etc.

Facelt cuenta con3 unidades de negogio | as cual es son: AAgen
AEmpresaso y fiDisefadores y Varioso. Segwwn el
en un castante crecimientajebido a la influencia de ltecnologia lo geilo hace ser un sector
dinamico,y por otro lado, también por la insaciable necesidad denfgasesas por posicionarse
en la mente de sus clientes a través de campafas pubbcitgromaiones. B lo que respecta
a la etapa del ciclo de vida de los productos los posiciona también en una etapa de crecimiento
provocado por la influencia de la tecnologia y la constante aparicion de nuevos insumos y

materiales para su elaboracion.



Se realizdun andisis sectorial de Portete donde se pudo concluir la datractividad
del sectorasociado a: Barreras de Entrada y Salida bastante altas, es decir gran inversion en
activos especializados e infraestructura y la inexistencia de un uso altedeagistos mismos, lo
que impide su reutilizacion. La gran rivalidad entre competidores, lo que impide un trabajo
cooperativg buscando el beneficio comunfipnalmente el alto poder de negociacion de los
clientes, esto se explicga que los grandes clientedel sector corresponden raconocidas
empresas a las cualesgarles la atencion, tendria consecuencias indeseables para losnitgegr

del sector industrial

En relacion a d posicion competitiva, Fade se clasific6 en base a 2 variables
importantesp ar a el sector, tal es CoOmo: AnGama de |
Instal d a 0 , en dondempesa ermyna muwy ib@ena gositiGm ererelacion a las

empresas del sector.

De las 3 unidadesednegocios definidas para Fdtese consider6 que temlas Agencias
Publicitarias, como las Empresas corresponden a productos estrellas ya que demandan bastante
inversion y @neran bastante efectiven el fondo son las lideres del negocio. Por otro lado la 3ra
uni dad de negoci o 0 poade § \wachelecbesas ya qué aon el susténtodeo r r
la Empresa y a pesar de tener un crecimiento mas lento generan el flujo de efectivo suficiente

para incluso invertir en otros negocios de la Empresa.

Para decidir la continuidad del negocio, se realizén#riz Mc Kinsey en donde se
clasificaaFacét , seg*n fAAtractivo del mercado de | a
UENO, l uego a raz2z de esto se concluye gque

unidades de negocios que actualmeuatsee.

Faceltse enfoca principal mente a | as fAagenci g
Nfdi sefadores y personas naturaleso de | a quin
de producciones publicitarias, posicionar la marca y/o @itdaliproductos. La fijacion derecios
en base atosto de las materias primaasumos y en funcién al margen de los beneficios
deseados. Dentro de sus tacticas de precios tiene considerado ofrecer facilidades de pago a sus

clientes Con respect@ la efrategia comunicacionagsta es sobre los consumidores finales,
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técnicamente llamada Pull. Cabe destacar el rol fundamental que juegan las relacibnés
publicas dentro de las estrategias publicitarias aplicadas por la empresa ya que dentro de este
negocio,en donde los requerimientos de los clientes son variados, la relacion-etipnésa

hace la diferencia. Fadeno cuenta con sucursales, ni distribuidores intermedios por lo que los

productos se entregan e instalan por ellos mismos.

La Empresa posee arbuena liquidez, por lo tanto puede solventar las obligaciones de
corto plazo sin problemas. En relacion al capital de trabajo, éste es siempre positivo lo que
significa que posee recursos suficientes, para continuar con las operaciones. Respecto a la
rotacion de los activos dan sefiales que no estan si@edaitilizados en la generacidie las
ventas, luego con respecto a las cuentas por cobrar la empresa es bastante coherente con el sector
ya que por dar facilidades de pagos a sus grandes clientsniactio en la exigibilidad de sus
cuentas por cobrar.d_empresa financia en general sus inversiones a través de capital propio a
excepcion de los ultimos afios en donde se endeudd por sobre el capital. Finalmente con respecto
a la rentabilidad sobre ventastivos y patrimoio, se podria concluir que lanpresa es bastante

eficiente en la gestion de todos ellos ya que demuestra buenos ratios de rentabilidad.

La empresa no posee una planificacion productiva, ni tieneejoale existencias, ya que
esta en &se a la demanda a medida que se nec&stdiene la idea lo fjue se compra se
vend®. Luego el proceso productivo se desarrolla a través de un area de disefio, impresion,
produccion, selladoy para terminar con la estructura y montaje, o bien la entdegéos

productos.

En general no existe una cultura organizacional definida, por lo tanto no hay oruaeea
persona encargada destionar los recursos humanos y por ende no existe aplicacion de politicas

ni estrategias organizacionales, lo que ceoalle una Informalidad Organizacional.

Para determinar los atributos quelmgante agregan valor a Fattese realizo la Cadena
de Valor, de la cual se desprenden basicamente 4 atsilmatosiderados como importantes: El
desarrollo de laecnologiaespam fisico, soporte publitario y relaciones publicas

Facelt, posee ventaja competitiva por diferenciacion propiamente tal, ésta se sustenta, a

través de la innovacion y el nivel tecnolégico.
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La vision de Facét es querer ser la empresa de publicigade producciones
digitales, lider de la Quinta region de Chile, y con participacién activa en otras regiones del pais,
manteniendo siempre a sus clientes satisfechos, con el sello de calidad en sus trabajos y la
estrecha comunicacion con éstos. Mienttps e la misi - -n corporativa
necesidad de comunicacion visual, que ayude tanto a empresas, agencias publicitarias,
disefiadores y personas naturales, de la Quinta region, a publicitar sus productos y/o servicios,

posicionar sumarcaoimge n cor porativa. o0

Se propuso como objetivo corporativo para Hacaumentar la utilidad en un 15% al
2009. Para lograr el objetivo corporativo se han establecido objetivos por unidades de negocios
los cuales consisten en aumentar las ventas y la piddadt en porcentajes que dependeran
propiamente de la unidad de negocios referida. Se estableceran politicas y planes de accién

referidos al personal y al inventario de la empresa.

La estrategidasica de desarrollo squar diferenciacion, y ademas sei@omunes a todas
las unidades de negociGon respectdas estrategias de crecimiento para las tres unidades de
negocio semd comunesa través del crecimiento intensivo y la penetracion de mercado

Finalmente la estrategia competitiva que utilizaran dedéder.

Facelt, en su Plan de Marketing, implantara solamente estrategias tales como nuevos
descuentos, tacticas de precios y el desarrollo del marketing directo a travésailelg este
altimo no implicar4 gasto alguno ya que el item Internetsya eonsiderado. Se determiné que
Facelt no tienefalencias con respecto a su pas@amiento ni al marketing que aplica a los

consumidores.

Con lo que respecta al Plan de Operaciones, se implementaran estrategias para disminuir
las mermas por perdida deateriales y manejo de inventario, como por ejemplo la utilizacion de

informes semanales de los trabajos realizados sobre todo en el area de impresion y disefio.

El Plan de Recursos Humanos es el que plantea los mayores cambios, esto debido al
diagnéstico de informalidad organizacional, por lo que se implementara en la organizacion la

vision, mision, politicas y valores de la empresa a través de un profesional quien debera realizar
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una gestion de recursos humanos, definiendo una descripcion de cargsaspaie
remuneracion, asi como también dictara charlas de motivacion al personal con la finalidad de

mejorar el clima dentro de la empresa. Se realizard una encuesta a los trabajadores.

En términos financieros, la empresa ha realizado una buena gestibe ¥n el proceso
de diagndstico se pudieron observar los buenos indices que reflejaba, ya sea tanto en liquidez,
rotacion, endeudamiento y rentabilidad. Sin embargo, en este item se veran reflejadas todas las
inversiones que se plantearon para podemalolgs objetivos funcionales, asi como también los

efectos que estos conllevan.



Introduccion:

En la actualidad, la imagen es fundamental, ya sea a nivel empresarial o bien de manera
personal. Los prejuicios existen, y es por as® §j una empresa no demuestra a través de imagen
lo que realmente representa, sencillamente no existe. Es por eso que el posicionamiento a traves
de imégenes ha ganado tanta fuerza durante el dltimo tiempo.

Para ello, se debe invertir en una serie dean@entas publicitarias, de manera tal de
poder transmitir un Aconcept oo, con | o gue
representados.

Ahora bien, la pregunta es a quién se debe acudir para obtener aquella herramienta
publicitaria. Para ello egjue existen empresas del rubro del marketing industrial, que se
denominarian como aquellas empresas que estan detras de elementos publicitarios.

Dentro del rubro del marketing industrial encontramos a-Eageiienes desarrollan una
serie de elementosisuales publicitarios, abarcando desde el disefio hasta la instalacion de
estructuras que soporten los productos realizados.

El presente plan de negocios, pretende indagar en el mundo de las producciones e
impresiones digitales, principalmente de la engreacelt, ahondando en una situacion actual
de la empresa, para luego obtener conclusiones con respecto a ésta, rescatando los puntos fuertes
y mas débiles. Para lograr ello, se debera estudiar las diferentes estrategias, y a su vez realizar
diagnésticosde las diferentes areas que posea la empresa, lo que permitirh destacar las
actividades que se estan realizando de manera correcta, y por otro lado corregir las falencias que

se puedan encontrar durante la investign.



PRIMERA PARTE: LA EMPRESA

1.- Descripcion de la Empresa

Nombre de Fantasia:

Nombre Legal:

Tipo de Sociedad:

RUT:

Direcciéon Comercial:

Teléfonos(fax):

Pagina web:

Nombre del propietario

ARo de Fundacion:

Numero de trabajadores

Tamafio de la Empresa:

Sector Industrial:

FACE-IT

Patricio Camus Urrutia S.A.

Sociedad Anénima Cerrada

9.498.2146

San Antonio 1322 Esquina 14 %2 Norte (Viia del Mar)

0322696917 / 032680094 (Vifia del Mar)

http://www.faceit.cl

Sr. Patricio Camus Urruti&mpresario

1997

Aproximadament9 trabajadores contratados

PYME

Marketing Industrial y Producciones Digitales


http://www.face-it.cl/

2.- Historia de la Empresa

Facelt, remonta sus inicios al afio 1997, cuando Patricio Camus (actuab digefa
empresa), arrienda un estacionamiento a un amigo en la ciudad de Vifia del Mar, para instalar una
pequefia empresa publicitaria, en donde externalizar los servicios era fundamental para poder
cumplir con los compromisos pactados.

Al poco tiempo, y deido a una falta notable de maquinarias, da su primer paso para
independizarse. Realiza la primera compraplotter de corte y un computador
Patricio Camus, siempre se caracterizé por ser un amante de los deportes extremos, y éste fue su
vinculo princial para el crecimiento de Fade debido a los multiples contactos que realizd en
esas areas; todo esto sumado a una de las principales caracteristicas de la empresa, y que se
mantiene hasta el dia de hoy, que es la preocupacion por todos los clientess pequefio que
sean.

Uno de los hechos que ma la competitividad de Fade fue la introduccién de
empresas capitalinas al mercadoawifarino, lo que obligd a Fade durante el afio 2004, a
adquirir nuevas maquinas con tecnologia de punta, pargealsamino en el ambiente de las
producciones digitales.

La gran inversién que se hizo en tecnologia, permitié6 que una gran cantidad de solicitud
de trabajos publicitarios no sealizaran erempresas de Santiago, sino que se quedaran en el
mercado regiorlamas pecisamente en Fade

Una vez establecidos en tagidon, empezaron a acaparar la atencién de importantes
clientes, tales como Chilquinta, Esval, Lipigas, Copec, Avansalud, Kamikaze, Heineken, C
Cola, entre otros, y los clgég no eran exclusinaente dda zona.

Otro punto importantisimo, que ademamarcado la diferencia de Falte ha sido el
gran apyo que han brindado a las Pymasgjuienes se les otorga una asesoria publicitaria.

Actualmente, Fac#t posee los mismos estandares de caligiael existen en Santiago,
ademds con precios muy conipebs, con tecnologia de puntaupa gran capacidad para hacer
frente a las exigencias del mercadasi satisfacer sus necesidades.

Hoy por hoy, Facdt, es la principal empresa de Impresiones y Rradues Digitales de
la region, destacando la gran tecnologia que utiliza en sus producciones, y que han marcado la

diferencia al momento de la eleccion de los clientes, a quienes han fidelizado con el tiempo.
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3.- Estructura Organizacional *

FIGURA N°1: Organigrama FACE-IT

Patricio Camus Urrutia
GERENTE GENERAL - DUENO

Javier Rebolledo

Oriana Zegers ADMINISTRACION Y ) P Cristian Farencrock
VENTAS FINANZAS HDngS(:EIEIe(;III PRODUCCION SELLADO TALLER Y MONTAJE ADMINISTRATIVOS

TN P . l ...................... ] ........... S o (O D AU e [
: Alfredo Rioseco i TR e : . Alexis Martinez  : : Osvaldo Nufiez EGonzan ST . Sebastian Vinett : : XimenaSilva :
Vendedor Full : Compras y Bancos : i Encargado i i ! Encargado de : - Encargada :
Time b 3 ‘Maquinas Pequefias.: 1 . i Maestros 3 :Entrega Pedidos :
..................... 8 Disefio [ e
. Eduardo Cornejo : Paola Villalobos —l ........... Patricio Pacheco ! |gnacio Lépez e —l ......... :
Vendedor Part Facturaciony :  Cristian Basualto i i ‘Gonzalo Zaragoza : Fabiola Escobar :
........ TmeT . :  Disefiador : : Coordinadora

EOUTTTUOOORRRS T B Eesessves RS  cccccoaaaacRee Produccion
T P, : b . P, P

i : Elder Chapanov Claudio Valladares .

Fuente: Elaboracion de los Autme

Encargado :
Méaquinas Antiguas :

Ariel Fajardo

Operador Maquinas *

e impresoras.
Disefio

Aldo Olguin
Operador Maquinas :
{  eimpresoras.
Disefio

 Patricio Castillo :
: Auxiliar Aseo

! La EAboracién del Organigrama es tentativa, dado que como no existe un area de RRHH definidas no poseen Organigrama, pstd@®labtoado en base a la
informacion otorgada por la propia Empresa y deberia responder a un estructura organizacional posseritada.



4.- Tipo de Empresa

Facelt, es una empresa con fines de dyatel tipo Soiedad Andnima Cerrada, que esta
inserta enel rubro del Marketig Industrial, especificamente dedicadadig@efio, impresiones
digitales yproducciones publicitarias.

El origen del capital es del tipo privado nacional.

En relaciéma lamagnitud de la empreska podemos clasificar en base a 2 caracteristicas,
gue son el Gmerodetrabajadores y por otro ladomlvel de ventas. Los trabajadoresciendn a
28 contratados (aproximadamejtiiego, segun esto, sedansiderada Pymehora bien, si su

magnitud estuese en funcién de las ventag@corresponderia a uRaquefia EmpreSa

5.- Productos

Facelt, no posee un portafolio de producto definido, ya que consideran que eso no se
ajusta a los requerimientos de los clientes, a raiz de lo mismo se intenta ser lo bastante flexible en
términos de requerimientos panamplir plenamente con las expectatidasconsumidoy Ahora
bien, sin pguicio de lo anterior, Fack cuenta con categorias de produatedas cuales derivan
infinitos subproductos que son Isalicitados por los clientes

Las ategorias de productos gatualmente posee, son kiguientes

Gigantografias Digitales
Sefalética
Estructuras Metalicag Montaje

Rotulacion de Vehiculos

= =4 =42 A4 =

Marketing Inmobiliario

6.- Competencia

En lo que repecta a la competencia, Fdtegposee dos tipos de competidordisectos e

indirectos.Se entenderd paompetidor directo,a aquellos que satisfacém misma necesidad y

% Segun clasificacion de CORFO:
http://www.economiaynegocios.cl/noticias/pdf/Emprendedores_clasificaciones.$dbado 30 de Septiembre
2006

-12-


http://www.economiaynegocios.cl/noticias/pdf/Emprendedores_clasificaciones.pdf

deseo, a travéde productoy/o servicios iguales o similaresientras que los competidores
indirectos seran aquellos @gatisfacen solamenterfasma necesidad.

Para ello, se clasificarate la siguiente forma:

Competidores Directos:

1 Nexografico:empresa con ngde 12 afioen el mercadoubicada en Santiago y
dedicada a todo tipo de disefio publicitario, dentro de las cuales destaca el disefio de
paginas web,igantografias, rotulacion deshiculos, asesoria de disefio y merchandising.

1 Producciones Digitales:empresa de producciones digitales, con 10 afios de
trayectoria, ubicada en Viia del Mar y 8ago. Dentro de sus servicios sncuentnalas
impresiones digitales, rotulacion dehicubs, letreros luminosos gBaléticas.

1 Tripode:empresa dedicada a las Producciones Publicitarias, creada en el afio 2003
en la cudad de Vifia del Mar. Dentro de los serviciog @frece podemos mencionar las
gigantografia, merchandising,eéialéticas, rotalcion de vehiculos, modulares, displays
entre otros.

1 Valck: empresa dedicada principalmente a la fotografica, con 163 afios de
trayectoria en la region de Valparaiso, decidié incorporar a sus servigigsudografia
asesod de disefio, elaboracion demones, entre otros.

1 Graboval: empresa ubicada en Valparaiso, dentro de sus servicios y productos se
encuentran la elaboracién de todo tipo de productos autoadhesivos aplicables a cualquier
superficie, sefialéticas eRVC, serigrafia en vidrio, merchandig, estampado e
impresiones, entre otros.

1 Stilplot: empresa dedicada a la gréfica digital, ubicada en Valparaiso. Sus
principales productos son la imprenta digital que va desde un servicio de anillado hasta la
elaboracionde gigantografis y rotulacion devehiculos, desarrollo digital comda
elaboracion de paginas weglel merchandising.

Con respecto a lo anterior, es importante mencionar, que tanto Graboval y Stilplot, son

Empresas que se encuentran en Valpargiso,exactamenten Vifia del Mar, sin erlpargo son

considerado competidores ya que ademas de haber una conurbacion easreiaddues, en el
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rubro de la gréafica, lagmpresas generalmente trabajan en base a cotizaciones y esto no es un*

impedimento para hacerlo.

Competidores Indirectos:

1 LSL Inpresores
1 Imprenta Guerra
M Staff Creativo

7.- Mercado Meta

El mercado me& al cual esta dirigido Fadg son entre otros clientes tales como
Agencias Publicitariague trabajan comarcasreconocidagy disefiadores queon su cartera de
clientes, tambiénle prestan servicios a éstas. Por otro lagkian todas aquellasnpresas
principalmente de la Quinteegiébn que tengan la necesidad de comunicar graficamente sus
productos y/o servicigsasi como tambiérpotencia su imagen corporativaa través de
producciones publicitariasA pesarde lo anteriorexiste un mercado en el cual no se pone mucho
énfasis, sin embargo es bastante importante como lo son todpsrsasasnaturales, que

requieran satisfacer necesidades de publicidad gréfica.

8.- Necesidad &5atisfacer

Facelt, satisface principalmente la necesidad de comunicacién visual

9.- Deseo a Cumplir

El deseo aumplir, corresponden a las distintas herramientas publicitapiesjucciones
digitales y grafica de distinta indoléistinguidos siem@r por serbastante rapidogn su
realizaciéon y de muy buenalidad de impresién, tamafio y produccién digital tecnologia
juega un ol primordial en conseguir estos productos en el tiengpan tamafy la calidad que

los desarrollan
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10- Atributos d e la Categoria de Produci
1 Tecnologia:las empresas insertas en este rubro deben tener claro que el soporte

tecnoldgico y el tipo de maquinasiatilizadas son de suma relevancia, ya que la gama de
requerimientos de los clientes es ilimitada.

1 Calidad de megerias primas:uno de los objetivos de toda empresa es lograr la
fidelizaciéon de sus clientes, por lo que la utilizacion de materias primas de calidad ayuda
a que este objetivo se cumpla.

1 Relacion Precio/ Calidadesta relacion debe existir en la gama dedpctos que
ofrezcan este tipo de empresas

1 Flexibilidad ante los requerimientos de los clienteste atributo es fundamental

en cualquier empresa de publicidad, ya que los trabajos van estrechamente ligados a la
creatividad.

1 Puntualidad: para los cliergs, la puntualidad en la entrega de los trabajos es un

tema relevante, este factor tiene directa relacién con la fidelizacion.

11 - Atributo Determinante

Facelt, destaca de las otras empresas gracias a la calidad de sus trabajos, ya que se
abastece de aterias primas de calidad, las cuales logran productos de alta definicion y
durabilidad. También cuenta con maquinarias de Ultima generacion las cuales permiten satisfacer
las exigencias de los clientes. EI cumplimiento de los plazos de entrega eshito gtre hace
que & mercado elija a Faek. Por dtimo, la relacién calidad/precio es determinante a la hora de
tomar la decisién para los clientes, ya que en este caso, estan dispuestos a pagar un margen no

muy grande en comparacion a la competenaietaiode tener productos de calidad.

12 - Riesgos del Consumidor

Cuando el consumidor opta por contratar los servicde Facdt, estaexpuesto a diversos
riesgos, los cuales explicamos a continuacion.
1 Riesgo de pérdida de tiempdebido a laaltademamla por losproducbs de Face

It, podriaocurrir que un client@o sea atendido de inmediato, o bien, la entrega de los
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productos sea efectuada con algun desfase de tigraptn que tendria que esperér‘
mastiempo de Igpensado

1 Riesgo Funcionaleste riego es explicado en el momento en que la publicidad no
cumple la funcién o el impacto esperado por el cliente.

1 Riesgo fisicoes el riesgo que corre el cliente en el caso de que algin componente

de lbs adhesivos por ejemplo, expalguna sustancia dafinggyovoque malestares.

13- Implicancia del Producto

En el caso de Fadeg las compras pueden tener dos grados diferentes de implicancia
dependiendo del producto. Implicancia media, cuando la compra se trata de productos de no
mucho valor, cantidad ni nohas especificaciones, ya que este trabajo lo puede realizar
perfectamente la competencia. Implicancia fuerte, cuando se trata de trabajos importantes en
cantidad, de valores muy elevados y en donde las especificaciones del trabajo son puntuales y

requiera de tecnologia determinada.

14 - Conducta Resolutoria

Se determinaque la conducta resolutoria en el caso de clientes de-If;aes
mayoritariamenteutinaria debido a que la mayor proporcion de clientesesponden a grandes
empresas qual momentade cecidir trabajar con Faekt, ya se hainformado con respectolas
ofertas delmercado y una vez hecho el primer trabajo usualmente se quedan como clientes

habituales de la empresa
SEGUNDA PARTE: DIAGNOSTICO EXTERNO MEDIATO

15- Problema Inicial

Dado a que existen infinidadde problemas en términos de estructura, se ha determinado
definir el probl ema inicial, como Al nf oermalid
problemas de gestion organizaciortales como inexistencia de un pkdeé recursos humanos en
la empresa, incogruencias en los procedimientpdinalmente una demanda insatisfecha entre
otras
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16 - Hechos Relevantes

a) Creacion de mercadeo o Marketing (1950), Harvard,ddeo Levitt: € produce un
vuelco en la forma de ver ad empresas, ya que se comienza a orientar el producto hacia
el mercado meta y se aplica el marketing masivo a través de los medmswdcacion
de ese entoncesste es el primer paso para la creacion de diversas herramientas para

posicionar la marcg llegar al consumidot.

b) Llegada de Mall a la Quinta Regi¢1998): ¢ afio 1998, la sociedad Inmobiliaria Mall de
Vifia del Mar, decide construir y desarrollar un centro comeregbnal ubicado en la
ciudad de Vifa del Mar. Hoy en diaste lugar es unde los puntos de compra mas
atractivos y visitados de la region. La misma sociedad que construyo el Mall Marina
Arauco en Vifia del Mar construyé el mall de Calama, Mall de Curico y Mall del Centro
en Concepcién. Estos lugares se han transformado erdeesdgpolos publicitarios en
dondeesinevitable apreciar las grandes campafias publicitarias que ocupan cada pasillo y
pared externa de estos centros de encuentro. Por lo gréenimcesario mencionar que la
llegada del mall a la regién afectd a la isttia de producciones digitales en la regigm
sea prestando servicios a los mismos, como también a los negoeiogiegon la
competencia mucho re&strecha y quisieron adoptar una postura actualizada y moderna

a través de la publiciddd.

c) Auge inmobilerio Quinta Region (1992008): k Quintaregién es smmamente atractiva
tanto para inversionistas inmobiliasicomo para personas que quieaglguirir nuevas
viviendas. En el afio 1999 se produjo el gran auge inmobiliario para la region en donde
solamenteen la zona costera se llevaron a cabo 81 proyectos, ademas se terminaba de
concretar la aprobacion de la dltima etapa de la actualizacion del Plan Intercomunal
Metropolitano que compromete a las comunas de Valparaiso, Vifia del Mar,nConco

Quintero, Puchuravi, Quilpué y Villa Alemanasu aprobacién dio paso a la construccién

® http://www.monografias.com/trabajos20/historiale-marketing/historiade-marketing.shtmiSan Miguel 8 de
Febrero del 2005.
* http://www.mallmarinarauco.cl/mall.phpPortal actualizado, Viernes 9 de Mayo del 2008
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de 120 mil nuevas viviendas y la llegada de 500 mil habitantes demanda' ‘
inmobiliaria ha sido sostenida hasta lauatilad, la atractividad de l&gion como una
region turisticalevo a las empresas inmobiliari&t afio 2006a invertir sobretodo en la
zona costera de la Quinta Regidén, siendo Concdn la comuna preferida con 23 proyectos
recibidos, para ser precisos, seguido por Zapallar y PafudBl gran nimero de
empresas inmdbarias que vienera ofrecer sus innovadores proyectos a la region han
afectado positivamente a la industria de las producciones publicitgaasiue la
competencia entre ellas es refida y la publicitad es una de sus herramientas fuertes para
llegarasus respectivos clientes.

d) Tratado de librecomercio Chile China (2005): ratado firmado bajo la Presidencia de
Don Ricardo Lagos Escobar. China es el segundo socio comercial de Chile en Asia con
7.134 millones de US$ y es el primer tratado firmado poatadn oriental con un pais
Latinoamericano. Este tratado trajo consigo grandes beneficios para nuestro pais, ya que
el 92% de las exportaciones entraron con ararided China y a su vez el 50% de los
productos orientales que cruzaron la frontera de Qiézlaron desgravados. La llegada
masiva de productos de bajos costos a Chile, hizo tambalear a muchos sectores de la
economia ya que para poder competir, tuvieron que bajar los precios llevando a muchos a
la quiebra. Por otro lado, algunos vieron estaaliegcomo una oportunidad para hacer

crecer sus negocios, equipandolos con maquinarias y tecnologia.

e) Aumento en la demanda de firmas de disefio (2087pdustria del disefio presentd un
crecimiento del 109 .Esta explosién por el disefio sgitauyé a diversos motivos, el
primero tiene relacion con la cantidad de miles de doélares que ese afio la G&RFO
destinados para el ambitte innovacion; egundo, ProChile se encontraba en pleno
desarrollo de su campaflmmagen Pais;ercerq las Pymes recibieron apo para
solucionar sus problemas de fondo para asi preocuparse de otros ,acdntospor

ejemplo la comunicacién, y por ultimo ocurre un hecho generalizado en donde las

® http://www.elurbanita.com/index.php?option=com_cdent&task=view&id=210&Itemid=18 unes 29 de
Noviembre de 1999
® http://www.portalinmobiliario.com/diario/noticia.asp?NoticialD=493Bunes 3 de Julio del 2006
" http://www.diariofinanciero.cl/. Martes 29 de Mayo del 2007
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empresas comienzan a observar al disefio con@goherramienta que les brindara

compettividad.

17 - Analisis de Dimensiones

A lo largo del andlisis de dimensiones se hara a modo general en relacion a Chile, pero
destacando de manera importante a la Region de Valparaiso, ya que es ahi donde se ubica Face
It, y ademas en donde se encuamtos principales clientes.

Dimension Demografica:

Chile, comprende un largo territorio ubicado al suroeste de América, limita al norte con
Perq, al noreste con Bolivia, al este con Argentina, al oeste con el océano Pacifico, y al extremo
sur con el Pas®rake. Su extension total es de 4.329 kilébmetros, y su ancho alcanza los 440
kilometros®

Chile, se divide politicamente en 14 regiones, ademas de una regién Metropolitana. Por
otro lado, existen 53 provincias y 346 comunas a lo largo del pais. La dephile es Santiago
de Chile, en donde se concentra mas del 38% de la poblacién total détmpaiscaso de la
region de Valparab, éta posee 7 provincias y 38 comunas.

La poblacion de Chile asciende a 15.116.435, segun el ultimo censo realizdo el a
2002. Caber sefialar que en el afio 2007 se estimo6 una poblaciob3&Ae! habitantes. Ahora
bien de la misma fuentel 86,6% de la poblacion vive en zonas urbanas, mientras que el 13,4%
restante vive en zonas rurales.

En lo que respecta a la distitdon por sexo, en Chile, el porcentaje de hombres alcanza
un 49,27%, mientras que el porcentaje de mujeres asciende a 50,73%.

La QuintaRegion de Valparaiso, tiene una totalidad de 1.539.852 habitantes, y es la
tercera region mas poblada del pais, sed@erso del afio 2002, representando el 10,2% de la
poblacion. La capital regional es ValparaiBsta psee una superficie total de 16.396 kmz2. Por
su parte, la tasa de desempleo de la region asciende a 8,5% el trimestre mévil noviemibre 2007
enero 2008.

® http://es.wikipedia.org/wiki/Chile Sabado 10 de Mayo del 2008
® http://www.ine.cl/canales/chile_estadistico/territorio/division_politico_administrativa/pdf/DPA_COMPLETA.pdf
Miércoles 12 de Marzo del 2008
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Dimensién Econémica®

Dentro de América Latina, Chile esnsideradaina de las economias mas sdlidas por su
estabilidad constante durante el Ultimo tiempo. Han existido diversas crisis a lo largo de la
historia de CHe. Actualmente y debido a los tratedde ibre comercio con grandes potencias,
han fortalecido el intercambio comercial de Chile con el mundo, logrando multiples beneficios,
generando mayor empleabilidad, y a su vez mejorando la balanza comercial de Chile.

Chile, se caracteriza por la expdeion de recursos naturales, y por las exportaciones.
Ahora bien, laeconomia de Childha pasado en las ultimas décadas de ser una economia
monoexportadora de productos primarios (principalmente Cobre), a un pais de rapida
industrializacion, fruto de unrecimiento econémico promedio de 7% durante los afios 90 (en
torno al 5% durante 2006M07).

Un aspecto critico en la base del crecimiento econdémico chileno, es su elevada
dependencia energética del exterior. Los recientes recortes de gas provenienfegentina
con el consecuente riesgo de racionamiento energético, han agotado esta posibilidad y se ha
acelerado el impulso al desarrollo de nuevas fuentes energéticas.

Ahora bien, retomando las cifras duras, el IPC registré6 en marzo de 2008 uniérvariac
mensual de 0,8%, acumulando en el primer trimestre del presente afio un 1,2%. Asimismo, la
variacion en doce meses equivale a un 85%.

Dentro de las mayores alzas, estuvieron los sectores de Educacion y Recreacion con un
3,7%, Alimentacion con un 2,2%estuario con un 0,8% y Salud con un 0,8%.

La apertura comercial internacional, ha favorecido a la importacién de productos de gran
relevancia en la produccion nacional (materias primas). Esto trae consigo beneficios regionales,
en el sentido que mielis sean menores las barreras para poder desarrollar un negocio, mas
descentralizacion existira, por ende, las regiones podran desarrollarse de mejor forma. De hecho,
éste punto es importantisimo, debido a que la V Region de Valparaiso no es la excdpion, y
desarrollado diversos &mbitos, desde el industrial al turistico de manera considerable.

Valparaiso posee una ventaja comparativa en relacion a otras regiones, debido a su
funcidn de puerto, esto provoca que diversas industrias se ubiquen en layegidl;caso del
rubro del Marketing Industrial, se provocé un aumento sostenido desde el afio 2000 a la fecha,

1% http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADa_de CHiébado 10 de Mayo del 2008

1 http://www.bcentral.cl/publicaciones/politicas/ptlipm012008.pdfEnero del 2008

12 http://www.ine.cl/canales/sala_prensa/noticias/2008/abril/not030408.phjueves 3 Abril del 2008
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destacando dentro de ®I |l a aparici-n de 1'0s

sector inmobiliario, principalmente en la region.

Dimension Politica y Legal:

Chile posee un sistema politico basado en la democracia republicana. Luego, su

institucionalidad se divide en tres poderes principalménte:

T

Poder Ejecutivo corresponde aPresidente de la Republicquien tiene a su cargo la

jefatura de Estadg de Gobiernpnombraministros(o secretarios de Estado), aplicar las
leyes y en general, su autoridad se extiende a todo dimmtqoor objeto la conservacion

del orden publico en el interior y la seguridad externa de la Republica, de acuerdo con la
Constitucion y las leyes.

Poder Leqislativo corresponde alCongreso Naciona(Parlamento de tipo bicameral,

compuesto por uBenadoy unaCamara de Diputadpy al Presidente de la Republjca
actuando comoolegisladoresson los encargados de elaborar las leyes.

Poder Judicial corresponde alPoder Judicial o sea, a todos los tribdea de la

Republica, ordinarios o especiales, bajo la direccion Gette Supremd@as leyes hablan

de una "superintendencia directiva, correccional y ecargdndie esta Corte con respecto

a los demas tribunales; este poder jerarquico es de intensidad variable). Los tribunales son
los encargados de conocer, juzgar y ejecutar todas aquellas causas que la Constitucion y

las leyes han puesto en la esfera de simiatones.

A pesar de los tres poderes, Chile posee otras instituciones que son independientes, tales

como el Banco Central de Chile, Consejo de Seguridad Nacional, Tribunal Constitucional, entre

otros.

La forma de gobierno es la Republica presidenkdajue se traduce, basicamente, en que

el Presidente de la Republica es, a la vez, Jefe de Estado y Jefe de Gbbierno.

'3 http://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADtica_de Chi@bado 10 de Mayo del 2008
4 http://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADtica_de Chigébado 10 de Mayael 2008
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Chile, esta dividido politcamente en 15 regiones de norte a sur, las cualéé se
subdividen en provincias y en comunas. El gobierncada cegion reside en el Intendente; a su
vez, cada provincia esta a cargo de un Gobernador.

Ahora bien, la Region de Valparaiso se ha visto muy beneficiada de la cercania con la
capital, Santiago de Chile; ya que se ha incentivado a la inversion enda. rddemas del
beneficio de ser principal puerto del pais.

El d&mbito politico también ha incidido en la region; de heehgoder legislativo esta
instalado Af2sicamenteo en | a zona, estando e

En la regibnde Valparaiso, ectualintendentede la region es el sefior lvan de la Maza
Maillet, quien esta asesorado por el Consejo Regional (compuesto por 28 consejeros regionales).

Por otro lado, la gobernacién de provincias esta a cargo de 7 gobernadoresliepdr en

para cada provincia.

Dimensién Tecnoldgica:

AEl avance de las Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones (TIC) supone que personas
de todo el mundo se comunican, trabajan, se educan e informan de modo diferente a como se
hacia hace menos de diafios. Las TIC son piezas fundamentales en el mundo econémico y
empresarial actual, provocan profundos cambios tanto para las empresas como para sus
empleados y son motor del cambio social, cultural y econémico que se esta produciendo en la
actualidad.

La necesidad de competir en los mercados globales y la consecucion de mejoras e
incrementos en la productividad empresarial pasa por la necesaria adopcion de las TIC y, muy
especialmente, por el desarrollo de instrumentos que permitan estimar el graderdedidn

entre las nuevas tecnologfas y el entorno multidimensional actual

En el parrafo anterior, se puede deducir que para el desarrollo constante de las empresas,
deben existir innovaciones en tecnologia, para que puedan subsistir y ademaersédisfac

necesidades de los clientéstualmente las tecnologias crecen a niveles impresionantes y esto se

Pe¢eSEG2 200SYAR2 RS LYT2NXS GLYRAOIFIR2NI RS fI {20ASRIR R
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debe principalmente a las inversiones que han hecho las grandes empresas . d-e.'
telecomunicaciones en Investigacion y Desarrollo.

Un ejemplq con respect@l uso que se le puede otorgar a las tecnologias en la empresa
es tan sencillo como los software computacionales para poder establecer un control de inventario
actualizado, o bien una relacion mas directa losnclientes a través de un CRM (Programa
basado en la administracion de la relacion con el cliente).

E I gran Aboomo de | a tecnolog2a en Chile |
de las tecnologias que mas ha crecido en los ultimos afios. De hecho, en muchos aspectos, ha
logrado sobrepas a tecnologias tales como la televisién, o los libros.

Chile, de hecho ha logrado aumentar las conexiones a la red de manera significativa,
conectando a empresas completas, y ellas por su parte entregando informacion fundamental para
algunos sectores di& sociedad.

De hecho, Chile es el pais de Latinoamérica con mas aparatos celulares, obviamente
relacionado con su nivel de poblacion. Los avances en la red, han desarrollado innovadoras
tecnol og? as, hasta |1l egar al idgcomda WiFi,dJgqueseer fi r

puede utilizar como un gran valor agregado para las empresas y sus productos entregados.

Dimensién Social y Cultural:

El desarrollo econémico ha contribuido a generar nuevos puestos de trabajo, ademas de
crear nuevos nichos deencado. En lo que respecta a los problemas de pobreza, actualmente
existe un 10,5% de pobreza y un 3.2% de indigentes. Existe una disminucion notable entre los
afios 2003 y 2006, en el total pais, la pobreza disminuy6 5 puntos porcefituales.

A pesar de buears resultados en la economia, y ademas de las cifras que han sido
favorables en la disminucion de la economia, aun existe la mala distribucion del ingreso. De
hecho se nota en el indice de Desarrollo Econémico, en donde Chile ocupa el lugar n° 40 (hasta
el afio 2005), ya que es ahi donde realmente se aprecia el desarrofipiter

El sueldo minimo actualmente en Chile es de $144.000. Con respecto a esa cifra han

surgido diversas opiniones, y aun esta la interrogante de cual puedgbr a s£ti edb o A Sa

'® Seglin Encuesta CASEN 2006
Y http://hdr.undp.org/en/media/hdr 20072008 sp_indictables.pdfhforme Desarrollo Humano 20008
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El gobierno, por su parte trata de tomar medidas sociales, invirtiendo en salud,
educacion, etc. En ese sentido, se intenta realizar politicas microeconémicas para mejorar la

Afestructurao, y poder avanzar ndeseemdsilacCailmi no d

18.- Megatendencias

Para las empresas, el hecho de dar a conocer su marca e imagen corporativa es
fundamental, ya que independiente del sector
Para ello, las empresas tratas bsicionarse en la mente del consumidor, a través de diversos
medios. En casi la totalidad del mundo, el método més efectivo es visualmente.

Se puede recalcar el papel fundamental que han tenido las empresas publicitarias para tal
efecto. Por ende, gmiede concluir que el nivel de producciones e impresiones digitales para tal
tarea, ha aumentado considerablemente en los Ultimos afios, y ademas que han sufrido
actualizaciones constantes.

El crecimiento explosivo que tuvieron las comunicacidresido onsiderada una de las
principales megatendencias en el sector del marketing industrial, ya que todo lo que sirva de
apoyo para comunicar y posicionar una marca sera fundamental.

Otra megatendencia que afecta al rubro del marketing industrial strial®gias Esto
se ve claramente reflejado al momento de comparar el sector en la actualidad y hace 10 afios atras
(que precisameates el tiempo que posee Fdicen el mercado), en donde se ven cambios
notables en las tecnologias utilizadas, y que es uio fumdamental, ya que en las producciones
digitales, siempre estaran liderando empresas que inviertan en nuevas tecnologias, asi mejoraran
la calidad de los productos constantemente, y es lo que los clientes buscan al momento de elegir
cierta empresa paraalizar sus producciones e impresiones.

El factor temporal también es considerado una megatendencia, ya que las empresas toman
medidas publicitarias de un momento a otro, y ademas requieren trabajos inmediatos, por efectos
de competitividaddel mercadopor ende, el hecho de tener buena tecnologia, aporta a realizar
trabajos mas eficientes y eficaces en el menor tiempo posible.

El surgimiento de puntos de ventas de autoservi@osignificado una megatendencia
bastante interesante para el sector, ya tpgo empresas del retail, como farmacias,

supermercdos han ido invirtiendo mucho mé&n publicidad, para influasi de manera mucho
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més directa y focalizada sobre sus potenciales clientes, evitando asi utilizaar "0 i
herramientas de promocion.

Ahora ben, en las megatendencias se puede recalcar el hecho deveunerarimagen
para obtener utilidades a futuro. De hecho,
i magen al cliente para otorgarl e AfAyagtdmattzus o ( p
Para ello, han invertido en comunicar visualmente al cliente lo que pueden lograr si es que optan

por consumir tal producto.

TERCERA PARTE: DIAGNOSTICO EXTERNO INMEDIATO

19- Unidades de Negocio

Con respecto a la amplia gama de produgtosservicios que Faek ofrece, se han
detectado las siguientasidades de Negocios a definir

Unidad de Negocioi AGENCI AS PUBLI CI TARI ASO

1 Funciones satisface necesidades de comunicacion gréfica, ya sea para fortalecimiento de
marcas, posicionamiemt publicida@svarias, entre las cuales se considera al Marketing
Inmobiliario y al Marketing Politico

1 Tecnologas: corresponden a todas las herramientas publicitarias que se sefialan en las
catggorias de producto tales comdgantografias digitales, seltica, estructuras
metalicas y montaje, rotulacion de vaklos y marketing inmobiliarioque finalmente se
ajustan a los requerimientos de cada cliente.

1 Grupo de Consumidores corresponden a todas aquellageficias que se dediquen a la
asesoria € disefioy publicidad de otrasngpresas, que requieran disefios y producciones

digitales terminadas.

Unidad de Negocio EEMPRESASO

1 Funciones satisface necesidades de comunicacion gréfica, ya sea para fortalecimiento de
marcas, posicionamiento, publicidearnas, entre las cuales se considera al Marketing

Inmobiliario y al Marketing Pdlico.
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f Tecnologias:corresponden a todas las herramientas publicitarias que se sefialan en las
cakgorias de producto tales comagantografias digitales, sefialética, estructuras
metalicas y montaje, rotulacion de V@klos y marketing inmobiliarioque finalmente se
ajustan a los requerimientos de cada cliente.

1 Grupo de Consumidores: corresponden a todas aquellas Organizaciones eglien

directamente contratan los servicios deiftlisey/o producciones digitales

Unidad de Negocio iDISENADORES y VARIOS®

1 Funciones satisface necesidades de comunicacion gréfica, ya sea para fortalecimiento de
marcas, posicionamiento, publicidad varias, entre las cuales se considera al Marketing
Inmabiliario y al Marketing Politico

1 Tecnologias:corresponden a todas las herramientas publicitarias que se sefialan en las
catggorias de producto tales comgigantografias digitalessefalética, estructuras
metalicas y montaje, rotulacion de i@klos y markting inmobiliariq que finalmente se
ajustan a los requerimientos de cada cliente.

1 Grupo de Consumidores: corresponden a todos aquellos disefiadores que poseen su
propia cartera de clientes con@mmbiéna todas las personas naturales que necesiten
realizardisefios y/@roducciors digitales

20- Etapa del Ciclo de Vida del Mercado

El sector de Marketing Industrial, principalmente el de impresiones y producciones
digitales, esta en una etapa de crecimiento, y esto se da fundamentalmente por el aumento de
necesidad de comunicar visualmente una marca, o bien la de posicionarse en la mente del
consumidor.

Hoy por hoy, vemos que la publicidad tradicional ha quedado atras, y que cada vez estan
apareciendo nuevas tendencias al momento de comunicar algejepwlo la rotulacion de
vehiculos que distinguen a las flotas de las empresas, o bien las gigantografias que adornan la
ciudad, en donde la entidad que acapara mas miradas, probablententa onas beneficios.

Por otro lado, las innovaciones en los disgefy la utilizacion de recursos productivos de

mejor calidad, provocan una constante inversion en el rubro, lo que hace que el ciclo de vida del
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mercado sea un constante Acreci mientoo, por e

de vida al sectodel marketing industrial.

FIGURA N°2: Ciclo de vida del Mercado

Maduracion

Tiempo

Fuente: Elaboracion de los Autores

21.- Etapa del Ciclo de Vida del Producto

Dentro de los productos quéece Facdt, distinguimos diversas categorias. Cada una de
ellas se va renovando segun las neegsd de los clientes, y es por eso que se puede relacionar
directamente con el mercado, ya que mientras existan nuevas exigencias del mercado, van a ir
renovandose las categorias del producto, estableciendo el ciclo de vida en un constante
i cr e c i mhora hidnosblgs praductos no se fueran actualizando constantemente, podriamos
hablar de un paso hacia otra etdphciclo de vida.

El mismo factor determinante de las empresas por querer comunicar visualmente sus
marcas, 0 bien sus caracteristicas, pnavocado que las categorias de productos no sean
limitadas, estableciendo una amplia gama dentro de ellas, y en donde hay una importante
influencia de los clientes al momento de solicitar un producto, con caracteristicas especificas, 0

bien detalles persalizados.
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Todos los factores mencionados cortednridad, establecen a Faltecon sus "' """

productos en una wetapa de Acreci mientoo, y

crecimientoo, debido a |l as innovaciones Yy | as

FIGURA N°3: Ciclo de vida del Producto

Maduracion
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Fuente: Elaboracion de los Autores

22.- Atractividad del Sector Industrial

Fuerzal:in Ri vadntdraed Competi dores Actual eso

1 Numero de Competidores con similares capacidades y recussaSste sectorexisten
una gran cantidad de Empassque pueden ofrecer similares productos, aaiesido la
misma necesidad])a diferencia esta en que no poseen la misma capacidad ni recursos
para hacerlolo que finalmente influye en su calidaden el cumplimiento de las

expectativasle los clientes

9 Tasa de Crecimiento de la demanda del Secttotasa de crecimiento dedamanda del

Sector es bastantapida, todo esto asociado, a la constante necesidad de los negocios por
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hacer nuevas promociones y publicidad, tant@reallsd, propiospuntos de gntas y
en eventos publicosales comamarabnes, camparfas politicas, fiestae Ademas algo
bastante influyente es el auge que ha tenido el sector inmobiliariongcasidadde

publicidad y marketing en la region

Costos Fijos y/o de Almacenamienltos ®stos fijosdel sector son altos, debido a lo que
involucra la alta inversion de las maquinarias y la infraestructura para llevar a cabo las
operaciones, hay que n@onar que es un sector que est&tentado principalmente por

tecnologia y para sobr@ir hay que invertir

Grado de diferenciacion del producto y/o lealtad de mamaeste sector el grado de
diferenciacion y/o lealtad de marca es alto, debido a que los requerimientos de los clientes
son bastantes diversos, y con estandares de caladdante estrictos, luego, al satisfacer

las expectativas de los consumidores, éstos premiesudidelidad y lealtad de marca

Costos de Cambien este sector, prima bastante la calidad de los productos, su duraciéon
y material, luego el costo de camlegs alto,con respecto a los precios diferenciaes
considerablela calidad de los productos hace determinante la dendanekstos

Barreras de Salida

- Activos EspecializadosEn este sector, se requieren activos bastantes especializados,
para redkar los prodatos y dar una buena calidadstos

- Costos deSalida Son altos, debido a que al ser sector tan especializados activos,

no tienen un uso alternativo para otros sectores.

- BarrerasEmocionales dgnorancia Debido a la forma de ado se gesto el negocio, no
existen, ademas casualmente no se posee una tradicién familiar de por medio, lo que
facilita més la desvinculacion con el negocio en cualquier momento

- Restricciones GbernamentalesPracticamente no existen tantas regulaciczresel

sector, a pesar de la alta toxicidad de sus materias primas y de las estrictas normas

laborales
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- Interrelaciones &ratégicasNo existeninterrelaciones estratégicas, sndien una
altarivalidad,lo que desencadena una baja atractividad delrsecto
Las barreras de salida en general son Altas, por lo que se podria decir que la rivalidad es

alta y la atractividad baja

Competidores con Objetis, Btrategias o Interesgsor lograr el Exito
Tanto los objetivos como las estgites 0 Intereses poodrar el &ito de cada integrante
del sector somastante similares, pero cada uno de ellos pone énfasis es sus fortalezas de

manera de poder captar una mayor proporciéon del mercado

Como comentariod e | a Pri mer a Fuer za, oRi M a&lsiod ade

podria decir que el Sector posee mucl@mmnpetidores,sin embargo una rapida tasa de

crecimientode la demandajeneralmente involucra altos costos fijos que dificulta la facil salida

del sector para ingresar a otres,relacion a los productosrsbastante difereiados y los costos

de cambio an tan altos que existe una lealtad con las Empresas del sector. Finaenpo&sie

decir queexiste una alta rivalidad que concluye en una baja atractividad del sector

Fuerza 2:fi A me ndea Kugvos Ingeso®

T

Barrerasde Entrada

- Economias de Escalan el sector Industrial de Fade no se puede trabajar con
economias de escala, debido a que la variedad de trabajos son bastantes amplios y no
estandarizados lo que no permite aumentar la producciolgute @roductcen particular

para asi disminuisu costo de produccion unitario, por lo tanto no se consideran
economias de escala.

- Diferenciacién y/o Lealtad de Marda: diferenciacion y/t¢ealtad demarca es altaodo

esto se debe a la especializadite los productos, ya que los estandares de calidad exigido
por los clientes son bastantes estriclesego, alcumplir plenamente colas expectativas
deéstos, retribuyen a la Empresa corfidelidad y lealtad de marca

- Costos de Cambiaado que esedor es algo estricto cda calidad de los productos y/o

servicios que solicitan, generalmente exigen cdligla la elaboracion y en las materias
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primas utilizadasluegoel costo de cambio es al&,bien es ciertocon respecto a los
preciosla diferenciaes notable, los clientes tienen la seguridedb que estan pagando

- Requisitos de Capitaén este sector en particular los requisitos de capital son bastantes
elevalos, debido a la inversion qust@ involucra, ya sea en activos fijos, prinbipente
madquinaria especializada, coren infraestructura para operar.

- Acceso a Canales de Distribucida:distribucion erel sector se considera facil debido

a que es directa, ya sea a través de clientes intermedios que representan grandes marcas,
como las propias organizaciongspersonas naturalegue soliciten algun producto de
Facelt.

- Desventajas en Costoan este sentido, el sector posee muchas desvengégjacosto,
dado que tanto la mé@inas como las materias primas son bastantes espeojificas
patentadas, con respecto a la localizacion, estan bastantes ocupadyeds ge reiinan
todas las condicionesptimas de produccién,por otro lado la curva de aprendizaje
favorece a la Epresas ya que les permite ser mas efextwasus operaciones.

- Politicas Gubernamentalesste sector tiene la facilidad de ser bastante flexible en
términos de politicas gubernamentales no restrictivas, a peskx tbxicidad de las
materias primasy lasbuenas practicdabarales que implica

Reaccion Esperadde Competidores

- Tasa de Crecimiento del Sectse considera que la tasa de crecimiento del sector es
alta, debido al auge que ha tenido la publicidad visual, en los diferentes ambitos, ya sea a
través de promociones de eventos publidisstas, etc. Incluso es interesante el
crecimiento del marketing inmobiliario y politico que permita et un crecimiento del

sector.

- Historia: las principales caracteristicas del sector, es queasstdado a la tecnologia

por lo tanto esto incentiva 0 reactiva sdctor a estar en constante investigacion y
desarrollo, ya que la empresa que no se adapte a la constante competencia por tener mejor
tecnologia sera expulsada del sector, por lo tanto se considera que la historia reactiva

- Recursos Financieros en lamfresas Actualeen general las empresas del sector al

cual pertenece Fadeposeen abundantes recursos financieros, ya que deben ser capaces
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de soportar y producir los grandes pedidos solicitados por sus clientes, esto Ies.dé.'

confianzay seguridadh losclientes

- Barreras de Salidanevirtud de que el sector es bastante tecnologizado y especializado,

la inversion tanto en activos fijos, tales como maquinaria e infraestructura, hace que el

negocio no sea facilmente reciclable, por ende eleva bastsnbarreras de salida del

sector

Como comentario de la 2dauerza se podria decir que en el sector se observa una baja
amenaza de nuevosgresos al sector, esto se dglme una parte a que tanto las barreras de
entrada como las barreras de salida smtamte altas y por otro lado la capacidad de reaccién que
tienen el resto de los integrantes del sector es bastante alto, totha@sioe la amenaza sea

baja hace que la atractividad del sector industrial sea alta.

Fuerza3:A Amenaza de cunotsiot ut os Cer

71 Disponibilidad de sustitutoseccanos:en este sector se da mucho la competencia, por
ende existe la disponibilidad de sudtigicercanos, la diferencia estaque la calidad de
materias primas y produccion de estos sustitutosieescno estplenamente probada.

1 Tendencia al Mejoramientite la relacion calad/precio de los sustitutosuevamente las
caracteristicas del sector hacen que la inversion en nuevas tecnologias para la produccion
sean imprescindibles, esto lleva a un claro mejoramanta relacion calidad precio

1 Costos de Cambioi sector determina que los costos de cambios son débglo, a que
se compite mucho por calidad y capacidad de los integrantes, gogeied tenga mayor
tecnologia y mejores materias primas tendra mayidad de productos, y esto en el
sector es primordial

1 Agresividad y recursos de los productosesstitutos: pra sobrevivir en ste sector, se
requiere de agresividad y una cantidad de recursos considerables, sin embargo
actualmente la tecnologia y slorecursos hacen la diferencia en conseguna
participacion de mercado.

1 Lealtad demarca de productos del Secta:Calidad de los productos y la inversion en

tecnologia de las empresas del sector, hace que los clientes tengan fidelidad y lealtad con
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algunas marcas en particular, generalmente los clieriemayor proporciorson

rutinarios

Es importante mencionar como comentario dedarza 3, que a pesar de que existe una
amplia variedad de tecnologias que satisfacen la misma necesidad, comode sostilitos
cercanos, aun en el sector prima la calidad de la materias primas y de los productos, por lo tanto
no seran facilmente sustituibles, y esto hace que existan gran fidelidad de los clientes con ciertas
marcas, luego de esto se puede decir guanhenaza de sustitutos cercanos es alta y la

atractividad del sector es baja

Fuerza4:n Poder de Negociaxd -n de | os Proveedore

1 Concentracién de Proveedores: este sector generalmente dependiendo de la materia
prima se tienen varios 0 muy pocos, sinbargo se considera que la concentracion de
proveedores es menor ya que para asegurar el aprovisionamiento no se puede contar con
un solo poveedor.

1 Importancia del Insumo para la Empresamo se ha mencionado el sector es muy
sensible a la calidad ded productoduego la importancia del Insumo para la Empresa es
sumamente Alta

1 Disponibilidad de Sustituto para el Insumm el sector, las empresas velgorque los
insumos esenciales de los productsean de la mejor calidad, sin embarggisten
muclossustitutos, pero se estariangndo en riesgo la calidad det@s

1 Costos d&Cambios para los proveedores:ad sector generalmente, se da una fidelidad en
téminos de relacion entre emprgsateedor, por lo tanto cndo una empresa de
prestigio y co altas demandade insumosio es abastecida por su proveedor, los costos
de cambio de éstos son aftiss.

71 Importancia deSector para los Proveedores:un sector bastante dinamieo donde los
proveedores deben estar bastante pendiente de lososaselbsector, ya que esto influye
directamente con la prosperidad del negocio de éstos, por lo tanto la importancia del

sector para los proveedores bastante alta

-33-



1 Posibilidad de Integracion hacia atras por parte de las Empresas del Seatee:
que dadda amplia variedad de insumgda especificacion de éstosxiste una mupaja
posibiidad de integracion hacia atras.

1 Probabilidad de Integracion hacia adelante por parte de los proveedosestor, es
bastante especializado en términos de creaaiéelectual, y aplicacion de técnicas
gréficas, por lo que la probabilidad de integraciéon hacia adelante por parte de los

proveedores es bastante baja

Finalmente, el comentario de la 4ta Fueeegpuede deducir, que en el sector, el poder de
negociacionde los proveedores con respecto a algunos insumos bastantes especificos es alto,
pero en general coma@e cuenta con algunos insumos smgenéricosque pueden ser
aprovisionados por diferentes proveedores lo que hace que el poder de negociacion sea bajo y la

atractividad del sector sea alta.

Fuerza5:iPoder de Negociaci-n de |l os Clientes y/o

1 Concentracién de clientegie compran volimenes importantes: & sector generalmente
se da que existe una mayor concentracion de clientes que demeoldanenes
importantes, por lo que el poder de negoién de los Clientes es alto.

1 Importancia del Producto para quien ddquiere:la importancia es alta para quien
adquiere el producto, ya que existen exigencias claras por parte de los clientesisy adem
un recelo de la calidad de materias primas y productos por parte del sector.

1 Disponibilidad @& sustitutos para el productm el sector existe una alta disponibilidad
desustitutos para los productos, percsserificarida calidad del misio

1 Codosde cambio para el clienteors bastante altos en términos de calidad, ya que a pesar
de que existen diferencias notables en términos de precios, la durabilidad y calidad de los
productos priman en el sector

71 Diferenciacion del productosébastantaltala diferenciacion en el seatoya que a pesar
de que los productos son bastantes similares y satisfacen una misma funcion, la tecnologia

y lasmaterias primas utilizadas en la elaboracion de los productos hacen la diferencia
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1 Posibilidad de Integracion hacadelante por par de las empresas del sectotiste
una alta posibilidad cierta de que las empresas se integren hacia adelante a través de hacer
product® y servicios maintegralestales como ageras publicitariasde disefio, etc.

1 Posibilidad de irggracion hacia atras por parte de los compradenesste sector debido
a lainversion y el tecnicismo queste implica, la posibilidad de integracion hacia atras

por parte de los compradores es baja.

Comocomentario de la 5ta Fueragye tiene relacidoon é poder de negociacion de los
clientes,cabe mencionar que una gran proporcion de los clientes, son frecuerdggsponden
a grandesmpresas y agencias publicitarias que demandan bastantes productos, por lo que no
atenderlos seria muy costopa lo tanto se podria decir que tiene un gran poder de negociacién
gue hace que la attadgdad del sector sea baja.

Para concluir con el Analisis Sectorial de Porter, se patkér que existen muchos
factores en contra que hacarecel sector sea pocaattivo, tales como barreras tanto de entrada
como slida altas, gran rivalidad entre competidores,ci@ml se considera un error ya que si
existiera mayor cooperdarni de los participantes seria sngrovechoso para todos, ademas el
poder de negociacion des clientes es bastante alto lo que provoca finalmente una baja

atractividad del sector industl

23- Barreras del Sector Industrial

Dentro de los sectores industriales existen 2 tipos de baremtasda y salida Para el

rubro del marketing induséal, se veran reflejadas de la siguiente forma:

1 Barreras de Entrada:en el sector de las impresiones y producciones digitales, los
requerimientos de capital son muy elevados, ya que se consideran inversiones en activos
fijos, que en este caso seran magsimuy especializadas. Es por eso que el grado de
diferenciacion sera elevado también, ya que las inversiones realizadas marcaran la
diferencia al momento de elegir una empresa de la industria. Por ende, las barreras de

entrada del sector industrial se&InT AS.
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Face-it
{1 Barreras de Salidaen el sector, los costos de salir son muy altos, y esto es debidoa "

la depreciacién que afecta a los activos fijos, que en este caso serian las maquinas
especializadas, y que debido a las nuevas tecnologias y la innovacapreduccion,

irdn reduciendo su valor residual. De hecho, al momento de salir del sector, los activos
fijos deberan ser destinados a empresas del mismo rubro (por su nivel de especializacion),
y como la tecnologia va cambiando dia a dia, los costos ldmreicha operacion seran

altos. Por ende, las barreras de salida del sector industrial seran ALTAS.

FIGURA N° 4: AAnalisis de Barreras de Entrada y Salida

BARRERAS DE SALIDA
ALTA BAJA
ALTA RENTABILIDAD ALTA RENTABILIDAD ALTA
BAREERAS SECTOR RIESGOSO SECTOR ESTABLE
ENTRADA
RENTABILIDAD BAJA RENTABILIDAD BAJA
SECTOR RIESGOSO SECTOR ESTABLE

Fuente: Rlaboracion de los Autores
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24 - Mapas de Posiciones Competitivas

FI GURA NA 5: fdidhegCanypetitva s 8o si ¢

G ALTA .
A
M
A 1 NEXOGRAFICA
D STILPLOT
E ~ GRABOVAL
F TRIPODE
R
D
U
C
T 7
5 BAJA
ALTA”
BAIA RECURSOS Y CAPACIDAD INSTALADA

Fuente: Blaboracion de los Autores

En el Mapa de Posiciones Competitivas, fueron consideradas las variables no
correlacimanaeadPrmG@actoso en el eje vertical vy
eje horizontal. La decision de tomar estas variables se debié a que mediante la observacion en
terrero de los competidores, pudimos constatar que algunos de estos tienes danrdddctos
pero estos no son elaborados dentro de sus propias instalaciones, si no que son producidos por

otra empresa, las cuales en su mayoria son del mismo rubro y estan en el mismo sector industrial.

Como resultado, se puede observar 4 posiciohe®dtes:

1 Posicion 1. mpresas que poseen una gama de productos varipeis s
recursos ycapacidad insiadason menores. Cabe destacar que la emfBspoded se

encuentra cerca de egtasicion lo que la hace distinta a las empresas que se nane
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en esta posicigny es gquetanto sus recursos, conmsu capacidad instalada es Bl
notoriamente menor, ya que algunos trabajos mayores los hace a través de otra empresa.
1 Posicion 2: sta situacion es la ideal para las empresas de producciones digitales
publicitarias ya que poseen una gran gama de productos para ofrecer y ademas tienen una
capacidad instalada que les permite satisfacer los requerimamtegs clientes y los
recursos necesarios para realizar una campafa publicitaria importante en cantidad
calidad y costo.

1 Posicion 3: @ la comptencia directa que tiene Fadtge fiValckd es la Unica
empresa gue su portafolio de productos digitales es reducido y por erdpasidad
instalada y recursoeambiénes masbajo. Lo anterior se explica mencionandue el
negocio defivalcko es la fotografia y esta nueva unidad de negocio es relativamente
nueva.

1 Posicion 4: a esta situaciorcompetitiva se encuentra Falde junto con su
competidor mas fuerte que @PRroducciones Digitalés Ambas empresas poseen un
portafolio de productos relativamente paiecy es en la segunda varialde donde se
produce una pequefa diferencia, ya que fapesee recursos y ugapacidad instalada
mayor quefiProducciones Digital@s gracias a sus maquinari@sn tecnologiamas
avanzadg de mejor calidad.

CUARTA PARTE : DIAGNOSTICO INTERNO

25.-Matriz BCG:

Las Whidades de Negams definidas para Fadg son las que a continuacion se analizan
segun la matriz BCG

1 Unidad de NegocioAGENCIAS PUBLICITARIAS

Se considera quadiAgencias Publicitariasestan dentro de los productos estrellas, ya que
son uno de los lideresldeegocio y generan gran cantidad de efectiebido a que cuentan con
una amplia cartera de grandes clientes, para los cuales solicitan servicios-leshaeenbargo

a veces es nesario solventarlas, para que no pierdan su participacion relativa del mercado
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Fuente: Elaboracion de ios Autores

1 Unidad de NegoCicEMPRESAS

Con respecto a la8Empresas, al igual quelas ffAgencias Publicitarias son consideradas
como estrellas debido a que también son lideres del negocio, y generan la mayor proporcion de
los ingresos de efectivo a la Empresa, claro que también es donde se invierte la mayor parte de él
para asi manteer una buenparticipacion relativa del mercado.

FI GURA NA 7: AUnidad de Negoci o Empresas?o

I PARTICIPACION RELATIVA DEL MERCADO ]
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Fuente: Elaboracion de ios Autores
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Face-it
f Unidad de NegociddDISENADORES y VARIOS e
Se considera que la Unidad de Negdisefiadores y Varigscorresponden a la vaca
lechera de Facdt, ya que a pesar de que no se invierte mucho dinero ni gestion en ellos, de
todas formas generan un flujo constante de dinero, que permite muchas veces financiar otros

negocios de la misma empresa.

FI GURA NA 8: fAUnidad de Negocio Disefadores vy

PARTICIPACION RELATIVA DEL MERCADO ‘

ALTA BAJA

ALTA

BAJA

Fuente: Elaboracion de ios Autores

26.- Matriz Mc Kinsey:

1. Atractivos del Mercado de la Industria
Para el andlisis la industria de las Producciones e Impresiones Digkasesignaran los

siguientes factores considerados relevantes para el sector:

9 Precios: dentro del rubro, logrecios son relativamente parejos y estables. De hecho,
debido a los TLC con paises asiaticos, los costos de materias primas han disminuido
considerablemente, conllevando a que los precios, por ende se vean disminuidos en cierto

porcentaje.
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1 Nivel Tecnolo@o: es primordial en el sector el nivel de la tecnologia usada en las

producciones, ya que el grado de inversion que exista en ese &mbito, sera determinante en
el cliente a la hora de tomar una decision m@specto al lugar de produccion, ya que la

tecndogia se representa en mejor calidad de los productos.

M Crecimiento del Mercadoel mercado en donde esta enfocado Hadea aumentado con

el tiempo, y ademéas se ha mantenido constante, ya que las necesidades y las inversiones
en el rubro han ido aumentio a la par.

2.- Posiciobn Competitiva de ldgnidades Estratégicas de Negocio

Para el analisis de la posicibn competitiva de las Ujtid,incluye a las tres unidades de

negociode Facdt, se asignaran los siguientes factores relevantes para el sector:

1 Participacion en el Mercadda participacion que tiene Fatteen el mercado es

importantisima, ya qise puede observar que para la U&da es alta.

1 Calidad del Producto:es primordial la calidad que percibe el cliente en las

producciones e impresiesn digitales, y es determinante para que los clientes se fidelicen

con la empresa.

1 Variedad de Productoda gama de productos de Fdtéene la particularidad de

sa pequefia, pero al indagar profundidad, se observa que poseen un sinnimero de
producbs, y ademas la particularidad de crear productos segun las exigencias del

consumidor.

1 Imagen de Marcata imagen que se obtiene en el rubro del marketing industrial es
muy poca, ya que lo que se percibe por parte de consumidores finales es el prosiiicto en
y no la marca Faek, pero claramente los clientes intermedios son los que aprecian la

calidad de los productos y del servicio otorgado por-{Race
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TABLA NTablalde Vaforacion

Factores Peso | Calificacion Valor
Precios 0,25 2 0.5
Nivel Tecnologico 045 5 2.25
Crecimiento del Mercado 0.30 3 0.9
Total 1.00 3,65

Factores Peso Calificacion Valor
Participacion en el Mercado 0,15 3 0,45
Calidad del producto 0.35 4.5 1.58
Variedad de productos 0,35 4.3 158
Imagen de marca 0,15 3 0,45
Total 1.00 4.06
Fuente: Elaboracion de los autores
T=
FIGURA N° 9: fiMatriz Mc Kinsey 0
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Fuente:Elaboracionde los Autores
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Dertro del andlisis de la Matriz Mc Kinsey, la UEN est4 ubicada en una posi'ci‘c')r.l i
bastante favorable, lo que se traduce en unawpdad de invertir dentro de la misma empresa
en las diferentes unidades de negodim. este ambito se logr6 una puntuacion de64,
destacando los factores dalidad de los productog variedad de productos?or otro lado, el
atractivo del mercado de la industria esta en un nivel redttipde lo que se deduce que también
esta en una situacion favorable para la inversion. Enaesbito, se logré una puntuacion de
3,65, destacando el factor devel tecnoldgicade manera musgignificativa lo que explica por
qué estan importante la inversion en tecnologia, y ademas cémo puede ser un factor
determinante dentro de las decisiones gumen los clientes. En ambos dmbitos, se concluge qu

se debe invertir en las unidades deawégdentro de la misma empresa.

27 - Diagnéstico de Marketing

El diagnostico de Marketing se desarrollard en dos partes, primero enfatizando en las
herramiends estratégicas del area (marketing estratégico) y luego desarrollando el como la
empresa llega a su mercado meta (marketing operativo). Cabe mencionar que esta area no existe
como tal dentro de la estructura de FHc@ero si se desarrolla de forma ifofih, con algunos

vacios que se sefialaran a continuacion:

a) Marketing Estratéqgico:

a.1l) Microsegmentaciose toman los siguientes factores,
1 Factor Geografico: Fadés e enf oca principal mente a |
Aempresaso yfTpdor¥¥ikstiympeiidiosas natur al es
1 Factor Demografico:grsonas naturales mayores de 18 afios 0 personas juridicas.
9 Factor Conductual: uscan, a través de producciones publicitarias, posicionar la
marca o publicitar productos.

a.2) Posicioamiento e posicionamientoque estallevando a cabo Fadé es de na

empresa confiable y segura, egtacias al tipo de materiales que utiliza y al grado de tecnologia

gue cuentan, ademas de la atencidén personalizada que realizan a sus clientes.

b) Markeing Operacional:

b.1) Producto:d gama de productos que ofrece Fdtes tan amplia como la imaginacion

y la combinacién de materiales lo permita, por lo que no se cuenta con un numero definido.
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A pesar de lo anterior, se han desarrollado categoriagadieigos las cuales son:
gigantografia digital, rotulacion de vehiculos, sefaléticas, estructuras metéalicas y marketing

inmobiliario.

1 Beneficio Central: atisfacer la necesidad de comunicacion visual de los clientes, con
productos de calidad y un adecuaeovicio.
Producto Basico: Faehl ofrece todo tipo de impresiones de producciones digitales.
Producto Ampliado: lecliente tiene la posibilidad de ver y revisar sus disefios con una
persona especializada (disefiador) antes de ser impresos, asi podié lsalErmbios
necesarios para que puaeélejar lo que quiera el consumidor, ademas si es necesario se

lleva a cabo la completa instalacion.

b.2) Precio

1 Determinacion de preciost método que utilizan para fijar los precios es en relacion a los
costa de las materias primas e insumos y en base a un margen de beneficios deseados.

1 Precio de venta:abe mencionar que existe una lista de precios de venta definida para el
publico en general, salvo para lAgencias de Publicidad ya qust& compran las
producciones publicitarias y las venden a las empresas que se lo solicitan, por lo que para
ellas el precio es un tantedsbajo.

1 Tacticas de preciogacelt utiliza dos tacticas de precio, la primera se determina segun la
unidad métrica, en este caso sedgircantidad de metros cuadrados; la segunda es el
crédito que se ofrece, en general es a 3Q diaxjue los vendedores afirman que esta
situacion dependera del cliente, explicando que a los clientes nuevos y/o pequefos no se
les ofrece esta tactica, yaejexiste la posibilidad de no cumplimiento del pago. También
afirman que existe una negociacion das empresas grandes, llamestg |a que sus
compras suman varios millones, ya gstas poseen sus propiasmas de pago es decir
30, 60 &90 dias.

1 Descuentos:Facelt no cuenta con descuentos definidos a nivel eraprema ser
aplicados, sino questos van a depender del vendedor y del tipo de cliente. Los
vendedores tienen claro que no pueden bajar los pma@salla de un piso establecido.

En basea lo anterior, el descuentnas utilizado por los vendedores es el descuento
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cuantitativo, es decir ésta va variando en funciébn a las cantidades de metros

compradas en un mismo pedido.

b.3) Comunicacién

T

Estrategia comunicacionale@ln lo observadbacelt utiliza la estrategi&ull, sobre los
consumidores finales a través Bepubliddad que aplica.

Publicidad: &s unicas herramientas publicitarias que maRagIt es su pagina &b, en

donde se da a conocer como empresa, ademas muestra de manersuyiseaicios,
también realiza publicidad exterior en el local y en la rotulacion de sus vehiculos.

Marketing Directo: Facd#t, realiza marketing directo a destinatarios desconocidos,
utilizando comamedio a Internet con su paginabv También utiliza eharketing directo

a destinatarios conocidos realizando llamadas telefénicas a algunos clientes con los que
mantiene el contacto, ya que son clientes que realizan grandes pedidos anuales.

Fuerza de VentaFacelt cuenta oficialmente con 2 vendedores, cada maneja una
cartera de clientes, por lo que estan estructurados en base a ellos. Anexo a lo anterior,
cabe mencionar que el duefio de la empresa cuenta con una cartera de clientes manejada
exclusivamente por él, por lo que el trato y atencion personalezsade suma relevancia

en este negocio.

Patrocinio:Facelt no realiza patrocinios

Relaciones Publicas:neFacelt no existe una persona encargada de las relaciones
publicas, a pesar de aquello es sumamente importante la relacion que existe entre la
empeesa y los consumidores objetivo, por lo que esta labor la realizan indirectamente los
vendedores y el duefio. Estos se preocupan constantemente de la comunicacion con los
clientes y el trato cercano, paistaerealizan llamadas para corroborar la satiséacdel

servicio o para ofrecer otros nuevos. Cabe destacar que lo anterior se lleva a cabo cuando
los clientes son habituales o clientes importantes en monto comprado.

Promocién de Venta:neeste puntofacelt actia dependiendo del tipo de cliente, segun

esto le aplica descuentos o muestras. Se aplica el reembolso de lo pagado en el caso en
gue una de las producciones haya presentado algun tipo de desperfecto y/o no cumpla con

los requerimientos solicitados.
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1 Identidad Corporativa: lemensaje permanente @utransmiteFacelt es de una
empresa moderna y actual, esto a través de su nombre, logotipo,,isosipolores que
utiliza y el sonilo caracteristico de la paginalv

{1 Imagen corporativa:al imagen que tiene el publico potencial sdbaeelt es de ua de
las empresa de publicidad digital mas importantes de la Quinta Region.

1 Nuevos MediosFacelt utiliza, como nuevos medipkas paginas amarillas.

b.4) Distribucion:

1 Tipo de Distribucion: Facelt entrega sus productos en forma directa, no utiliza
intermediarios.

1 Propialad del canal de distribucion: @anal de distribucion deacelt es propio, ya que
se encargan de entregar e instalar los productos.

1 Longitud del canal: d longitud del canal de distribucion es directo, no existen
intermediarios.

1 Amplitud del canal: & considera exclusiva la amplitud del canal de distribucion ya que
existe un solo local en donde los clientes pueden adquirir los diversos productos.

{1 Ubicacién d terreno en dnde se ubica actualmente Fdtes relativamente nuevo. Se
deddié comprar un terreno lejos del sectesidencialpor las molestias tanto acusticas
como de flujo de personas y vehiculos que pudiese caustr,gon lo anterior se pensé
en un terrero grande y espacioso para la construccion del galpén, talleres,
esta&ionamientos y oficinas.

1 MerchandisingFacelt se ha preocupado del disefio exterior del establecimiento, cuenta
con una fachada muy llamativa gracias a las técnicas publicitarias que utibnam por
ejemplo ggantografias tanto el frontis como en lantrada al estacionamient@alpon,
asi como también una entrada principal de vidrio en donde se puede apreciar trabajos en
adhesivoentamano natural de personas de la misma empresa trabajando lo que produce
un impacto visual a los transeuntes. Cueotauna amplia e iluminada sala de ventas, la
cual no esta actualmente en funcionamiento, pero cuenta con algunas muestras de los

productos que realiZgacelt.
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b.5) Investigacion y Desarrollo:| eluefio deFacelt y algunos empleados como

disefiadoresesencuentran constantemente en proceso de busqueda y abiertos a aceptar nuevas

tendencias, técnicas y/o tecnologias aplicables al rubro de las producciones publicitarias. Esto no

implica que realicen estudios de investigacion.

b.6) Ventas y Posventas las ventas se potencian a través de lasimies publicas, de la

pagina veb en donde muestra fotografias de trabajos hechos a empoesasdas a nivel

nacional,regional y a través de las modalidades de p&goelt, realiza ventas directas y

persomles, debido a la diversidad de los productos y a los requerimientos de cada cliente. No

tiene la opcidn de venta o la realizacion de un pedido a través de su pagina en Internet.

Facelt, cuenta con un servicio pegénta, el cual consiste en respondéosclientes en

el caso en que el producto final no concuerde con todos los requerimientos acapisde la

impresion atre él y el disefiador o se lzayealizado una mala instalacion.

28- Diagnéstico de Produccién/Servucci6hi:

Insumos y Proveedors:

Los proveedores e insumos mas importantes paralfsoe:

= =4 4 4 -4 -2

]

MICROGEQOS.A : telas normales, Telas PVC, Adhesivos.

DPG (Distribuidores Productos Gréaficps telas, Adhesivos

GMS Productos Graficos Ltdtate | as fnContr ol taco

SF CHILE SA*: telas y Adhesigs

DIBCO SA.:* telas

PROINDECOR**: adhesivos pequefios y Materiales de Rotulacion, tornillos, paletas,

cuchillos especiales.

GASMAR*:porta pendones

SOCIEDAD COMERCIAL MENDOZA y PIAZZE LTDA®Yietillos para pendones.

NORGLAS*:acrilicos

® Hay que distinguir cuales proveedores son de Santiago y de Vifia del Mar. Santiago posee *; mientras que Vifia
del Mar posee **,
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1 SERVICINTAS Y PRQBCTOS (Distribuidor de Productos Industriales)**i |
materiales 3M, en donde se destacan cintas, doble contacto, etc

1 IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES SAUSALITO LTD#etas, Adhesivos, tintas

para maquinas pequefias (Kodak); Metamark.

FIGUEROA PAIVA LTDA**:pinturas

BARRACAS JANSSEN LTDAfterros

RUDI CARMONA VARGAS (Barraca Fierros)*fierros

HOJALATERIA ADRIANE**atas, placas metalicas.

= =4 4 A -

DIPROIND (Articulos de ferreteria)**:pernos, Herramientas, Solventes, Mangueras,

Tarugos, Tornillos.
1 COMERCIAL E INVRSIONES GLP CHILE LTDA**:articulos Eléctricos (Neon,
Ballats, partidores, cables, regletas, tubos fluorescentes)

1 CHILE IMPRESOS LTDAintas exclusivas maquinas Yeti

Magquinarias:

Dentro de las distintas areas de FHcexisten diversas maquinas a iaék, que se
detallan a continuacion:

Area Produccion:

1 Maquinas (3) para impresion industrial a gran resolucién modelo Yeti. Con un maximo de
3,20 mts, y con un max. de 300 dpi (puntos por pulgada). Exclusivas para papel, diversas
telas normales, PVC, AdBivos, Adhesivos PVC, Highflex, Malla mesh. Utilizan tintas
solventadas (duraderas en el tiempo, resistentes al agua y a exteriores). Para altas
producciones industriales.

1 Maquina (1) marca Yeti. Con un maximo de impresion de 1,80 mts. De excelentd calida
de impresién, con un maximo de 1200 dpi. Exclusiva para telas, telas PVC, Adhesivos
PVC. Con capacidad para imprimir sustratos rigidos, tales como Foamboards (planchas
rigidas). Para altas producciones Industriales.

1 Plotter de Corte, marca Roland, con méximo de 1.20 mts. Exclusiva para cortar

distintos tipos de adhesivos y telas.
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1 Maquina de corte e impresion, marca Roland, de alta definicion. Utiliza &ntas
solventadagmenos duracién). Exclusiva para tamafios de adhesivos pequefios (etiquetas).

1 Maquna de impresion marca Kodak, de alta definicién, con un méaximo de 3600 dpi. So6lo
para impresiones de interiores. Utiliza tinta al agua. Exclusiva para impresion de papeles

(normales, fotograficos, ejc

Area Disefio:

Dentro del area disefio, se utilizatigbs de computadores: Bty Macintosh.

Los PC, son armados y ademas son utilizados con diversos softwares de disefio (Corel,
Freehand, Photoshop, lllustrator, ademas de softwares que vienen con las maquinas de
impresion). Los PC son encargados de enuviehiws directamente a las maquinas del area
produccion. En el &rea disefio se cuenta con cinco de ellos.

Los Macintosh, son utilizados exclusivamente para el disefio, y no envian archivos; estan

dotados con diversos softwares de disefio. Eneal de disefibay tres de ellos

Area deSellado:

Dentro del area se encuentran 2 maquinas selladoras, encargadas de sellar todo tipo de
telas (pendones, telas PVC). Se encargan de poner ojetillos, porta pendones, cierres. Las
maquinas sellan un maximo de 1 metraadeho (sellando por tramos). Es bueno sefalar que los
adhesivos tienen otro tipo de terminaciones, que por lo general son a nivel manual, por ende se

utilizan instrumentos de corte mas sencillos. (Guillotinas, tijeras, cuchillgs, etc

Area Estructura Wontaje e instalacion:

En el area de estructura y montaje, existen diversas maquinas, pero en general se utilizan
herramientas de ferreteria, barracas y de torneria.
El area esta dotada de:
1 Soldadoras

pC: Personal Computer (computadores armados con plataforma Windows). Computadores armados, entiéndase
como hechos a pedido y medida segun exigencias del usuario.
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Generadores
Taladros para metal. Brocas metalicas
Tomillos (diversos tamafos).

Herramientas en general para estructuras metélicas (martillos, destornilladores, alicates)

= =/ =4 4 -4

Escaleras de gran tamafio (éstas son utilizadas con una maquina elevadora, con un carro

denominada AYennyo).

Descripcion etapas del procgo de produccidn/servuccion:

La empresa trabaja de Lunes a Viernes en horario de 09:00L4r@0 pm en la primera
jornada, mientras que en la tarde desde las 15:00F9100 pm.
Es importante sefialar que los disefiadores poseen diversos horariohay @ueirnos,
los cuales se van intercambiando semanalmente. Los turnos oscilan de la siguiente forma:
1. 08:00 ami 16:00 pm
2. 16:00 pmi 00:00 am
3. 00:00am1 08:00 am
Los horarios estipulados se justifican debido a que las maquinas no paran su
funcionamientoy para los pedidos mas grandes, se utiliza la noche para realizarlos.
Ahora bien, se sefialaran 2 tipos de procesos: el productivo y el de recepcién de materias
primas.
Dentro del proceso productivo, se puede desglosar de la siguiente forma:

 Este comienzaon la venta del producto. Por lo general se realiza en la misma empresa, 0
bien a través de los vendedores designados, quienes visitan directamente al cliente,
ofreciendo los distintos productd.

1 Una vez aceptado el pedido, se recepciona el archivaggén &drmato visual, y que sea
compatible con los softwares que utiliza la empreSard] freehand, illustrator,
photoshop, ety. Aquella recepcion la realiza el departamento de disefio.

1 Una vez realizado el tratamiento exclusivo, segun los requerimigeitatiente, se envia

el archivo a los PC conectados directameste las maquinas de impresiorst&s estan

P01 SYLINBal s | OGdzr f YSYGS Saidt | NyrhpyeBazde tlymodo §u€ 8eg N2 2 Y ¢ RS
observen algunos productos terminados, y ademas realizados con diversas materias primas.
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cargadas con tintas, y ademas con los papeles, telas o adhesivos requeridos .cdn.'
anterioridad.

1 Luego de realizada la impresion, dependiendo demlakerias primas utilizadas seran
enviadas al area de sellado, de estructura o bien directamente entregadas al cliente.
Luego, la recepcion de materias primas se realiza en el area de estructura y montaje y

armadd, en donde se distribuiran a la bodeghiem a las distintas areas especializadas.

1 Los materiales son recepcionados en el area de estructura, montaje y armado.

1 Se revisan los materiales y se separan segun su necesidad de utilizacion inmediata. Es
decir, si se utilizardn pronto, se destinan \zedias areas, pero si seran utilizadas muy
posteriormente, éstas son destinadas a bodega.

1 Se despachan a cada é&rea las materias primas: tintas y telas al area produccion,
herramientas y fierros al area de estructura y montaje; papeles e insumos vagasial a
disefo.

Cabe destacar que las compras de materias primas mas utilizadas se realizan cada 2
semanas, destacando en ellas las telas, tintas, tintas PVC. Por otro lado, en lo que respecta a otras
materias primas, éstas se compran segun las necesglaaeparecen, por ende, seran con un
manejo de inventarios criticos. Esto significa que no existe una politica de manejo de inventario

establecida.

L Por un asunto de espacio fisico, la recepcion de materias primas se realiza en el area de montaje.
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29- Diagnoéstico de Finanzas

Ante todo, para realizar el Diagnoéstico Financiero se vaciaron todagatos de los
Estados Financieros de los afios 2005, 2006 y 2007 en las siguientes Estructuras Patrimoniales de

la Empresa.
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