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Resumen Ejecutivo
Fundamentos del mercado editorial y la funcion del plan comercial
El mundo editorial — Explica como funciona el mundo editorial sus actores que son el
autor, el editor, la imprenta, el distribuidor y las librerias; se explica el rol de cada uno y
cdémo interacttan entre ellos.
Proceso editorial — Luego de entender el rol o funciones de cada uno de los actores es
importante entender el proceso que se realiza para obtener un producto de calidad son
basicamente 7 pasos los que se describen en este proceso: 1) Entrega de Informacién y
revision del documento original aqui se establece el marcaje. 2) Diagramacion y disefio,
3) Formacion aqui se da forma al texto original, 4) Revision de galeras donde se precisa
que todas las correcciones se hayan realizado, 5) revision general 6) disefio de portadas
y 7) Produccién.
Produccion editorial — Aqui se establece el tipo de materiales, troqueles y otros que
utilizaran para que el producto final quede bien, es muy importante en esta parte antes
de imprimir que el machote sea revisado a criterio.
Comercializacion
Se establece la cadena de venta de los libros en Ecuador: Editorial a Distribuidores y
Librerias y luego a usuario final.
También se comenta que muchas veces las empresas hacen libros y documentos para
consumo propio por lo tanto no es necesaria la comercializacion.
El plan comercial — En esta parte se explica que es un plan comercial y cuéles serian
los puntos que se podrian desarrollarse, cada empresa determina que puntos incluiré su
plan comercial basada en sus necesidades es importante que dentro de los puntos a
desarrollarse estén los béasicos que son analisis del entorno, descripcion del grupo

objetivo, objetivos del plan, estrategias y calculos financieros.



Plan Comercial Division Editorial Inhouse

Andlisis del Entorno — La razdn por la cual se realiza un anélisis del entorno es para
establecer cudles son los factores de ventaja y riesgo que podria tener el negocio por
ello es importante saber sobre el negocio como tal y que riesgos se deberian considerar
en el mismo. Aqui es importante determinar si el numero de clientes sera suficiente para
que el negocio avance, como se manejaran costos y cobros que son factores que afectan
a liquidez de una manera directa, entre otros. Al ser un departamento nuevo en la
empresa es importante controlar que no se acaparen recursos de otros departamentos
para beneficio solo de uno y a su vez manejar cross selling para captar clientes
integrales que aporten a toda la empresa. La ventaja de tener ya una empresa es que hay
costos que no se deben volver a generar y para el cliente tener una publicacion editorial
con aporte publicitario es un plus.

Publico Objetivo — Sin detallar un publico objetivo es muy dificil que un negocio
funcione por esto en este punto detallar el grupo objetivo que en el caso de Inhouse son
dos, las empresas medianas y grandes que requieren elaborar documentos como
revistas, balances, memorias. También estan las empresas u organizaciones dedicadas a
la educacion como son colegios, universidades y por ultimo las personas naturales que
tengan la necesidad de realizar una publicacién sea por trabajo o por aspiracion
personal.

Objetivo — En el caso de este trabajo se busca saber si el abrir una division editorial en
Inhouse serd rentable, la situacion de Inhouse como empresa no estd en un buen
momento por eso se busca saber si al tomar esta decision se podra mejorar la posicion

de la empresa.



Estrategias — Las estrategias que se aplicaran son basicamente hacia ventas puesto que
en este rubro es donde mayor fuerza se debe realizar ya que es un servicio nuevo que se
espera incorporar. Aqui se topan puntos muy importantes en cuanto a la descripcién del
servicio, los precios a manejarse, incentivos, sueldos, equipo de trabajo asi como las
alianzas que se deben cuidar con las diferentes etapas del proceso desde ilustradores
hasta encargados de recopilar informacion y las mismas imprentas.

Sin embargo se trabajara en comunicacién generando un posicionamiento de marca
como expertos en editorial y se manejara medios de comunicacién en su mayoria

digitales para su difusion, siendo Relaciones Publicas el puntal de la estrategia.

Calculos Financieros

Los célculos financieros nos permiten tener el control y datos para el manejo del
departamento editorial de Inhouse, se realizan calculos de vital importancia como son el
punto de equilibrio que determina el valor minimo de ventas mensuales para que la
compafiia no pierda es de USD 2887,50 lo cual indica que se debe realizar por lo menos
3 documentos estandares mensuales.

El presupuesto de operaciones permite estimar que meses no se esperan un numero alto
de ventas y asi poder prever situaciones dificiles. En cambio la prevision de Ingresos y
Egresos nos permite establecer como sera el primer afio y ver si a partir del segundo se
necesitaran cambios estructurales para lograr los objetivos.

El prondstico de ventas se puede calcular de diferentes maneras sin embargo para el
presente documento se toma la tendencia de mercado lo cual nos da que el negocio para
empresas pequefias como Inhouse podria vender mensualmente un promedio de USD
4400 dolares o 4 trabajos estandares lo cual nos permite determinar que abrir el

departamento editorial podria ser una decision acertada.
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1. INTRODUCCION

Por lo general las empresas que crecen y perduran en el tiempo son aquellas que desde
un inicio han desarrollado formas, procesos, sistemas para el manejo de su informacion
y seguimiento en cada &rea de la compafia y se han adaptado a las situaciones

cambiantes del mercado.

Pese a que parezca tan obvio no todas las empresas manejan sistemas que permitan su
crecimiento asi como tampoco buscan nuevas opciones para perdurar en el mercado.
No todas las empresas tienen desarrollados los procesos necesarios para que la
informacion sea fuente para mejoras y desarrollo de nuevos productos, las empresas

pequefias y medianas (PyMES) es donde maés se refleja esta falla.

La falta de procesos comerciales hace que las empresas tengan una menor oportunidad
en el mercado en el que se desenvuelven y hay mercados que son mas complejos que
otros como lo es el mercado de las agencias de publicidad, que involucra un sin nimero
de actores como son proveedores de todo tipo de necesidades, empleados, competencia

directa e indirecta, entre otros.

Las agencias de publicidad por el dinamismo de su negocio estan envueltas en un
mundo donde la agencia funge el papel de asesor, planificador y coordinador haciendo
el trabajo con personal propio de la empresa y con proveedores externos para satisfacer
las necesidades de su cliente, la exigencia de tiempos de entrega y calidad es cada vez
mas fuerte haciendo que muchas veces los trabajos se realicen en tiempos “record” y no

tomando en cuenta detalles que pueden afectar al desempefio global de la empresa.



Se considera de vital importancia buscar nuevos productos que se puedan ofertar y
hacerlo a través de un plan comercial que se aplique a empresas que tienen ritmos de

accion tan activos como son las empresas para garantizar un mejor futuro.

El mercado editorial en Ecuador estd compuesto por empresas que editan revistas,
periodicos, guias, entre otros. Sin embrago existe otro mercado que no se conoce como

tal que es el de las empresas y las personas naturales.

Las empresas necesitan hacer diversos tipos de publicaciones que en la actualidad se
manejan con agencias de publicidad o directamente en imprentas, pero los servicios en
estas dos opciones no son completos, pues un trabajo editorial necesita una mayor

profundizacion que solo una” linda” diagramacion.

Las personas naturales que buscan soporte en la edicion de textos y diagramacion para

escribir libros también podran ser clientes de esta nueva division de INHOUSE.

¢Cdémo un plan comercial puede ayudar a establecer si incluir el departamento editorial
en INHOUSE puede ser un servicio que permita mejorar la rentabilidad y

productividad?

¢Qué procesos comerciales se requieren para la implementacion de un plan de

comercial?

Con el fin de ilustrar como un adecuado plan comercial puede ser de utilidad para la

toma de decision sobre incluir o no un departamento editorial en la agencia de
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publicidad se tomaré a Publicidad Activa INHOUSE como caso para el desarrollo del
presente documento, porque es una empresa pequefia que presenta problemas de
disminucion de ventas por no haber cambiado su estrategia comercial en todos los afios

de funcionamiento.

Desarrollo de un plan comercial para establecer si incluir el servicio de un departamento
editorial en una agencia de publicidad en la ciudad de Quito. Caso: Publicidad Activa

Pubactiv Cia Ltda. INHOUSE

Generar un plan comercial que permitan optimizar recursos como tiempo, dinero y
talento que hagan funcionar la empresa de manera adecuada y apoyen a la satisfaccion

al cliente y a la rentabilidad de la empresa.

La situacion actual del mercado de la publicidad se ve afectada por ciertas decisiones
del gobierno en el aumento de impuestos, estas decisiones suelen frenar a los clientes en

la toma de decisiones relacionadas a esta area.

Adicionalmente se debe tener en cuenta que la inclusién de diversos competidores en el
mercado, en muchos casos personas que trabajan solas, han generado que los precios en
cuanto a trabajo creativo y de coordinacién se desestabilicen y varios clientes por
presupuesto utilicen estos servicios mermando el trabajo de las agencias medianas y

pequerias, que afecta directamente a los costos de mantenimiento de las mismas.

Se necesita crear nuevos productos y servicios por que la situacion de la empresa en
actualidad no es satisfactoria para los socios ni empleados, en los ultimos afios el

crecimiento no es constante al contrario hay un decrecimiento en facturacion y clientes.
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Con el fin de establecer que en la empresa se debe desarrollar una divisién editorial para
mejorar la rentabilidad y productividad, se trabajara con un sondeo cualitativo mediante
entrevista no estructurada que permitira establecer el interés que tienen las empresas y

las personales naturales de contratar este servicio.

Asi también se aplicara el método exploratorio que permite examinar un tema que no ha
sido analizado con anterioridad y permitira establecer las razones por las cuales seria un
adecuado establecer una division editorial en Inhouse. La informacion sera cualitativa
ya que se realizardn entrevistas a profundidad a expertos inmersos en el fascinante

mundo editorial.

El método descriptivo es muy importante para este documento puesto que toda la
informacidn recopilada sera explicada detenidamente, para asi lograr obtener un plan
comercial que sea un soporte para mejorar la rentabilidad y productividad de la empresa

del caso.

Inhouse Publicidad Activa sera la beneficiaria de este trabajo puesto que el establecer
un nuevo negocio en la empresa se puede convertir en oportunidades y fortalezas y asi

dar a INHOUSE una nueva oportunidad al incursionar en el ambito editorial.

Como objetivo general se pretende encontrar una solucién para que la empresa mejore
sus ingresos y asi sea beneficioso para sus accionistas y empleados. Para esto se
requiere establecer si el departamento editorial de Inhouse — Publicidad Activa
produciria el efecto positivo en los ingresos y competitividad esperado en la compafiia.

Basado en tres ejes importantes que son la competencia, la liquidez del negocio y una
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optimizacion de recursos que en la actualidad estan siendo subutilizados se plantean los

objetivos especificos:

En cuanto a competencia es importante identificar cuales serian los competidores para
poder tratar con una competencia mas homogénea y asi determinar un nicho de mercado

que permita incrementar las ventas de la empresa.

En cuanto a liquidez es importante plantearse el objetivo de establecer qué condiciones
y controles se utilizaran para evitar los problemas de iliquidez que han sido parte del

problema financiero actual.

En lo referente a procesos, lo que se busca lograr es generar un mayor flujo de trabajo
para utilizar de mejor manera la capacidad instalada de la empresa para y obtener

mayores ingresos para la empresa.

El campo comercial es muy amplio y por lo tanto se debe concentrar los temas que
tengan relacién con este trabajo, por lo tanto se trabajara en el Capitulo 1 de esta tesis
los fundamentos para el proceso editorial, la produccion y la comercializacién. Mientras
que el capitulo 11 se detalla el plan comercial con datos como situacion actual, anélisis
FODA, objetivos, previsiones de ventas, célculo de costos, estructura del recurso

humano y el plan de accion.

13



CAPITULO I: Fundamentos del mercado editorial y la funcion del plan comercial

1.1 El mundo editorial

Cuando escuchamos la palabra editorial lo primero que se nos viene a la mente es la
palabra libros, esta palabra tiene diferentes significados para cada persona, lo cierto es
que el mundo editorial se compone varios actores que son las piezas fundamentales para
que las personas puedan tener la informacion o historias que requieren en un momento

especifico.

Los actores del mercado editorial tradicional son los autores, el representante, el editor,
las imprentas, los distribuidores y las tiendas de libros.
El primer actor de este mercado es el autor sin él no habria escrito y segun la definicion

de Definicién ABC:

“Se llama autor a toda persona que crea una determinada obra sobre la que tendra
derechos protegidos por la ley. En general el término alude a productores de material
de lectura, aunque puede ser extensible a todo creador de software, de obras pictdricas,
de cine, de musica, etc. También es posible de representar ante la ley la posibilidad de
que dos 0 méas personas hayan participado de la realizacién de cualquiera de estas
actividades; este seria un caso de coautoria. En el caso de que una determinada obra sea

creada por encargo, la ley considera como autor al tercero para quien esta se hace.”

Desde Definicion ABC: http://www.definicionabc.com/derecho/autor.php#ixzz37pk3hNkw

El siguiente actor es el representante o agente y su definicibn segun

http://www.wordreference.com/definicion/agente es la “Persona que tiene a su cargo

una agencia para gestionar asuntos ajenos 0 prestar determinados servicios: agente

inmobiliario, publicitario.” Este actor puede como no estar dentro del proceso.
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El siguiente actor es el editor y es de suma importancia pues es el que hace de la obra un
producto para el publico, el revisa los textos originales, los pule, da las ideas de disefio y
diagramacion para que los escritos que se requieren sea por informacion, cultura o

entretenimiento sean aceptados por el consumidor final.

Las imprentas son empresas que con maquinas mecénicas permiten reproducir textos e
imagenes en papel u otros tipos de materiales similares al papel. Sin embargo mas alla
de la méquina las imprentas son especialmente importantes en el mundo editorial pues
la presentacion de los documentos hace que estos tengan un valor mayor 0 menor 0 sean
mas 0 menos Vvistosos para el publico logrando asi la aceptacion del mismo, dentro de la
imprenta también se encuentra la imprenta digital que permite imprimir menos

ejemplares de publicaciones lo cual abre en si nuevas lineas en el mercado editorial.

El siguiente actor es la distribucién y la pagina web www.publicaunlibro.com nos

explica claramente cual es la funcion que realiza:

“La distribucion es un conjunto de actividades que permiten llevar el libro del editor a
la libreria. El distribuidor es la persona natural o juridica que realiza servicios
comerciales y que sirve de enlace entre editores y libreros, para situar y reponer libros

en su punto de venta y facilitar su difusion.”

El ultimo actor de este mercado son las tiendas de libros y librerias, los sitios donde se

pueden encontrar los libros o revistas para el usuario los pueda adquirir. Hay librerias

generales y especializadas asi como grandes y pequefias. Ahora los libros y revistas
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también se pueden comprar en otros tipos de establecimientos como son los

supermercados y farmacias.

Una vez que entendemos que hace cada actor del mercado editorial tradicional podemos
avanzar a entender como cada actor va adaptandose a las nuevas tendencias del negocio
editorial que cada dia la forma editorial tradicional tenga menos oportunidades como la

conocemaos.

La tecnologia es el mayor determinante de las nuevas tendencias del mercado puesto
que ahora las comunicaciones son extremadamente rapidas y hasta gratis en muchos

casos, lo cual limita o cierra ciertas puertas a los libros impresos y ademas costosos.

Los libros y revistas digitales son las nuevas opciones de compra de las personas, por
ejemplo existen aplicaciones que las revistas como Vanidades y muchas otras ofrecen a
los consumidores para que las lean en los dispositivos digitales, estas suscripciones

tienen costo pero la persuasion llega de parte de ediciones o resimenes sin costo.

Empresas de comercio por internet como Amazon para mejorar su logistica y
almacenamiento y no quedarse atrds con lo que pasa en internet tiene libros virtuales
que se descargan en el lector digital Kindle algunos tienen costo otros, (los que ya han
superado el periodo establecido para derechos de autor no tienen costo) el mismo

internet ofrece opciones de ediciones digitales que se pueden descargar los usuarios.

Los libros por encargo son ahora también una tendencia que va tomando ventaja y es

aquella que los libros se imprimen solo bajo pedido asi se evitan de la cadena los
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distribuidores y librerias ya que no son necesarios los stocks y una produccion cerca al

sitio de la demanda. Las universidades por ejemplo son usuarias de este tipo de edicion.

Sin embargo no todo el futuro esté en lo digital los objetos fisicos también son parte del
mundo y la unién de los serd el nuevo futuro del mercado editorial, por eso para estar
preparados para seguir en él, se debe acoplar los dos mundos el digital y el real y asi

generar un futuro.

Asi como los investigadores, novelistas, educadores o simples personas hacen
publicaciones las empresas también tienen que difundir o informar y en el mundo
empresarial el nicho de la edicion puede ser un negocio, la mayoria de empresas
desarrollan ciertos documentos sin la adecuada asesoria editorial. Sin embargo muchas
veces las empresas editoriales son muy costosas en relacion al presupuesto que tienen

las empresas para la produccién de estos documentos o escritos.

1.2 Proceso editorial

El proceso editorial consta de algunos pasos que deben seguirse para que el producto
final tenga una calidad optima. El proceso inicia desde la recepcion de la informacion o
borrador del documento para pasar por la correccion de estilos y el esquema o marcaje
asi como la eleccion de fuentes y tipografias; también se incluyen diagramas, graficos,
ilustraciones. Pasa por una revision general se corrigen errores y pasa a imprenta donde

se encuaderna y se dan los acabados.

Para entender mejor el proceso se describira cada paso del mismo de manera sencilla y

corta:
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Primer Paso: Entrega y Revision del Original.- El autor del documento o escrito entrega
su original para que se pueda realizar la correccién de estilos que no es mas que la
limpieza del texto, arreglar la sintaxis sin alterar el sentido del documento y asi lograr

que sea un escrito que se entienda por el grupo objetivo al que va dirigido.

En este paso también se establece el tipo de marcaje que tendré el documento donde se
indican los tipos de titulos, subtitulos, notas entre otros que se manejan para facilitar la

lectura.

Segundo Paso: Diagramacion y Disefio- En esta parte del proceso se definen tipografias
y cajas de textos, tamafio del libro asi como columnas e interlineados entre otros; en

otras palabras se hace un bosquejo de como seria visualmente el libro.

Aqui también se realiza la sugerencia de que tipo de gréaficos, dibujos, fotos,

ilustraciones y otros que se necesitan para que el libro sea visualmente mas atractivo.

Tercer paso: Formacion.- En esta parte del proceso se da forma al texto original al
incluirlo en la diagramacién respetando los pardmetros de marcaje establecidos, es
importante que en este texto ya se incluyan las revisiones realizadas al documento

original y las recomendaciones de diagramacion y disefio sean aplicadas.

Cuarto Paso: Revision de Galeras.- En este paso se hace una verificacion de que todas
las correcciones al documento estén hechas, asi como que el marcaje se halla respetado,
se marcan los problemas de viudas y huérfanas, etc. y otros problemas como sintaxis y

ortografia que hayan quedado de revisiones anteriores.
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Quinto Paso: Revision general.- Este paso es muy importante porque es cuando se
incluyen las correcciones sefialadas y se corrigen nuevas, todos los errores que no se

corrijan en este paso pueden no ser corregidos mas adelante.

Sexto Paso: Disefio de Portada.- Aqui se realiza el disefio que llevara la portada del libro

siempre llevando concordancia con el sentido del libro.

Septimo Paso: Produccion.- Se lleva a impresion el documento, la imprenta primero
entrega un borrador de como sera el producto final conocido como “machote”, en este
borrador se puede revisar todos los aspectos a revisar una vez aprobado este documento
ya pasa a impresion en el tipo de papel aceptado con anterioridad asi como con los
acabados establecidos, este paso serd4 ampliado en la seccion 1.3 del presente capitulo

por ser una parte muy importante en el negocio.

1.3 Produccion editorial
Una vez que el documento esta listo para ser transformado en producto se establece las

caracteristicas con las que el mismo se producira.

En esta etapa se debe tener en cuenta el presupuesto asignado puesto que es aqui donde
el libro o revista puede generar altos costos puesto que incluye varios elementos a ser
tomados en cuenta como son materiales. Por lo general hay dos tipos de materiales las
portadas tienen un papel mas grueso que puede llevar barniz selectivo o troqueles lo
cual hace que el valor sea mas alto. Las paginas interiores suelen producirse con un
material menos grueso pero el hecho de hacerlo a color o blanco y negro también genera
una repercusion en el costo.
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Es importante considerar que existen materiales de varias calidades como por ejemplo el
papel se puede imprimir en papel periddico, bond, cuché, reciclado, tipo Kimberly,
cartulinas entre otros. Asi como tintas de colores o negras, los acabados pueden ser de
diferentes tipos por ejemplo plastificado, barnizado, barniz selectivo UV. O a su vez
puede tener formas diferentes como troqueles de los cuales hay estdndares que son los
que por lo general se usan con el fin de abaratar costos puesto que hacer un troquel

especial requiere un molde especial y por ende un valor adicional.

Una vez definidos todos los detalles de los materiales a utilizar y con la finalidad de
evitar problemas posteriores se realiza un boceto del final que se lo conoce como
“machote”, a este machote se lo debe revisar con mucho detalle y hacer todas las
correcciones necesarias de texto, diagramacion o disefio. Una vez que el machote se
aprueba pasa a la impresion y no hay vuelta atras salvo que se reimprima y el gasto seria

muy alto.

Luego de este paso los libros son entregados a los distribuidores para dar inicié a la

comercializacion o venta de ejemplares.

1.4 Comercializacion
En Ecuador las editoriales la comercializacion de libros se da con negociaciones tanto
de editoriales como de distribuidores de libros hacia las librerias 0 puntos de venta

cuando se trata de productos como novelas o textos escolares.

20



En el caso de la edicion para las empresas estos libros no se comercializan puesto que

son hechos para su propio uso.

1.5 El plan comercial

El plan comercial se refiere a la planificacion que hacen las empresas para manejar o
administrar de mejor manera el tema comercial de la empresa, para poder tener una
administracion adecuada se debe tener en cuenta varios aspectos como son los
antecedentes de mercado, la competencia, tener un analisis FODA, plantear objetivos,
estrategias y acciones que permitan a la empresa cumplir sus metas y generar ingresos
que permitan mantener y crecer a la empresa y que los accionistas tengan utilidades para

que el negocio continde.

Es importante detallar cada paso del plan comercial existen varios autores con diferentes
pasos a seguir que cambian nombres incluyen o quitan uno que otro paso pero para
efectos del presente documento se realizara la explicacion con la siguiente estructura
tomada de e.ditor y mas adelante el plan comercial de Inhouse sera modificado a la

conveniencia de este proyecto:
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Estructura del Plan Comercial
1. Proyecto y Objetivos
a. ¢Por qué este negocio?
b. Puntos clave de éxito
c. Riesgos
2. Situacion del sector
3. Competencia
4. Servicios y Productos
a. Oferta de Productos
b. Productos propios y contratados
5. Marketing
a. Anélisis FODA
b. Grupo Objetivo
c. Servicioy atencion al cliente
d. Publicidad y Promocion
6. Ventas
a. Estrategia de ventas
b. Plan de ventas primer afio
7. Organizacion de la empresa
a. Equipo de trabajo
b. Condiciones de trabajo
8. Aspectos legales
a. Permisos y limitaciones
9. Prevision de Resultados
a. Analisis del punto de equilibrio
b. Proyeccion a5 afios
10. Necesidades Financieras

a. Plan de financiacion

El primer punto del plan comercial se refiere al proyecto y los objetivos donde se debe
establecer la justificacion del negocio en el que se quiere incurrir y porque es relevante
para la empresa y como se relaciona a su mision y vision; asi como también se explica
los puntos clave de éxito y los factores de riesgo. El correcto desarrollo de este punto
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permite al lector entender el proposito del proyecto ubicandolo en la situacion del

mismo y preparandolo para continuar.

En el segundo punto se detalla que pasa con el sector en el que se desarrollara el
proyecto, como funciona el mercado cuales son los principales actores y como estan los
aspectos politicos, de mercado asi como tener datos relevantes de las tendencias y

formas que presenta el negocio.

En el tercer paso se desarrolla un andlisis lo mas detallado posible de la competencia es
importante tener en cuenta no solo a la competencia directa sino también a la
competencia indirecta y todos aquellos factores que podrian interferir para que el

proyecto avance.

En el punto cuatro del plan comercial se detallan los productos que se pondrad a
disposicion del mercado, es decir la oferta. En este punto se debe desglosar que contiene
cada producto o servicio y también si hay productos o servicios tercerizados deben

explicarse en esta parte del plan.

La parte del marketing del proyecto se explica en el punto nimero cinco del plan un
analisis FODA resume la situacién para tomar en cuenta tanto los factores negativos
como positivos y a su vez permite establecer que estrategias podrian ser las adecuadas
para del adecuado desarrollo del proyecto. En esta parte también es de vital importancia
hacer una descripcion del grupo objetivo no solo demograficamente sino también
psicograficamente para saber cuéles son las principales motivaciones. Aqui también es

importante decir como sera la atencion al cliente y de ser posible desarrollar la politica
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de atencion al cliente y por Gltimo se realizara un cronograma con las actividades que se
podrian realizar en publicidad y promocion. El desarrollo de la matriz FODA se lo

puede observar en el siguiente capitulo de este documento.

El sexto punto del plan es que dirige a las personas de ventas pues aqui se detalla las
estrategias a utilizar y también se plantea los objetivos numéricos a un afio para poder
saber mientras transcurre el afio si las cosas se estdn dando conforme lo planeado o si se

necesita revisar el plan.

El prondstico de venta, como su nombre mismo lo indica, es la estimacion de las ventas
que se daran a futuro sea en valores monetarios o0 en unidades, este prondstico es muy

importante para los planes de negocio.

Existen varias formas para determinar el pronostico de ventas dentro de los mas

importantes estan:

Datos histdricos - Este método simplemente establece la tendencia de las ventas de
acuerdo a los registros pasados, se lo puede realizar en la periocidad que se requiera,

anual, mensual incluso semanal.

En caso de que se prevea otros factores como por ejemplo un aumento en la inversion
publicitaria se establece la tendencia de acuerdo a los datos que presentan una situacion

similar para establecer el porcentaje de aumento de ventas.

Tendencias del mercado - Se establece el prondstico basado en la tendencia conforme a
informacién del mercado o indices del sector como el incremento de la poblacion vy el

ingreso per capita. La informacion por lo general se recopila de fuentes secundarias que
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se pueden encontrar en el mercado como estadisticas y recopilaciones de revistas

especializadas en las areas o empresas.

Ventas potenciales - Para aplicar este método se debe conocer primero las ventas del
sector basandose en informacidn secundaria como son documentos de fuera de empresa
0 estudios de mercado y se calcula el prondstico considerando la capacidad de la

empresa.

Ventas de la Competencia - Con referencia a las ventas de la competencia se establecen
los montos de venta de la empresa, si no hay datos accesibles se puede recurrir a
métodos de investigacién como son la observacién o la entrevista que permiten estimar

los datos.

Encuestas - Para establecer un prondstico de ventas utilizando encuestas es importante
que las preguntas vayan enfocadas hacia intencion y tiempo de compra y los factores

gue aseguran la intencion de compra como por ejemplo precio.

Juicios Personales - Para elaborar prondsticos de ventas con este método es importante
tener una gran experiencia en el mercado ademas de personas como los vendedores que

saben lo que pasa en el mercado para poder tener un prondstico mas acertado.

En el punto siete se detalla la organizacion de la empresa para que el proyecto funcione,
las personas que trabajaran en él, como funcionara el equipo de trabajo y cuéles seran
las condiciones de trabajo. Es importante esta definicion por que el equipo humano en
cualquier empresa es el que hace que las cosas funcionen o no, por lo tanto tener las

condiciones claras permite que las personas sepan hacia donde y como avanzar.

25



Una vez definidos todos los aspectos antes mencionados se procede a analizar los temas
legales que podrian estar inmersos en el proyecto y es de suma importancia establecer

los permisos y limitaciones a las que se podria exponer.

Como penultimo punto se debe considerar la prevision de resultados es importante saber
hacia dénde dirigirse, el hecho de saber qué resultados se quiere permite un camino
menos duro por el cual recorrer, asi que el punto de equilibrio se lo debe calcular en esta
parte pues es de vital importancia saber cual seria el minimo resultado que se espera.
Asi mismo es importante proyectar el negocio y saber a cinco afios donde deberia estar
la empresa y por eso es importante también realizar esta proyeccion en esta parte del

plan.

Como ultimo punto se debe saber cudles serian las necesidades financieras del proyecto,
es importante tener un desglose de los costos y ganancias previstas para que los
inversionistas o administradores del proyecto sepan cuando se necesitard mayor o
menor flujo de dinero y hacer las previsiones necesarias para hacer que el proyecto siga

adelante.
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CAPITULO II: Plan Comercial Divisién Editorial Inhouse

2.1 Andlisis del Entorno

2.1.1 El Negocio

El departamento Editorial de Inhouse nace de la necesidad de las empresas para realizar
diversos libros que de acuerdo al tipo de negocio y a las regulaciones se hacen mas
necesarios cada vez y las empresas no tienen el personal adecuado para realizar este
trabajo ya que puede ocupar demasiado tiempo de las laborales normales.

Esta division tendra como principio lograr que las necesidades editoriales de los clientes
se cumplan a con altos estandares de calidad en cuanto a edicién y disefio asi como en la

presentacion final del documento.

2.1.2 Clientes
Como clientes de esta division se encuentran primero los mismos clientes de Inhouse,

de ellos uno ya realiza trabajos editoriales.

Todas aquellas empresas pequefias, medianas y grandes que necesiten desarrollar

documentos editoriales y buscan una alternativa que les permita llevar un control méas

no estar inmersos en el desarrollo del documento como tal.

Personas Naturales que tengan la necesidad de realizar trabajos como libros, revistas o

requieran asesoria.
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2.1.3 ¢ Por qué este negocio?

Las empresas cada vez estdn mas conscientes de que deben posicionarse en la mente del
consumidor y este objetivo se consigue en el tiempo por ende el lograr material que
perdure y que lleve informacion relevante va a permitir que las empresas y clientes que
reciban el libro empresarial estén més predispuestos a leerlo y guardarlo a que si se

entrega material no adecuado.

Documentos como memorias de las empresas o politicas empresariales son de suma
importancia para mostrar una imagen adecuada que permita llevar a las empresas a

posicionarse con sus clientes externos e internos.

La experiencia profesional de los socios de la empresa es muy amplia en el area de la

comunicacion y permite establecer esta division como parte de la compafiia.

Son maés de 20 afios de experiencia en las diferentes areas de la comunicacion como es

disefio grafico y estrategia comunicacional en el area publicitaria y editorial.

2.1.4 Puntos clave y de riesgo
Con la finalidad de entender de una forma mas rapida los puntos clave de éxito y riesgos

se ha realizado un estudio FODA basado en la siguiente matriz:

Fortalezas Oportunidades
Infraestructura Montada Mecado Potencial amplio PYMES
Relacién con clientes Alianzas
Experiencia Nuevas tecnologias
Debilidades Amenazas
Falta de Control Financiero Competencia
Falta de Control de Procesos Nuevas regulaciones laborales
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Los puntos clave para alcanzar estos objetivos deben ser trabajados a cabalidad para que
el futuro del departamento sea prdspero y genere un alto interés en los accionistas

dentro de los puntos de éxito podemos tener en cuenta los siguientes:

Volumen de clientes necesarios para lo cual todas las personas involucradas deberan
generar contactos con diferentes empresas y en caso de resultar el negocio se

incentivard a las personas que lo consiguieron.

Comunicacion como base de la estrategia de marketing para lograr que se difunda la
calidad del trabajo, todas las acciones de comunicacion llevaran un sello de calidad que
muestre en cada pieza el profesionalismo de la empresa generando confianza en los

actuales y potenciales clientes.

Generar relaciones fuertes con los clientes el personal que esté a cargo de los clientes
debera generar vinculos importantes con los clientes apoyado por los demas
colaboradores de la empresa, los clientes que tienen grandes vinculos con las empresas

suelen tener relaciones mas duraderas.

Las empresas PYMES seran la mayor parte de la cartera de clientes de la empresa, pues
estas empresas son menos costosas de mantener que las grandes empresas asi si se
pierde una empresa grande el impacto financiero serd menor. El punto de equilibrio

deberé ser cubierto por empresas pequefias y medianas.
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Al ser el departamento editorial de Inhouse parte de la agencia integral si hay
oportunidad de ofrecer el servicio total se lo realizard y viceversa asi no se

desperdiciaran oportunidades.

El crecimiento del departamento se lo hard con control extremo para evitar que se
sobredimensione cada etapa de crecimiento se la debe realizar con mesura y sin
desperdiciar recursos. Con el apoyo de programas que permitan cuantificar costos de la

forma mas completa y con una proyeccion a futuro.

Asi como es importante tomar en cuentas los factores de éxito también es importante

tomar en cuenta los factores de riesgos que se pueden presentar.

Se considera importante establecer una cultura de control de costos esto permitird
minimizar los riesgos que se presentan al iniciar el negocio es de suma importancia
mantener los gastos fijos en el nivel méas bajo posible por si en el futuro mediano o largo

se presenten imprevistos.

También tener control en los cobros y no tener carteras muy altas ya que restan liquidez

a la empresa.

Otro factor que permite minimizar el riesgo es el de mantener alianzas con empresas
complementarias que permitan a Inhouse crecer pero sin mayores cambios de estructura.
La industria editorial ecuatoriana se conforma por grandes empresas de comunicacion

como son los periodicos, luego vienen las medianas como son las empresas que
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producen revistas y por ultimo las empresas que como Inhouse que buscan compafiias y

personales naturales que estan en necesidad de soporte editorial.

A continuacidn se detallan las principales empresas editoriales en el Ecuador y su nivel

de ventas en el afio 2013:

Principales Empresas Editoriales en Ecuador

Empresa Ventas 2013 en USD
C.A. El Universo S 56.793.497,00
Grupo El Comercio C.A. S 52.100.449,00
Editores Nacionales Graficos EDITOGRAN S 39.838.674,00
El Diario EDIASA S 9.931.234,00
Sportv S.A. S 9.020.751,00
Editorial Don Bosco S 7.269.968,00
Editorial Norma S 6.167.876,00
Ediciones Nacionales Unidas EDINUN S 3.350.430,00
Editorial Oceano Ecuatorinano EDIOCEANO S 3.007.077,00
Editorial Planeta S 1.969.686,00

Fuente: Ekos Negocios

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros

Dentro de este mercado se detectan claramente tres oportunidades la primera es el
crecimiento del nimero de empresas, lo que permite tener una mayor demanda y a su
vez una mayor competencia entre ellas, lo cual abre un camino para realizar documentos

editoriales en un niUmero mayor de empresas.

Las nuevas tecnologias permiten hacer el trabajo en menor tiempo y con una cobertura a
través del internet donde se puede segmentar y llegar a mas personas abaratando los
costos de las grandes producciones impresas al solo imprimir pocos ejemplares lo cual

hace mas accesible el producto.
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También se debe considerar las regulaciones que el Estado a través del Ministerio de
Relaciones Laborales ha puesto y es los documentos obligatorios que se deben tener
como por ejemplo las politicas de la empresa que es un documento que debe ser

entregado a todo el personal.

Se considera que se debe tener en cuenta la competencia de la division editorial que
seria ademas de las empresas editoras que por su mismo giro de negocio podrian
hacerse cargo de los libros y documentos de las empresas ofreciendo cada paso del
proceso; las agencias de comunicacion y publicidad que por el tipo de personal y
equipos podrian manejar estos proyectos, sin embargo hay que tener en cuenta que estos
trabajos quitan mucho tiempo y desvian al grupo de disefiadores y creativos del negocio

central por lo tanto podria convertirse en un potencial cliente.

Las mismas imprentas también deberian estar dentro de los competidores pues son parte
del proceso y podrian ofrecer el servicio de disefio y edicion aunque no de manera tan

profesional como las otras empresas.

2.2 PUBLICO OBJETIVO

El principal grupo objetivo son empresas pequefias, medianas y grandes principalmente
de la ciudad de Quito que realizan documentos como manuales, memorias, balances,
revistas, comunicacion interna y necesiten de un equipo externo y asesoramiento

profesional en el desarrollo y produccion de material editorial.

Como grupo objetivo secundario estan las entidades y empresas dedicadas a la

educacion como escuelas, colegios, universidades, centros de ensefianza; que deben

32



producir o actualizar su material educativo y buscan un socio estratégico que les ayuda

con el desarrollo del mismao.

Como grupo terciario estan personas naturales que deseen publicar libros de acuerdo a

sus intereses u presupuesto.

2.3 OBJETIVO
Establecer si el departamento editorial de Inhouse — Publicidad Activa produciria el

efecto positivo en los ingresos y competitividad esperado en la compafiia.

2.4 ESTRATEGIAS

2.4.1 Estrategia de Comunicacién
Al ser el mercado empresarial el de mayor interés se manejara una estrategia de
comunicacion basada en las relaciones publicas que seran eje esencial de la estrategia de

comunicacion.

El objetivo de la comunicacion serd posicionar una imagen de marca de expertos en
desarrollo y produccion editorial para generar credibilidad y confianza en el publico en

general y en los grupos objetivos.

Se utilizara a medios de comunicacion tradicional y comunicacion digital como canales
para lograr el posicionamiento deseado donde se publicaran mensualmente espacios de
consejos sobre la realizacion de documentos editoriales importantes para las empresas,

lo cual daré a Inhouse la imagen de ser los mejores profesionales en el tema.
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Quien de los consejos seré un personaje que reina todas las cualidades necesarias para
proyectar la imagen deseada; su historia serd contada en diferentes ocasiones y en

diferentes espacios y se lo representard como ilustracion.

Los medios que se utilizaran serdn prensa en suplementos de interés para el grupo

objetivo y radio en espacios de noticieros y programas de interés general.

El manejo digital nos permitird tener una cercania con las empresas puesto que se
utilizardn como canales de contacto para conseguir citas y cerrar negocios. Se trabajara

un landing page, blogs y todas las redes sociales.

2.4.2 Estrategia de Ventas

La estrategia de ventas se la realizar4& como cross sales a los clientes de Inhouse
Publicidad se les ofrecera los servicios del departamento editorial al ser clientes de la
empresa ya tienen los niveles de confianza requeridos para hacer la adquisicion de los

Servicios.

Se manejara un plan de incentivos para todos los empleados de Inhouse que refieran y

con el cual se concrete un negocio editorial.

Adicionalmente se realizara visitas personalizadas a empresas que puedan ser posibles

clientes para lo cual se desarrollara un folleto de venta impreso y digital que demuestre

la calidad con la que trabaja Inhouse. Estas visitadas seran coordinadas y con previa cita
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con las personas correspondientes de Gerencia, Mercadeo y Recursos Humano (salvo

que la empresa requiera con otro departamento).
Para una mejor comprension se ha resumido en el cuadro siguiente los efectos, causas y
soluciones de porque es necesario encontrar un nuevo servicio para ofrecer en Inhouse

Publicidad Activa:

Arbol de Causas y Soluciones:

Competencia mas heterogénea Nuevos clientes ocupar mayor capacidad instalada
Nuevo Nicho Lograr flujo de dinero generar mayor flujo de trabajo
Posicionamiento y RRPP Control de costos y pagos Prospeccion de clientes
Cross Selling Manejo de anticipos Incentivos a trabajadores
Visitas personalizadas Capacitacion
Objetivo

Encontrarun nuevo nicho
Diversificar Servicios

/ T T~

Variacién de precios Falta de pago de clientes Tiempos muertos
Diversidad de competidores | Poner dinero a cambio a clientes para trabajos Personas Improductivas

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros



2.4.2.1 Servicios

Los servicios que se prestaran en el area editorial de Inhouse se pueden dividir en tres:
1) Servicio de edicion de textos
2) Servicio de diagramacion, disefio e ilustracion

3) Servicio de impresion

2.4.2.1 Propios y Subcontratos

Dentro de los servicios que de acuerdo a la estructura de Inhouse se pueden realizar
internamente son la edicién de textos y la diagramacion, disefio e ilustracion.

El equipo humano y tecnoldgico que tiene la empresa permita cumplir con estos
servicios ya que cuenta con redactores creativos que son también aptos para editar
diferentes textos y poder obtener productos como revistas, memorias corporativas,
libros, textos, manuales, directorios con el apoyo de las herramientas tecnolégicas que
permiten que la edicién de textos sea mas agil debido a programas especializados para
procesamiento de textos y lograr mejores productos finales. En la parte de edicion de
textos se incluye también la recopilacion de informacion en caso de ser necesario con un

valor adicional.

En lo que respecta a diagramacion, disefio e ilustracion también se tiene el equipo
humano y tecnol6gico para poder realizarlo. En el departamento hay personas que
tienen habilidad, talento y educacion para desarrollar los diferentes productos

editoriales.
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Un cronograma de visitas para conseguir nuevos clientes debera ser parte de las
actividades semanales de las personas encargadas del area de clientes para garantizar

que se cumpliran con las metas propuestas.

El servicio de impresion no es algo que Inhouse pueda elaborar directamente por lo
tanto se somete a un proceso de subcontratacion supervisado por personal de Inhouse,
no se puede establecer un valor para impresion puesto que se necesita tener informacion
mas exacta para poder cotizar nimero de péginas, acabados, tipo de papel, tamafio entre
otros. Las imprentas se subcontratan de acuerdo al trabajo y se lo realiza con empresas

medianas o grandes.

2.4.2.2 Precios

La edicion de texto de hasta 30 paginas tiene un valor de USD 500 méas impuestos si es
necesario recopilar informacion se afiade el valor de acuerdo a la necesidad.

La diagramacién de hasta 30 péaginas, el disefio de portadas y cinco ilustraciones
simples tienen un valor de USD 800. Por cada ilustracion adicional se cobrara un valor

de acuerdo a la complejidad de las mismas.

En otras empresas el valor es mayor por ejemplo en dos empresas dedicadas a la

publicidad e imagen respectivamente:

Empresa Trabajo Valor Valor por 30 paginas
Y&R Edicidn de texto por pagina 30 900
Bfactor | Edicidn de texto por pagina 40 1200

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros
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En caso de subcontratacion del valor del proveedor se aumenta un porcentaje de
ganancia para Inhouse el valor del porcentaje oscila entre el 15 y 25% dependiendo del

presupuesto del cliente.

En caso de que el cliente tenga que realizar un trabajo perioddico por ejemplo una revista
corporativa mensual o documentos semanales se negocia un valor de una cuota mensual
que permita definir el tipo de trabajo y que incluye asi como el valor mensual a pagar
sin necesidad de cotizar cada ocasion, lo importante de la cuota es que defina los
pardmetros del trabajo y que cada producto sea similar. Por lo general la cuota se cotiza
en base a un tarifario y se da un descuento por la periocidad por ejemplo si el trabajo es
trimestral se puede dar un descuento de entre el 5y 15% mas si el trabajo es mensual

esta tasa de descuento puede incrementarse.

Cuando los trabajos se realicen de forma Unica o por proyecto se toma como referencia
los valores del tarifario para la cotizacién interna y se pide al proveedor su cotizacion
para definir los costos y porcentajes de ganancia antes de pasar la cotizacion final al
cliente. La cotizacion del proveedor tiene parametros que limitan hasta donde llega el
valor puesto que al no tener el producto final no se puede tener el valor exacto de la

imprenta.
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Cuadro Tarifario Divisién Editorial

Descripcion Valor
Edicion de textos hasta 30 paginas 500
Pagina adicional 30
Disefio de Portada y Contraportada 200
Paquete de 5ilustraciones simples 300
[lustracidon simple 70
[lustracidon compleja 140
Recopilacién de informacién por dia 50
Coordinacién de terceros porcentaje sobre costos 15%

Trabajo que no consten en el presente tarifario se cotizaran por separado

Impresidn se cotizara de acuerdo al trabajo

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros

2.4.2.3 Equipo y Remuneraciones

El equipo del departamento editorial estara conformado por 2 personas para iniciar la
primera serd para diagramacion y disefio y la segunda para contacto con el cliente.

La persona de diagramacién y disefio debe tener un perfil que incluya titulo
universitario de disefiador grafico y debe tener experiencia de minimo dos afios en el
area editorial y pueda manejar diagramacion de revistas, libros y periédicos méas que en

disefio publicitario.

La persona de contacto con el cliente debe ser una persona graduada en el area de
comunicacion o afines y tener experiencia de un afio en el area editorial. Debe tener don

de gentes, y tener un nivel excelente de redaccién y ortografia.

Las remuneraciones para esta division se contemplaran dos grupos los que pertenecen a
la divisién y los que apoyan a la misma, los que pertenecen a la division tendran un
sueldo mas bonos trimestrales por cumplimiento basados en una tabla y los que apoyan
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a la division son aquellas personas del area de publicidad en Inhouse que entreguen su
talento al &rea editorial por ejemplo un disefiador realiza una ilustracion ésta se

cancelara con un valor tarifario como si se contratara un ilustrador externo.

El sueldo del disefiador es de USD 800 mensual y se le reconoceran los beneficios de
ley.

El sueldo del Ejecutivo de Cuentas sera de USD 800 mensual y se le reconocerd los
beneficios de ley.

Adicionalmente se tendra una persona de soporte que tendrd un sueldo de USD 380
mensuales.

Los bonos trimestrales se calcularan de acuerdo a la siguiente tabla:

Meta trimestral: 9 trabajos estdndar (USD 3.000 para cubrir el punto de equilibrio

mensual)

Cuadro de Incentivos por cumplimiento de metas

Cumplimiento Trimestral Valor

Del 0 al 60% de la meta 0
61 al 75% de la meta 100
del 76% al 85% 150
del 86% al 100% 200
Del 101 al 199% 350
Mas del 200% 450
Cliente nuevo

(aplica para cualquier empleado de Inhouse) 100

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros
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2.4.2.4 Alianzas
Se mantendra alianzas con diferentes personas que podrian dar soporte al negocio, por
ejemplo ilustradores especializados, fotografos o traductores, es importante mantener

estas alianzas como parte del staff externo de Inhouse.

Otras alianzas son aquellas que se realizan con empresas que de igual forma se las
utiliza para proyectos especificos como por ejemplo investigadoras de mercado para

casos de recopilacién de informacion.

2.5 Calculos Financieros

2.5.1 Punto de Equilibrio

Como punto de partida se determinara si el departamento editorial sera una buena

decision para la empresa se obtendra el punto de equilibrio:

Punto de equilibrio

Formula: Costos fijos/ 1-(Costos variables/Unidad de venta seleccionada)
Costos fijos
Punto de
Salarios 1600 Equilibrio USD 2887,5
Arriendo 220
Servicios Basicos 60
Telefono e Internet 120
Transporte 100
Total 2100
Costos variables 300
Unidad de venta 1100 | Cada edicion de libro estandar

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros
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El punto de equilibrio para la division editorial de Inhouse es de USD 2887.50. Se

espera que dentro de los primeros tres meses se llegue a este nivel de ventas.

2.5.2 Prevision de ingresos y egresos netos

La prevision se la desarrolla para un afio de trabajo donde no se espera una ganancia

pero si el afianzar el negocio para que el crecimiento inicie desde el segundo afio. Se

considera importante este primer afio puesto que es el afio que permitira saber si se

necesitaran cambios como por ejemplo de estructura.

Prevision de Ingresos Netos

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas Brutas 3.300 3.300[ 3.300 4.400 6.600 3.300 3.300 3.300 5.500 6.600 4.400 3.300 50.600
MENOS
Descuentos 165 165 165 220 330 0 0| 0 275 330 220 165 2.035
Devoluciones 800 800 1.600 400 400 50 50 50 800 400 400 0 5.750
Impagos 200 0 0 500 500 0 0) 0 500 600 200 600 3.100
Ventas Netas 2.135 2335  1.535 3.280 5.370 3.250 3.250 3.250 3.925 5.270 3.580 2.535 39.715

Prevision de Egresos

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Salarios 2.500 2.500] 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 30.000!
Arriendo 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 2.640
Servicios Basicos 100 100 100 100 100 100| 100| 100 100 100 100 100| 1.200
Telefono e Internet 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1.440
Transporte 100 100 100 100 100 100| 100) 100) 100 100 100 100) 1.200
Gastos Administrativos 300 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1.950
Total egresos 3.340 3.190[ 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 38.430

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros

2.5.3 Presupuesto de Operaciones

La elaboracion del presupuesto de operaciones nos permite visualizar de forma integral

el manejo de ingresos e ingresos y poder corregir los meses que no se prevé ventas

fuertes y asi no incurrir en gastos adicionales.
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Pr de Operaci Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas Netas 3.180 3.380 2.580 3.280 5.370) 4.350 3.250 3.250 3.925 5.270 3.580 3.580 44.995
Costo de produccién 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000
Margen Bruto 2.930 3.130 2.330 3.030 5.120, 4.100 3.000 3.000 3.675 5.020 3.330 3.330, 41.995
Gastos de personal

Salarios 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500) 2.500 2.500 2.500) 2.500 2.500 2.500 30.000
Transporte 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200)
Otros gastos

Arriendo 220 220] 220 220] 220 220, 220 220 220 220 220 220 2.640
Servicios Basicos 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200|
Telefono e Internet 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1.440)
Gastos Administrativos 300 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1.950)
Total Gastos 3.340 3.190 3.190 3.190 3.190, 3.190 3.190 3.190 3.190, 3.190 3.190 3.190 38.430
Utilidad antes de impuestos -410 -60 860 -160 1.930] 910 -190 -190 485 1.830) 140 140 3.565

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros

2.5.4 Flujo de Efectivo

Para lograr tener un mejor manejo del dinero en el mes es importante manejar un flujo

de efectivo que permita saber cual seria el ingreso necesario para poder llevar la

empresa de mejor manera.

Flujo de Efectivo Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Efectivo en Bancos al inicio del mes 0 -160 30 -580 -490 1.690, 2.850 2.910 2.970 3.705, 5.785 6.175
Caja chica al inicio del mes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total disponible al inicio del mes 0 -160 30 -580 -490 1.690, 2.850 2.910 2.970 3.705, 5.785 6.175
Ventas estimadas en efectivo 477 507 387 492 806 653 488 488 589 791 537 537
Cobros estimados 2.703 2.873 2.193 2.788 4.565 3.698 2.763 2.763 3.336 4.480 3.043 3.043
Otros ingresos en efectivo 0| 0 0 0| 0 0| 0| 0 0| 0 0| 0|
Total a recibir en efectivo durante mes 3.180 3.380 2.580 3.280 5.370 4.350 3.250 3.250 3.925 5.270 3.580 3.580
Total disponible al inicio del mes 3.180, 3.220|  2.610 2.700 4.880 6.040 6.100 6.160 6.895 8.975 9.365 9.755
Total en gastos durante mes 3.340 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190 3.190
Efectivo disponible al final de mes -160 30 -580 -490 1.690 2.850 2.910 2.970 3.705 5.785 6.175 6.565

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros

Como se pude ver en el flujo de efectivo los cinco primeros meses van a pérdida por lo

tanto los socios deberén asumir la diferencia de estos meses hasta que el departamento

pueda salir por si mismo.

2.5.5 Pronostico de Ventas

Elaboracién del Prondstico de Ventas

La situacion de la compafiia es la que determina cual método es el que seria mas

conveniente de usar por ejemplo si es un negocio nuevo se podria utilizar el método de
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ventas de tendencia de mercado como es el caso de este documento que busca saber si

es rentable abrir una nueva division en la empresa.

Basados en la informacion financiera de la Super Intendencia de Compafiias y de Ekos
Negocios podemos establecer el nivel de ventas de las empresas editoriales

considerando empresas PYMES como es Inhouse — Publicidad Activa.

Segun Paul Hermann en su publicacién “Mapa de las editoriales en Ecuador” del 24 de
marzo del 2014 en el diario El Telégrafo dice que el mercado editorial a parte de las
grandes y tradicionales empresas a dado paso nuevas empresas que se dedican al

negocio.

“Si bien en Ecuador hay editoriales con décadas de trabajo ininterrumpido, como El
Conejo, Santillana, Libresa o Eskeletra, en los Gltimos afios han aparecido empresas
pequefias que se abren campo desde posiciones alternativas o marginales respecto de las
multinacionales y sellos editoriales grandes. Es asi como autores nuevos, pero también
con trayectoria, las han considerado como una opcién novedosa y viable para publicar
sus trabajos creativos. Son propuestas personales, familiares o de amigos que han
estudiado literatura, comunicacién o, simplemente, han ingresado al negocio editorial
desde la creacion, como Doble Rostro, La Caracola, El Angel, El Quiréfano o

Paradiso.”
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Objetivo Ventas Dinero

Producto

Total afio Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
edicién 51.700 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 3.300
Total 51.700 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 3.300
Objetivo Unidades
Producto Total afio | Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
edicidn (libros standar) 48| 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Total 48| 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

Nota: es un servicio no se puede calcular por unidades como tal

Elaborado por: Maria Teresa Pifieiros

El objetivo de ventas sera tener en promedio del afio cuatro trabajo estandares al mes.

Para poder generar este objetivo es importante determinar el mercado potencial para la

nueva divisién de Inhouse que estd ubicada en la Ciudad de Quito Provincia de

Pichincha:

Cuadro Empresas por tamafio en la Provincia de Pichincha

Provincia de Pichincha

Tamaio Compaiiia |Afo 2012 %
Grande 682 9%
Mediana 1067 15%
Pequeia 1666 23%
Microempresa 2111 29%
No definido 1712 24%

Total 7238 100%

Fuente: Pagina web Supercias - Informacién Estadisticas

Elaborado

por: Maria Teresa Pifieiros

Cuadro Participacion Ciudad de Quito

Ciudad |Participacion en Provincia|Potencial PYMES | Objetivo Anual 2%
Quito 94% 2569 51
Otras 6% 164 no aplica

Fuente: P4dgina web Supercias - Informacion Estadisticas

Elaborado

por: Maria Teresa Pifieiros
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El mercado potencial se define como las empresas PYMES en la ciudad de Quito,
Pichincha como provincia tiene 7.238 empresas, de acuerdo a la Supercias, de las cuales
2.733 corresponden a PYMES y de este total se establece que el 94% pertenecen a la
ciudad de Quito. De acuerdo a los objetivos de ventas se determina que se quiere llegar
al 2% (51 empresas como objetivo anual) 6 4 empresas al mes que efectivamente

Ileguen a concretar trabajos con Inhouse.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El mercado editorial tiene un avance muy répido, las nuevas tecnologias son muy
importantes en el mercado editorial puesto que la evolucién del mismo lleva las obras y
documentos hacia el &rea digital. Lo que hace que las empresas editoriales deben
ampliar sus conocimientos y formas de trabajos para poder estar al dia con la oferta de

mercado.

El crecimiento de las empresas debe ser controlado para evitar problemas futuros por lo
tanto el control de costos permitira que se lleve al departamento editorial de Inhouse a

crecer de una forma sostenida después del primer afio de trabajo.

El proyecto es rentable pasado del primer afio de ajustes, a partir del segundo afio se

vera un crecimiento y luego sera sostenido en el tiempo.

Las buenas relaciones con los clientes de Inhouse permitiran generar negocios para esta
nueva division, el manejo profesional de estas relaciones es de vital importancia para la

empresa.

La consecucion de nuevos clientes es el punto clave para el futuro del negocio. El hecho

de aumentar clientes hace que se genere un mayor numero de ventas lo que lleva a

mayores ingresos.
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El manejo de una comunicacion interna y externa clara y profesional de la empresa es
un punto clave para el buen nombre de la misma y por ende la consecucion de nuevos

contratos y clientes.

Dado el nivel de ventas de las empresas en el sector se puede determinar que es un
mercado en crecimiento que genera nuevas oportunidades por lo tanto es una

oportunidad que se debe aprovechar.

Recomendaciones

Dado que las relaciones humanas son necesarias en este negocio se debe capacitar al
personal en esta materia, sin embargo se recomienda que se lo realice a partir del
segundo afio de funcionamiento, una vez que ingresos y egresos hayan superado el

punto de equilibrio.

El trato personalizado al cliente es la principal herramienta para que el negocio fluya

por esto se debe centrar la mentalidad de la empresa hacia un servicio de calidad.

Los trabajadores de Publicidad Activa deben estar en un ambiente laboral estable y de
compafierismo sin importar el departamento al que pertenezcan puesto que la
colaboracion interdepartamental sera fundamental para el correcto desarrollo de la

empresa, un empleado motivado es mas productivo y estable.

El trabajo debe ser profesional y los clientes sentirse respaldados por lo que se

recomienda que se adopten sistemas operativos que ya funcionan en Inhouse y sea la
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gerencia de Inhouse la que de soporte a las negociones del Ejecutivo del Departamento

Editorial para generar mayor credibilidad.

La prospeccion de clientes de una forma ordenada y el correcto seguimiento son pasos
importantes en las estrategias de ventas para generar un mayor numero de clientes a

Inhouse y asi conseguir el objetivo mensual.

Generar camparias de posicionamiento se vuelve un factor importante puesto que en el
mercado editorial el reconocimiento y referencia de los trabajos y clientes permite

generar nuevos negocios.

En caso de querer tener mayor rentabilidad en menos tiempo se debera hacer una
inversion mayor que incluya recursos adicionales tanto en dinero como personal y
equipos y enseres. Sin embargo se recomienda que cualquier inversién adicional se la
haga después de 6 meses de implementado el departamento editorial cuando ya sea mas

estable el trabajo y los recursos.

El control de flujos deberd ser realizado al detalle y mensualmente para evitar

problemas de iliquidez como politica se establecera que los trabajos se realicen siempre

con un anticipo para que el riesgo sea menor.
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