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INTRODUCCION

El presente trabajo de tesis trata sobre la
realizacidén de un Estudio de Mercado en la Ciudad de
Cuenca, a fin de determinar la Factibilidad de
Implementar una Sucursal para "“Taller de Fotografia

Diego Vintimilla”.

Al ser definido el Mercado como un proceso social
y administrativo por el cual individuos y grupos
obtienen 1lo que necesitan y desean a través de la
creacién y el intercambio de productos y valores, esto
implica el uso sistemdtico de instrumentos que posee la

mercadotecnia para alcanzar los resultados esperados.

En este Estudio de Mercado se detallan cada uno de
los pasos que se requieren para determinar si es
factible la implementacién de una nueva sucursal,
basdndose en este caso en las circunstancias, desfases

y necesidades que rodean al mercado fotografico.

Para el efecto se analizaron los requerimientos vy
objetivos de Taller de Fotografia, asi como informacidn
que permitid establecer la realidad del mercado en el
gque se encuentra inmerso de esta empresa, para de esta
manera determinar los productos y estrategias a
utilizar para introducirse de una manera tactica en el

mercado y obtener una participacidén adecuada en éste.

Ana Maria Vintimilla A.
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La metodologia utilizada en este trabajo se basd
en el método hipotético deductivo, el cual se basa en
el principio del silogismo gque contrapone una premisa
mayor con un menor para establecer una conclusién;
empleando un procedimiento analitico sintético, el
mismo qgue consiste en descomponer en partes algo
complejo para explicar las causas de los hechos que
constituyen un todo, en base a una forma cronoldgica

progresiva.

Las técnicas de investigacidédn utilizadas son
bibliografiitas vy documentales, a través de 1libros,
documentos e Internet; también se empleo la técnica de
observacidén para el registro de los hechos; se hizo uso
de entrevistas a personas entendidas en el tema,
encuestas y revisidén de archivos y base de datos de la

empresa.

Como resultado del ©proceso investigativo de
Implementar una nueva sucursal para Taller de
Fotografia, se 1llegd a 1la conclusién de gque no es
factible 1la implementacidén de la misma, pero si se
obtuvieron elementos que contribuyeron a una mejora del

local que actualmente tiene la empresa.

Ana Maria Vintimilla A.
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Capitulo 1

La Empresa Y Sus Productos

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.
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DESCRIPCION DEL PROYECTO

Taller de Fotografia Diego Vintimilla esta
destinado a dimplementar un servicio de fotografia
digital en la ciudad de Cuenca, aunque actualmente esté
ofreciendo esta prestacidén, el objetivo es tecnificarlo
y hacerlo de una manera mas profesional con la apertura
de una sucursal que facilite el acceso de los clientes
actuales y potenciales, ofreciendo productos y

alternativas novedosas y atractivas.

Lo que la empresa busca es satisfacer necesidades,
requerimientos 'y exigencias de los clientes, y
mantenerse a la par de la tecnologia para crear en la
mente de sus consumidores una visién “digitalizada” vy
desechar servicios fotograficos que van quedando

obsoletos.

11
Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



ANTECEDENTES

“Taller de Fotografia Diego Vintimilla” es una
empresa constituida en Noviembre del 2004, la misma que
viene operando ininterrumpidamente hasta la presente

fecha en la actividad fotogréafica.

Diego Vintimilla, propietario de la empresa, se
inicié en el campo de la fotografia laborando en el
Estudio Fotografico “Los Recuerdos”, durante 5 afios, en
los cuales adquiridé la experiencia y el conocimiento

necesarios para emprender su propio negocio.

Posteriormente inaugurd su propio estudio
fotografico, arrendando un local ubicado en el primer
piso alto del Edificio localizado en la Avenida de las
Américas 22-121 y Lamar, donde funciondé por 3 afios; al
presentarse la oportunidad de arrendar un local en el
mismo edificio en la planta baja, el mismo gque es més
amplio, facilita el ingreso de sus clientes y dispone
de parqueadero propio, en donde continua funcionando

actualmente.

Debido a que la reciente apertura de “Taller de
Fotografia”, los servicios fueron inicialmente
enfocados a las fotografias sencillas dentro del
estudio, tales como fotos tamafo, carné, pasaporte,

solicitud de wvisa, entre otras.

12
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Y gracias a la gran aceptacidédn que tuvo el negocio
dentro de la ciudad de Cuenca, se fue incrementando los
servicios y a su vez permitidé la participacidén de la
empresa en distintos eventos y compromisos sociales, en
los que se daba a conocer los servicios que desde su
inicio se caracterizaron por la utilizacidén de
materiales de primera y el cumplimiento en las &rdenes

de trabajo.

La empresa ha wvenido teniendo un proceso de
constante crecimiento, gracias a la calidad de sus
productos y servicios. Actualmente la empresa cuenta
con 3 colaboradores directos, y con varios proveedores
tanto nacionales como internacionales que abastecen de
materia prima de calidad. Sus servicios y productos se
han ido ampliando, de modo que actualmente ofrece
sesiones fotograficas, fotos artisticas, fotografias
para publicidad, eventos sociales, especializandose en
matrimonios, asi como la venta de articulos vy
accesorios relacionados como &lbumes de fotos, marcos

para fotos, etc.

En su proceso de crecimiento, con el presente
proyecto se implementard una nueva linea de servicios,
donde se agregue un valor a los productos y atencidén al
publico; manteniendo siempre la calidad y duracidén de
sus productos finales que le ha permitido a la empresa
no solo su permanencia en el mercado sino su
crecimiento. En un futuro mediato, se planifica
adicionalmente abrir un local propio o arrendado a fin
de proporcionar una mejor atencién a la ciudadania

cuencana.

13

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

LA EMPRESA

Razdén Social: Taller de Fotografia “Diego
Vintimilla”

Numero de RUC: 0101319853001

Direccién: Avenida de las Américas 22-117
y Lamar

Parroquia: San Sebastian

Cantén: Cuenca

Ciudad: Cuenca

Provincia: Azuay

Telefax: 07 2 843557

E - mail: monovint@etapaonline.net.ec
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CONFORMACION E INICIO DE OPERACIONES

Clase de empresa:

Fecha de Constituciédn:

Objetivo Social:

Inicio de Operaciones:

Tipo de empresa:

ACTIVIDAD

Compafiia Responsabilidad

Limitada
Noviembre del 2003

Prestacidn de servicios

fotograficos
Noviembre del 2003

Familiar

La empresa se dedica a la prestacidén de servicios

fotograficos en la ciudad de Cuenca y lugares aledafios.

VINCULOS CON OTRAS EMPRESAS

“Taller de Fotografia”

otras empresas, a no
operaciones estrictamente
venta.

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.
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PRINCIPIOS

Los principios que se detallan a continuacidén
representan los ideales de Taller de Fotografia, en los
cuales se reflejan los objetivos y metas propuestas
para optimizar los recursos disponibles y los proyectos

futuros.
e [Ltica
U Respeto
e Equidad
o Lealtad y compromiso con la Empresa
e Calidad
e Mejoramiento continuo
° Trabajo en equipo
e FEfectividad, eficiencia y rentabilidad

° Comunicacidén efectiva

16
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MISION

Taller de Fotografia es una empresa creada con
bases sbé6lidas y confiables, para brindar servicios
eficientes y efectivos, acorde a los requerimientos vy
desarrollo de 1la comunidad; comprometida en ofrecer
excelencia en la atencidén a sus clientes a través de un

accionar proactivo y perseverante.

VISION

La visién de Taller de Fotografia es constituirse
en la mejor opcidn del mercado fotografico,
diferenciidndose de la competencia por la calidad de sus
productos y servicios, manteniendo la exclusividad de

la empresa.

17
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PRODUCTOS ACTUALES

Para una empresa es fundamental identificar sus
exclusivos puntos fuertes competitivos, por lo tanto,
el primer paso es determinar la naturaleza exacta de
éstos, a los que en términos generales se denomina
“activos estratégicos”. E1 problema para las empresas
se genera cuando éstas consideran que identificar los
activos estratégicos es 1lo mismo que definir su linea
de negocios pero normalmente una linea de negocio se
define identificando estos 3 marcos generales: el
producto, la necesidad del cliente o los conocimientos

y técnicas clave.

Taller de Fotografia ofrece actualmente el
servicio de fotografia convencional y digital. También
ofrece sesiones fotograficas, fotografias para eventos
sociales, especializadndose en matrimonios. Ademds, como
actividad complementaria estd la venta de Aalbumes de

fotos, porta retratos, entre otros.

18
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SERVICIOS ACTUALES DE TALLER DE FOTOGRAFIA

Taller de Fotografia actualmente ofrece 1los

siguientes productos:

e Carné: Este servicio incluye ocho fotos
pequefias de tamafio 4cm x b5cm en fotografia
digital, mientras que en las fotos carné
convencionales se entregan una foto tamafio 4R
(10cm x 15cm) mas 6 fotos de tamafio 4cm x 5cm.
La diferencia entre estas dos clases de
fotografias es el tiempo que toma la entrega
al cliente, yva que se puede disponer
inmediatamente de las fotografias digitales vy
las convencionales requieren un dia para el

revelado.
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Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



e Pasaporte: Estas fotografias se distinguen de
las anteriores en su tamafio y fondo, vya que
son de mayores dimensiones (40 cm. x 50 cm.) y
las fotografias se toman con fondo blanco, con
el qgque se cumple con el requisito dispuesto
por diferentes Embajadas de Varios Paises. Se

entrega al cliente 4 fotografias pasaporte.

e (Cédula: Se entrega 8 fotos de tamafio 3,5cm x
4,5cm para la solicitud o renovacidén de
cédulas pero actualmente los clientes ya no
solicitan este servicio por las nuevas
disposiciones del Registro Civil, vya que las
fotografias respectivas son tomadas en el

mismo establecimiento.

20
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e Fotos 4R: Son las fotografias méas utilizadas
para el revelado de rollos, es decir de tamafio
de 10cm x 15cm. En este tamafio se imprimen las
fotos digitales 'y se revelan las fotos
convencionales para entregar en todos 1los

eventos como matrimonios, quince afios,

primeras comuniones, etc.

21
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e Ampliaciones: Existen diferentes tamafios:

Para fotos digitales y de rollo:

13 cm. x 18 cm. (5R) 24 cm. x 33 cm.

15 cm. x 21 cm. (6R) 33 cm. x 48 cm.

20 cm. x 25 cm.

20 cm. x 30 cm.

Solo en rollo

40 cm. x 50 cm. 50 cm. x 75 cm.

50 cm. x 60 cm.

e CD de fotos digitales: Este es un servicio
relativamente nuevo, su mayor demanda @ se
concentra en grupos musicales 'y empresas
publicitarias para realizar posters, portadas
de CDS, pancartas publicitarias, letreros,
entre otros. Como se menciona dentro de las
fortalezas, Taller de Fotografia cuenta con
camaras digitales de ultima tecnologia y de
excelente resolucidén que facilita la toma de
fotografias para realizar gigantografias, este
es un aspecto muy importante para la empresa
ya que a pesar de gque se puede obtener este
servicio en otros estudios fotograficos, 1la
calidad de 1la resolucidén es el factor que
marca la diferencia porque a medida a que las
fotografias se agrandan también se

distorsionan.

22
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e TImpresidén de Fotos Digitales: Este servicio se
ofrece para aficionados a la fotografia que
desean imprimir sus fotografias pero no es un
servicio muy solicitado vya que la gente

prefiere archivarla en su computador.

e Restauracidén de fotografias: Se constituye en
el mercado como una alternativa novedosa y de
mucha wutilidad para las personas dgue poseen
fotografias antiguas y maltratadas. Gracias a

los programas de computacidén se puede arreglar

y modificar los dafios que tengan las fotos.

23

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



e Plancha 2R: Son fotos llamadas “Billetera” vya
que tienen las medidas exactas para

guardarlas. Estas poseen 3 medidas diferentes:

6 cm. X 9 cm. (vienen 2 fotos)
6,5 cm. x 9 cm. (vienen 2 fotos)
7,5 cm. x 5 cm. (vienen 3)
4,5 cm. X 6,5 cm. (vienen 4)

e Postales: Son promociones propias que ofrece
Taller de Fotografia a sus clientes,
incluyendo 3 fotografias de tamafio 10cm. x
15cm., por un precio menor al que se cobraria

por unidad con el fin de incentivar al cliente

a gque compre mas.
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e Matrimonios 'y Eventos Varios: La empresa
Taller de Fotografia durante sus dos afios de
actividad ha logrado convertirse en una
alternativa muy atractiva para las clases
media y alta de la sociedad cuencana en 1los
diferentes eventos sociales, especializandose
en matrimonios. Los mismos que se han

convertido en el <rubro més importante de

ingresos de la empresa.
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En lo gue respecta a los Eventos Varios,
Taller de Fotografia también ofrece la toma de
fotografias para reuniones sociales, fiestas vy
recepciones de Quince Afios, Aniversarios de
matrimonios, Primeras Comuniones vy cualquier
tipo de evento que se pueda dar en el aspecto
familiar, social, empresarial y de manera
esporddica en eventos deportivos, culturales,

etc.

Ademds se ofrece el servicio de toma de
fotografias publicitarias, para empresas que

desean dar a conocer sus productos.
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e Otros Servicios: Incluye la venta de rollos,
portarretratos, 4albumes de fotos, pilas, CDS,
adornos decorativos para fotografias y
revelados que complementan la actividad del
estudio fotografico logrando una

diversificacién en sus productos y servicios.
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ANALISIS FODA

FORTALEZAS

Mentalidad de servicio al cliente.

e Diego Vintimilla, propietario de 1la empresa,
cuenta con la suficiente experiencia en el

campo de la fotografia de estudio y artistica.

e Calidad en el servicio.

e Se dispone de capital necesario para operar.

e La empresa cuenta con camaras digitales vy
maquinas para la impresidén de fotografias de
ultima tecnologia.

e Contar con un parqueadero particular para dar
un buen servicio a sus clientes.

e FEstar ubicado en un sector comercial de féacil
acceso.

e Tener un grupo selecto de clientes que confian

en el trabajo realizado en esta empresa.

28
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OPORTUNIDADES

e E1 campo de la fotografia ofrece nuevas

alternativas para ser incursionado.

e No todos los estudios fotograficos existentes
en Cuenca cuentan con la capacidad necesaria
para adquirir equipos con tecnologia de punta,
esto da una oportunidad a Taller de Fotografia
para ser pionero.

e E1 servicio de 1la fotografia siempre sera
indispensable, es decir, existe campo

necesario para seguir trabajando.
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DEBILIDADES

e Personal limitado, actualmente la empresa esta
a cargo de la familia, por lo gque en muchas de
las ocasiones cuando hay compromisos sociales
se pierde varios clientes en el estudio, por
la falta de otra persona que pueda realizar el
mismo trabajo.

e No contar con un local propio donde se pueda
adecuar el estudio fotografico 3% los
diferentes escenarios gque se requieren para la

toma de fotografias.

e E1 local actual no dispone de suficiente
espacio para implementar nuevas areas para las
diferentes sesiones de fotos.

e Taller de Fotografia no utiliza adecuadamente
la herramienta publicitaria para atraer nuevos

clientes y promocionar sus servicios.
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AMENAZAS

Ana Maria

Existe una competencia fuerte en el campo de
la fotografia, por un lado estédn las grandes
empresas como Kodak, Fujifilms, Prismacolor,
Los Recuerdos, etcétera y por otro estan 1los
pequefios estudios fotograficos localizados en
el centro de 1la <ciudad como Foto Estudio

Méndez, Foto Ortiz, etc.

Considerando la fuerte competencia, las
empresas fijan precios bajos en sus productos
y servicios debido a que sus costos son

menores que los de Taller de Fotografia.

La fotografia convencional va desapareciendo
debido a la evolucién de la fotografia
digital.

Otro aspecto importante que amenaza, es la
preferencia que tiene la gente de tener sus
fotografias en discos o en la computadora y no

revelarlas.

La crisis econdémica e inestabilidad del pais
inciden negativamente en el ambito fotografico
ya que contratar un buen servicio fotogréafico,
para muchas personas, representa un lujo y no
estd a su alcance por la falta del poder

adquisitivo de las personas.
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OBJETIVOS GLOBALES

e Proveer un Optimo servicio como garantia del
futuro y herramienta para mantener la lealtad

de los clientes.

e Incrementar nuevos servicios, tales como un
album digital, venta de camaras fotogréaficas,
dar servicio de magquillaje para las sesiones
fotograficas, entre otras.

e Merecer la confianza total de los clientes a
través de un buen servicio.

e Buscar la excelencia alcanzando la perfeccidn
en el trabajo realizado.

e TLograr que el servicio que se ofrece se wvuelva
indispensable para las familias.

e Obtener una rentabilidad anual que supere las

tasas de interés promedio.
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CRITERIOS DE CLASIFICACION Y PONDERACION

A continuacidén se aplica el método de Analisis
FODA, con la descripcién detallada de sus principales
componentes, considerando las fortalezas y debilidades
Como aspectos internos de la empresa % las
oportunidades 'y amenazas del entorno, es decir,

factores externos a la empresa.

Este anadlisis es 1importante vya que ©permite
establecer una visidén méds clara y definida de todas
aquellas situaciones que influyen positiva o
negativamente en el desarrollo vy actividades que

realiza la empresa Taller de Fotografia.

33

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



FACTORES INTERNOS

Clasificaciodn:

Debilidad Importante 1
Debilidad Menor 2
Fortaleza Menor 3
Fortaleza Importante 4

Ponderacion:

Sin importancia 0.01

Muy importante 1.00

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

Cuadro N° 1

FACTORES INTERNOS RESULTADO
PONDERACION | CALIFICACION
CLAVES PONDERADO
Se dispone de servicios
0.30 1 0.30
nuevos
Personal con conocimiento 0.15 1 0.15
Calidad en servicio 0.30 4 1.20
Experiencia 0.10 4 0.40
Capacidad limitada de
0.05 2 0.10
Operaciédn
Competitividad de precio 0.10 1 0.10
TOTAL 1.00 2.25

En base a la clasificacidn

y ponderacidén realizada

se puede determinar que la empresa Taller de Fotografia

Diego Vintimilla posee una fuerte posicidén interna,

capaz de impulsar a la empresa;
corregir e incluso eliminar

presenta la misma.

Ana Maria Vintimilla A.
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logrando paulatinamente

las debilidades que
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FACTORES EXTERNOS

Clasificaciodn: Ponderacion:

Amenaza Importante 1 Sin importancia 0.01
Amenaza Menor 2 Muy importante 1.00
Oportunidad Menor 3

Oportunidad Importante 4

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

Cuadro N° 2

FACTORES EXTERNOS PONDERAC | CALIF RESULTADO
CLAVES PONDERADO
Alta competencia 0.40 1 0.40
Inestabilidad econdémica del pais 0.20 2 0.40

Disminucién del poder adgquisitivo

de las familias 0.05 1 0.05

Costos bajos de la competencia 0.25 1 0.25

El servicio de la fotografia

siempre serd indispensable 0.05 4 0.20

Tecnologia disponible en otros

estudios fotograficos 0.05 3 0.15

TOTAL 1.00 1.45

Segun los resultados obtenidos se puede observar
que la empresa Taller de Fotografia Diego Vintimilla se
encuentra amenazado por la alta competencia en el
mercado y sus bajos costos. Por lo que es de suma
importancia ejecutar medidas correctivas gue permitan
aprovechar las oportunidades existentes para eliminar

las amenazas del medio.
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OBJETIVOS DE MERCADEO

Para poder ser competitivos vy mantenerse a la
altura de la competencia en el mercado local, es
necesario conocer las necesidades que tienen los
clientes, para poder llegar a ellos de la mejor manera,

brindadndoles eficiencia, eficacia y economia.

Planteando como objetivo primordial implementar
nuevos productos y que la empresa sSea reconocida por su

inmejorable servicio y calidad.
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FACTORES CLAVES DE EXITO

Para alcanzar el éxito en la empresa, se considera
factores especificos baséandose en las variables
criticas més importantes que son la Competitividad y la

Rentabilidad.

e Manejar una publicidad inteligente.

e Mejoramiento y ampliacién de servicios vy
disefios atractivos en una forma periddica.

e Aprovechar al maximo las habilidades %

destrezas del personal del que se dispone.

e Manejar una politica de precios accesibles vy

competitivos.

e Actualizarse continuamente en lo que se

refiere a la tecnologia de los equipos.

e Dar un buen servicio personalizado, atendiendo
siempre a las sugerencias y reclamos de 1los

clientes.

e Manejar con ética los acuerdos y contratos con

clientes.
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Capltulo 2

El Mercado Y El1 Consumidor

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.
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El Mercado Y El1 Consumidor

“La 1investigacidén de mercado es la funcidn que
enlaza al consumidor, al cliente y al publico con el
comercializador a través de la informacidén. Esta
informacién se utiliza para identificar y definir las
oportunidades vy los ©problemas de marketing; como
también para generar, perfeccionar vy evaluar las
acciones de marketing; monitorear el desempefio de
marketing; y mejorar la comprensidén del marketing como

proceso.

La investigacién de mercado especifica la
informacidén requerida para abordar estos problemas;
disefia el método para recolectar la informacidn; dirige
e 1implementa el ©proceso de recoleccidn de datos;
analiza los resultados y comunica los hallazgos y sus

implicaciones.”?!

! peter D. Bennett (ed.), Dictionary of Marketing Terms (Chicago:
American Marketing Association, 1988)
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TAMANO DEL MERCADO

Taller de Fotografia se encuentra ubicado en la
zona urbana de la ciudad de Cuenca, en la zona
noroccidental en la Avenida de Las Américas 22-117 vy
Calle Mariscal Lamar, considerando la clase media vy

alta de la ciudad.

En los uUltimos afios la demanda de servicio de
fotografia se ha difundido a la mayor parte de 1los
estratos econdémicos, no se considera como un producto

exageradamente oneroso.

La empresa Taller de Fotografia, estd destinada al
servicio de fotografia digital y convencional, con 1lo
cual se pretende satisfacer esta demanda en el mercado
de la ciudad de Cuenca buscando la manera de ingresar a

la mayoria de clientes y/o consumidores.
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SEGMENTOS

ENFOQUE DEL MERCADO

La empresa Taller de Fotografia, para proyectar su
mercado a largo plazo, determina varios mercados
futuros para el mediano y largo plazo, con la finalidad

de expandir su presencia en los mercados.

Cuadro N° 3

CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO LARGO PLAZO

Mercado Meta Mercado Objetivo| Mercado Potencial

Ciudad de Cuenca| Austro del Pails Sucursales a nivel

nacional

La empresa Taller de Fotografia estd dirigida,
como segmento estratégico (mercado meta) a la clase
media, media alta y alta del sector donde ésta se

encuentra ubicada.

El mercado objetivo a mediano plazo, comprendera
toda la =zona urbana del Austro, implementando nuevas
sucursales en los cantones principales de la provincia
del Azuay como son Gualaceo, Paute, etcétera. Este
proyecto se plantea llevar a cabo en un periodo
aproximado de 5 afios, cuando la empresa esté en una
posicidén sdblida, consolidada y que ya haya satisfecho
las expectativas y necesidades de la poblacidn

cuencana.
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Como mercado potencial a largo plazo, esta la
apertura de nuevas sucursales en las principales
ciudades del pais, como Quito y Guayaquil y en aquellos
lugares donde sea factible seguir trabajando con las
mismas politicas de calidad en el servicio y en el
producto final; de esta manera se mantendrd el

prestigio de la empresa que lo caracteriza.
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VARIABLES DE SEGMENTACION

CONSUMIDOR

Demografico:

Edad

Nifios y adultos en general

Sexo

Masculino y Femenino

CLIENTE

Demografico:

Tamano

Familias de clase media y alta

Geografico

Ciudad

Cuenca

Psicografica

Clase Social

Media, Media Alta y Alta
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COMPORTAMIENTO DE COMPRA

Indice de Consumo:

Consumidor Medio, Gran Consumidor

Ventajas que busca:

Economia, Prestigio,

Seguridad

Lealtad:

Fuerte

Sensibilidad y Factor Comercial:

Calidad, Precio, Servicio

En 1la ciudad de Cuenca, en especial
urbana, se dirigird a clientes que cumplan

siguientes condiciones:

e TFamilias de clase Media
e Familias de clase Media-Alta

e Familias de clase Alta

Ana Maria Vintimilla A.
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con las
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DELIMITACION DEL MERCADO

Cuenca es una ciudad conservadora, Jue POCO a PocCo
estd abriendo sus puertas a nuevos y diferentes

servicios, que proporcionen comodidad a las personas.

Debido a que <cada vez las personas son mas
exigentes, las necesidades son mayores; el campo de la
fotografia estd enfocado a todo tipo de clase social
pero Taller de Fotografia se dirige a la clase media,
media - alta y alta, debido a que es un lujo gue no
todas las personas estarédn dispuestas a adgquirir desde

un principio.
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DIMENSION DEL MERCADO

PASO CERO: TENER A DISPOSICION DATOS DE POBLACION
BASICOS

La empresa Taller de Fotografia Diego Vintimilla
estda dirigida a la clase media - alta y alta de 1la
ciudad de Cuenca, para lo cual, los datos que se
proporcionan a continuacidn corresponden a los archivos
del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos INEC

del afio 2004:

La poblacién actual de Cuenca, incluyendo las
zonas rurales y urbanas es de 417.632 habitantes. De
los cuales el 66.70% corresponde a la clase media vy

alta.

Este porcentaje se obtiene de acuerdo al siguiente
cuadro perteneciente a la informacidén proporcionado por
el ENIGHU, Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de
Hogares Urbanos 2003 - 2004. El mismo que clasifica a
la poblacidn en cinco categorias (quintiles)

dependiendo del ingreso que perciben:
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Cuadro N° 4

INGRESO CORRIENTE MENSUAL SEGUN QUINTILES2

DISTRIBUCION INGRESO INGRESO
INGRESO . INGRESO POR
QUINTILES* DEL INGRESO PROMEDIO POR PERCAPITA

CORRIENTE PERCEPTOR

(%) (%) HOGAR (§) ($) (%)
TOTAL 1,378,953,791 100.0 728.7 177.7 354.3
QUINTIL 1 99,059, 880 7.2 261.6 48.9 114.9
QUINTIL 2 155,924,178 11.3 412.0 89.0 186.3
QUINTIL 3 204,631,636 14.8 541.2 136.2 265.7
QUINTIL 4 290,691,335 21.1 768.6 216.0 391.5
QUINTIL 5 628,646,761 45.6 1660.0 555.6 924.3

* Los quintiles se calcularon en base al ingreso per céapita del hogar

El valor del 66.70% se obtiene de la suma de los
valores de la columna de la Distribucidén del Ingreso

(%) del Quintil 4 més el Quintil 5.

2 Instituto Nacional de Estadistica y Censos. ENOGHU Encuesta

Nacional de Ingresos y Gastos de Hogares Urbanos 2003 - 2004.
Cuarto Trimestre. Resultados preliminares (Nov 2003 - Ene 2004)
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PASO UNO: IDENTIFICACION DEL MERCADO TOTAL

Ciudad: Cuenca

Regidén: Sierra

Clase Socioecondémicas: Media, Media Alta, Alta

Edades: El servicio se dirige a nifios y adultos de

toda edad.

PASO DOS: DELIMITACION DEL MERCADO A CUBRIR

Como vya se determindé la ciudad, regién y clases
socioecondbmicas en el paso uno, se procede a determinar
el perfil inicial de los <clientes tipo <con sus
caracteristicas; para ello es necesario determinar qué
rol desempefian los clientes y consumidores dentro de la

empresa en estudio.

Consumidor - Cliente: Taller de Fotografia
considera estos dos términos como uno sélo, ya que no
se puede diferenciar quien es la persona que realiza el

pago y quién realmente hace uso del producto.

Se unifica dentro de un mismo concepto a cliente y
consumidor a las familias, vya que todos los miembros
son quienes acuden al estudio a tomarse fotografias o
adquirir algun producto; cabe recalcar que tampoco se
puede clasificar o diferenciar entre ©personas de

diferentes edades, sexos o condiciones sociales.
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En el caso de las empresas o eventos sociales es
diferente, ya qgque una sola persona es la encargada de
solicitar el servicio y otras personas o departamentos

son quienes consumen el producto o servicio.

En el caso de los matrimonios o fiestas
infantiles, por ejemplo, un padre de familia es quien
paga por el servicio, mientras sus hijos son guienes se
convierten en los consumidores directos de los

productos o servicios.

Una vez identificada esta diferencia, un cliente

tipo se encaja dentro de los siguientes aspectos:

Edad: Desde los 12 afios en adelante

Poder adquisitivo:

Personas con 1ingresos mayores a $.768,60 de
ingreso promedio por hogar, dato que se obtiene del

cuadro del Ingreso Corriente seguin Quintiles.

Al fijar el mercado potencial en un periodo a
largo plazo alrededor de cinco afios, se plantea todos
aquellos clientes que acudan a la nueva sucursal que se
desea crear. Para esto Taller de Fotografia dirige su
atencidén a segmentos de personas gue pertenecen a una
clase socioecondémica media-alta pero por ubicarse en
otro sector de 1la ciudad se considera como mercado
potencial a personas que residan en barrios aledafios

donde se encuentre el nuevo local.
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PASO TRES: IDENTIFIQUE EL CONSUMO O EL USO

e Por unidad de consumo: Per capita

e Por volumen y frecuencia de consumo: Debido a
la actividad que se analiza, no se puede
cuantificar exactamente el consumo de cada
persona que hace uso del servicio de “Taller
de Fotografia”, ya que existen muchos clientes
que solamente acuden al estudio fotografico
una vez, tal como lo muestra el Cuadro No. 5,
con el 79.26%, otros de una manera eventual,
bordeando el 20% y otros que se les puede
considerar Ccomo clientes permanentes o)

constantes, con tan solo el 1.16%.

Partiendo de este anédlisis, se dispone de la
siguiente informacién tomada de las facturas
de Taller de Fotografia correspondientes a los
meses de Enero a Diciembre del 2004 y Enero a

Abril del 2005.

Cuadro N° 5

NIVEL DE CONSUMO

Una vez Eventual Permanente
79,260 % del 19,58 % del 1,16 % del
mercado actual mercado actual mercado actual
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PASO CUATRO: CUANTIFICACION DEL MERCADO EN UN PERIODO
DE TIEMPO

Tamafio del Mercado:

Numero de Consumidores = 1.379 personas
Volumen de Consumo = 26.023,75 dblares
Frecuencia = 1.823 veces

Al aplicar este procedimiento se estima que el
tamafio del mercado de Taller de Fotografia son 1.379
personas dque consumen $.26.023,75 dbélares y que el
total de estas personas acuden al local 1.823 veces al

ano.

MERCADO META (ACTUAL)

El mercado meta de la empresa Taller de Fotografia
estd conformado por las 1.379 personas gque actualmente
acuden al estudio fotografico. Esta informacidén se basa

en los archivos de las facturas de la empresa.
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MERCADO POTENCIAL

Se constituye por todas aquellas personas que son
de interés para la empresa Taller de Fotografia a un

Mediano Plazo, de aproximadamente tres a cinco afios.

Implementar una nueva sucursal es el factor que

abarca a este mercado objetivo.

Para la cuantificacidén de este mercado, se dispone
de la informacidén que se obtiene de las encuestas
realizadas a 384 personas en lugares estratégicos de 1la
ciudad de Cuenca, en sectores qgue se consideran
propicios o adecuados, en el centro histérico de 1la
ciudad % en los centros comerciales populares
(Millenium Plaza y Mall del Rio) para la realizacidn
del proyecto de la apertura de una sucursal de Taller

de Fotografia.

Este estudio de mercado consiste en una
Investigacidén Exploratoria, vya que segun el 1libro
“Investigacién de Mercados” Kinnear/Taylor, Quinta
Edicidén, Editorial Mc Graw Hill en las paginas 124 y
125, esta investigacidédn es apropiada para las etapas
iniciales para el proceso de toma de decisiones, esta
disefiada para obtener un anédlisis preliminar de la
situaciédn con un gasto minimo de dinero y tiempo. EI
disefio de 1la investigacidén se caracteriza por la
flexibilidad para estar sensible ante lo inesperado vy
para descubrir otra informacién no identificada

previamente.
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de

La investigacidén exploratoria ayuda en situaciones

reconocimiento y definicién del problema, tal es el

caso practico de Taller de Fotografia en la realizacidn

de
la
en

el

encuestas para poder determinar la factibilidad de
apertura de una nueva sucursal; el objetivo consiste
ampliar la esfera de alternativas identificadas, con

fin de escoger la mejor opcidn.
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CALCULO ESTADISTICO DE LA MUESTRA Y DEL
UNIVERSO

n = zZ * N * P * Q

[E? (N-1)] + [Z° * P * Q]

n = Tamafio de la muestra

zZ = Nivel de <confianza, refleja el margen de
confianza que se tendra al momento de
generalizar los resultados obtenidos después de
haber estudiado la muestra, en estudios de
cardcter social se asume que utilizar el 95% es
aceptablemente confiable, se debe tomar el
valor 1.96 por cuanto este ©porcentaje se
representa por ser el nUmero de unidades de
desviacidén esténdar respecto a la media.

N = Se toma el 66.70% de la poblacidén de Cuenca que
representa el porcentaje de la clase media -
alta y alta.

417.632 * 66.70% = 278.560
P = Probabilidad de que ocurra el suceso (50%)

Q0 = Probabilidad de que no ocurra el suceso (50%)

Sumados los vwvalores p y g deben dar igual a
uno.

E = Error muestral. Es el error consustancial al
procedimiento de muestreo, es el que se comete
por el solo hecho de extraer un grupo pequefio
de un grupo mayor. (5%)

n = (1.96)2 * 278.560 * 0.50 * 0.50
[0.05% (278.560-1)]+[1.96% * 0.50 * 0.50]

n = 383.63

n = 384 encuestas
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ENCUESTA

Al contestar las siguientes preguntas, Usted ayudard a
los estudiantes de Administracién de Empresas de la
Universidad del Azuay, a obtener datos necesarios para
la investigacidén de un proyecto a realizarse.

1. ¢:A qué estudio fotografico acude Usted
actualmente?

2. ;Por qué acude a este lugar?
Servicios
Calidad en el servicio
Precio
Ubicacién
Experiencia o profesionalismo
Tecnologia utilizada (Digital)

Homd

3. ¢iCon qué frecuencia hace uso de 1los servicios
fotograficos?
vez (ces) por semana
veces por mes
vez / veces por afo

4. Usted prefiere que sus fotografias sean
Digitales (] De rollo ]

5. ¢Ha escuchado sobre “Taller de Fotografia Diego
Vintimilla”?

Si ] No 1]

6. iSe desea implementar una sucursal de este
estudio fotografico, en dénde preferiria que se
encuentre ubicado?

Mall del Rio ] Centro de la ciudad

Otro ] Especifique

7. ¢iQué servicios nuevos desearia usted que se
ofrezcan en la nueva sucursal®?
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TABULACION DE LAS ENCUESTAS

La encuesta contiene 7 preguntas realizadas en una
forma personal % directa a cada uno de los
entrevistados en lugares especificos como son el Mall
del Rio ubicado en la calle Felipe II y Circunvalacidn

y en el centro de la ciudad de Cuenca.

Posterior a la realizacidén de las 384 encuestas,
se procede a la recopilacidén y anadlisis cuantificado de
los resultados obtenidos en cada pregunta con el fin de
elaborar un informe que indica detalladamente 1los

gustos, preferencias y necesidades del mercado.

Los resultados son expuestos en orden ascendente.
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Pregunta 1: (A qué estudio acude usted
actualmente?
Cuadro N° 6
Foto Films Est?§1o Foto Lux Super Foto
Armijos
1,00 1,00 1,00 1,00
0,26% 0,26% 0,26% 0,26%
Master MG Foto Varios en Comandato
Foto Estudio Azogues

2,00 2,00 3,00 3,00
0,52% 0,52% 0,78% 0,78%
Asefot Varios Konica Ecuacolor
4,00 5,00 6,00 7,00
1,03% 1,29% 1,55% 1,81%

Kodak Foto Silva Fuji Ninguno
17,00 28,00 28,00 46,00
4,39% 7,24% 7,24% 11,89%

. Diego . Los
Foto Ortiz Vintimilla Prismacolor Recuerdos Total
48,00 55,00 57,00 72,00 387,00
12,40% 14,21% 14,73% 18,60% 100,00%
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¢A qué estudio fotografico acude usted

actualmente?

O Diego Vintimilla B Foto Ortiz OFoto Films
OEcuacolor B Varios en Azogues O Estudio Armijos
B Foto Lux OMaster Foto B MG Foto Estudio
W Asefot O Comandato O Foto Silva

B Super Foto BFuji B PrismaColor

W Konica B Los Recuerdos O Kodak

ONinguno OVarios

A través de esta pregunta se puede identificar
cudles son los principales estudios fotograficos més
visitados por los consumidores, a fin de conocer
quiénes lideran el mercado y determinar la competencia

directa de Taller de Fotografia.

Se observa que los primeros lugares estéan
encabezados por Foto Estudio Los Recuerdos con el
18.60%, seguido por Laboratorios Prismacolor con el

14.73%.

En lo que respecta a Taller de Fotografia, se
posiciona en el tercer lugar con un porcentaje del
14.21%, lo gue demuestra que la empresa ha alcanzado un

buen nivel competitivo.
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Pregunta 2:

Cuadro N°

7

JPor qué acude a este lugar?

Precio

Tecnologia

Ubicacién

Experiencia

111,00

113,00

115,00

132,00

13,74%

13,99%

14,23%

16,345%

Servicios

Calidad en
el Servicio

Total

140,00

197,00

808,00

17,33%

24,38%

100,00%

¢Por qué acude a este lugar?

14%

17%

O Servicios

B Calidad en el Servicio

OPrecio

OUbicacidén

B Experiencia

O Tecnologia
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A fin de conocer y analizar de una manera mas
precisa y exacta las razones por las que los
consumidores frecuentan un determinado estudio
fotografico, es que se plantean seis opciones
consideradas primordiales dentro de esta actividad,

estas son:

e Servicios

e Calidad en el Servicio

e Precio

e Ubicacidn

e Experiencia o profesionalismo

e Tecnologia utilizada (Digital)

De acuerdo a los resultados obtenidos, la Calidad
en el Servicio alcanza un 24.38%, demostrando ser el
factor clave de éxito para el mercado, sin desmerecer a
la variedad de servicios adicionales que se pueda
ofrecer para complementar la actividad principal, y por
otro lado se considera muy importante la Experiencia,
por lo que Taller de Fotografia, tiene presente estos
aspectos con el propdsito de mantenerse en un continuo

mejoramiento.
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Pregunta 3:

¢sCon qué

servicios fotograficos?

Cuadro N°

frecuencia hace uso de los

8
4 veces 5 veces 3 veces 6 veces
por mes por aiio por mes por aiio
5 11 12 14
1,33% 2,93% 3,19% 3,72%
1 vez por 2 veces 4 veces 3 veces
semana por mes por aiio por aiio
16 28 34 41
4,26% 7,45% 9,04% 10,90%
1 vez por 2 veces 1 vez por Total
mes por aiio afio
49 59 107 376
13,03% 15,69% 28,46% 100,00%

¢.Con qué frecuencia hace uso de los

servicios fotograficos?

b1 vez por semana B1

O3 veces por mes M4 veces por mes

vez por mes

ES5S veces por afio @6 veces por afio

02 veces por mes
b1 vez por afo

B2 veces por afio O3 veces por afio M4 veces por afio
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El mercado fotogrdfico no se presta para gque se
establezca un nivel de frecuencia diario por cada una
de las personas que acuden a los estudios fotograficos.
La tabulacidén se realiza por medio de una férmula que
hace un conteo de las veces que acuden los clientes por

semana, mes O aho.

Al tabular 1los resultados de esta pregunta, se
determina que el 28.46% de los encuestados acuden a un
estudio fotografico solamente una vez por afio, el
15.69% utilizan los servicios fotograficos 2 veces por

afio y un 13.03% una vez al mes.
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Pregunta 4: Usted prefiere que sus fotografias

sean

Cuadro N° 9

Ambos Rollo Digital Total
26,00 103,00 248,00 377,00
6,90% 27,32% 65,78% 100,00%

Usted prefiere que sus fotografias
sean

~J
o°

66%

O Rollo mDigital OAmbos

Con esta pregunta se puede analizar la tendencia
de los gustos y preferencias de los clientes en lo que
respecta a los estilos de fotografias. Como era de
esperarse, el 65.78% de los encuestados prefieren las
fotografias digitales a las convencionales o de rollo,
que tienen una participacidédn del 27.32%. Un pequefio
porcentaje prefiere tanto las digitales como
convencionales. Actualmente, existen muchas personas
que cuentan con sus propias camaras digitales, lo que
impulsa a Taller de Fotografia a ofrecer diferentes
servicios y promociones para que los clientes impriman
sus fotografias y no las mantengan almacenadas en el

computador o discos de respaldos.
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Pregunta 5: ;Ha escuchado sobre ™“Taller de

Fotografia Diego Vintimilla”?

Cuadro N° 10

No Si Total
164,00| 213,00 377,00
43,50%| 56,50% 100,00%

¢Ha escuchado sobre "Taller de
Fotografia Diego Vintimilla"?

La pregunta numero 5 indica el porcentaje de
personas entrevistadas que conocen la empresa Taller de
Fotografia. Los resultados son positivos aunque no los
esperados. El1 56.50% de 1los encuestados si conocen
Taller de Fotografia Diego Vintimilla, vy el 43.50%
restante nunca ha escuchado este nombre. Por esta razdn
se toma la decisién de que no es factible 1la
implementaciédn de una nueva sucursal, ya gque no se
tiene la acogida esperada; es mejor realizar mayor
publicidad de los servicios existentes actualmente para
que en un periodo de aproximadamente 5 afios se realice
nuevamente un estudio de factibilidad para la apertura

de la nueva sucursal.
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Pregunta 6:

este estudio fotografico,

encuentre ubicado?

Cuadro N°

11

Diferentes Millenium
Paute Gualaceo
Sectores Plaza
1,00 1,00 1,00 1,00
0,26% 0,26% 0,26% 0,26%
Av. 12 de | Av. 10 de
Abril Agosto Monay Gapal
1,00 1,00 1,00 2,00
0,26% 0,26% 0,26% 0,51%
Estadio Azogues Zona Rosa Remigio
Crespo
3,00 4,00 5,00 14,00
0,77% 1,03% 1,29% 3,60%
Varios Centro Mal% del Total
Rio
46,00 154,00 154,00 389,00
11,83% 39,59% 39,59% 100,00%

Ana Maria Vintimilla A.
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i.Se desea implementar una sucursal de
este estudio fotografico, en dénde
preferiria que se encuentre ubicado?

O Azogues W Centro ODiferentes Sectores
OMall del Rio B Remigio Crespo O Paute

B Gualaceo OMillenium Plaza W Estadio

WmAv. 12 de abril OAv. 10 de agosto O Gapal

B Zona Rosa Bl Monay B Av. Solano

WmVarios

Esta pregunta fue realizada en caso de que sea
factible la apertura de la nueva sucursal; los

resultados indican la negativa sobre esta apertura.

Pero si en un futuro se muestra positiva esta
alternativa, se debe tomar en cuenta las preferencias

de los 384 encuestados.

Los resultados indican gue exactamente el mismo

numero de personas prefieren el Mall del Rio y el
Centro Histérico de la ciudad de Cuenca (39.59%). En un

porcentaje menor (11.83%) prefieren diferentes lugares,

entre éstos indican:

e Avda. Remigio Crespo e Azogues

e 7ona Rosa e QOtros
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Pregunta 7: ;Qué servicios nuevos desearia que se

ofrezcan en la nueva sucursal?

Cuadro N° 12

Horario Nuevo Calidad V99ta de Ampliaciones
Camaras
1,00 4,00 4,00 4,00
0,38% 1,50% 1,50% 1,50%
Descuentos Precios Bajos Promociones |Gigantografias
4,00 5,00 5,00 5,00
1,50% 1,88% 1,88% 1,88%
Imprimir
Montajes Maquillaje Ediciones fotos
digitales
6,00 10,00 12,00 14,00
2,26% 3,76% 4,51% 5,26%
Filmacién Serjlqlq a Fondos Varios Total
Domicilio
21,00 21,00 21,00 129,00 266,00
7,89% 7,89% 7,89% 48,50% 100,00%
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¢Qué servicios nuevos desearia usted que
se ofrezcan en la nueva sucursal?

OFilmacién B Maquillaje
O Precios Bajos OServicio a Domicilio
B Horario Nuevo O Imprimir fotos digitales
W Calidad O Promociones
B Ediciones EVenta de Camaras
OMontajes OAmpliaciones
B Descuentos B Gigantografias
W Fondos W Varios
Permite establecer los servicios que los

encuestados sugieren se ofrezcan en Taller de
Fotografia, «cabe recalcar qgue muchos de ellos vya

existen pero no son conocidos.
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Todas las opciones son importantes ya que aportan
grandes ideas para la diversificacidén e implementacidn
de los servicios de Taller de Fotografia; entre éstos

se pueden citar los siguientes:

Venta de Accesorios Restauracidén de
Fotogréaficos Fotografias

Agilidad en el servicio Servicio de Modelaje
Cables para bajar fotos de |Nitidez en las

celular Fotografias

Alquiler de Ropa Ofertas y Promociones
Ambientaciones Papel Fotocromatico
Animaciones Venta de Peliculas
Asistencia Técnica Venta de Portarretratos
Venta de Bisuteria Postres y Ampliaciones
Buen Servicio Servicio de Publicidad
Buena Atencidn Venta de Regalos

Venta de Albumes Recortes de Fotografias
Cafeteria Reducciones

Venta de Camaras Puntualidad en 1la
Fotogréaficas entrega

Venta de Carros de

Coleccidn Incrementar Personal
Venta de Comida Revelado de Fotos

Bajos Costos Venta de Rollos

Disefio digital de fotos Servicio de Internet
Estampados de fotografias Imprimir Fotos Via

en la ropa Internet

Servicio de Estilismo Tienda de Zapatos
Estudio Fotogréafico Ubicacidén Estratégica
Vista previa fotos Variedad en productos y
digitales servicios

Fadcil acceso y parqueadero |Venta de Golosinas
Facilidad de Pago Tecnologia Digital
Ofrecer Foto Extra Videos en DVD

Foto Video Experiencia

Fotos a Blanco y Negro Innovacién

Fotos Carne Imprimir fotos digitales
Fotos Claras Venta de Helados

Fotos de Grupos Fotos Instanténeas
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Al analizar la informacidén obtenida, se descartan
sugerencias que no van de acuerdo con la actividad

fotografica de la empresa.

Por otro lado, si se aplicaran opciones que se
consideran productivas para incrementar la demanda,

estas son:

e Disponer de diferentes vestuarios, disfraces vy
ambientes gue ofrezcan alternativas gue
atraigan y motiven a 1los clientes, de esta

manera se innovara las fotografias.

e Venta de Cémaras Fotograficas, Accesorios vy
Servicio Técnico. Actualmente muchas personas
poseen sus propios equipos fotogréficos vy
necesitan de personas gue conozcan sobre el
manejo % arreglo de éstos. Taller de
Fotografia se plantea instalar un pequefio
departamento que ofrezca este servicio vy
ademas garantizar los articulos que se

comercializan dentro del Estudio.

e Estampados de fotografias en camisetas: en
cuanto a este aspecto se considera Optimo
realizar un estudio de los costos de los
estudios que se requieren para implementar
este servicio; el mismo que serd analizado a
largo plazo.

70

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



e Una nueva alternativa que todavia no estd en
el mercado es “Foto Video”, esta opcidén
permite visualizar las fotos de wuna manera
dindmica y animada, complementadas con sonido
y video en el computador. De esta manera 1los

clientes podréan observarlas permanentemente.

e Haciendo uso de las facilidades que ofrece hoy
en dia el Internet; los clientes podran enviar
via e-mail sus fotografias por medio de 1la
padgina Web de Taller de Fotografia Diego
Vintimilla, vy asi realizar las impresiones

respectivas.
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COMENTARIO DE LA ENCUESTA

La encuesta realizada a 384 personas de la ciudad
de Cuenca, proporciona a Taller de Fotografia una
perspectiva méds <clara de los gustos, preferencias,
necesidades y exigencias de todas aquellas personas que

acuden a los estudios fotograficos.

Gracias a esta informacién se puede tomar
decisiones futuras que ayuden al desarrollo y
emprendimiento de nuevos servicios dentro de la

empresa.

Se consideran las multiples sugerencias de 1los
encuestados, de donde se identifica 1las debilidades
actuales que presenta Taller de Fotografia frente a la

competencia; asi como también las ventajas sobre ésta.
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PARTICIPACION DE MERCADO

NICHO DE MERCADO

“Un nicho de mercado es aquel donde la empresa se
siente “cdbdmoda”, ya sea por la ventaja competitiva que
ofrece, o bien porque hay aun necesidades insatisfechas

que sus productos pueden satisfacer”.?

Partiendo de este concepto y complementando con
los datos que se obtienen de las encuestas realizadas,
especificamente, refiriéndose a la pregunta numero 5,
¢ Ha escuchado sobre Taller de Fotografia Diego
Vintimilla?; el 56.50% de los -encuestados contesta
afirmativamente que si conoce la empresa “Taller de
Fotografia”, por 1lo que se concluye en que ésta si
satisface las necesidades actuales de sus clientes, vy

conoce a sus compradores.

3 Folleto de Mercadotecnia I, Ingeniero Pablo Rosales Heredia,
dictada en la Universidad del Azuay, Marzo — Julio 2004
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SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS

Las fuentes de informacién para tomar las
decisiones especificas en el proyecto, se obtienen a
través de fuentes informales como los comentarios vy
rumores de clientes actuales de otros estudios
fotograficos, constituyendo los datos primarios, que
facilita tener una percepcidédn individual; por otra
parte, se realizan investigaciones de datos secundarios
en el Gremio de Fotdgrafos, proporcionando informacidn
estadistica del namero de estudios fotograficos

existentes en la ciudad de Cuenca.

Para dimensionar vy segmentar el mercado, se
recurre al método de encuestas brindando datos

confiables y representativos.
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CRECIMIENTO DEL MERCADO

Al entrar a un proceso globalizado y tecnoldégico,
el desarrollo digital avanza a pasos agigantados dentro
del mundo fotografico, creando en las personas nuevas

necesidades que las llevan a ser cada vez mas

exigentes.

Por esta razdén, el campo existente es suficiente
para la apertura de una nueva sucursal. Ya qgue esta
actividad se presta para una continua innovacidén de los
productos y servicios. Este proceso dindmico y activo
se proyecta muy atractivo para un estudio fotogréafico,
con opciones a ampliar la cobertura existente del
mercado familiar, publicitario, empresarial, turistico

y recreativo.
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CONSUMIDOR

PERFIL

De la diferencia existente entre <cliente vy
consumidor, se tiene una perspectiva para catalogar a
todas las personas que constituyen el mercado de Taller

de Fotografia.

Se considera consumidor a todas aquellas personas
que hacen uso de los servicios fotograficos, incluyendo

a bebés, nifios, jdévenes, adultos y ancianos.

En lo que respecta a 1los clientes, la empresa
Taller de Fotografia se dirige a personas de clase
socio-econdémica media vy alta; a pesar de que 1los
clientes actuales pertenecen a diferentes clases
sociales, debido a que los servicios fotograficos son
una necesidad y muchas veces se vuelven indispensables

para la vida cotidiana.
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NECESIDADES Y EXPECTATIVAS

“Una necesidad es una fuerte sensacién de
deficiencia en algun aspecto de la vida de una persona
que genera una tensidén incdémoda. Tal tensidn se
convierte en una fuerza motivadora que hace que el
individuo adopte opciones para satisfacer la necesidad,
reducir la tensién vy la intensidad de 1la fuerza

motivadora”.*’

Entender las necesidades y deseos de los clientes
no siempre es sencillo, algunos clientes tienen
necesidades de las cuales no son plenamente
conscientes. O Dbien, no es posible expresar con

palabras las necesidades.

El mercaddlogo debe investigar mads a fondo y debe

considerar los cinco tipos de necesidades existentes”:

1. Necesidades Expresadas: lo que el cliente quiere.

2. Necesidades Reales: lo que el cliente quiere vy
puede adquirir.

3. Necesidades No Expresadas: el cliente espera un
buen servicio al adquirir el producto.

4. Necesidades de Contentamiento o Complacencia: al
cliente le gustaria un obsequio o un presente.

5. Necesidades Secretas: el cliente quiere que 1lo

vean como un consumidor informado y perspicaz.

* Tomado del 1libro “Administracién un Enfoque Dbasado en

Competencias”. Hellriegel/Jackson/Slocum. Novena Edicidn
° Tomado del libro “Direccién de Marketing” Philip Kotler. P&g.
21.

77
Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



Taller de Fotografia cubre las necesidades

Expresadas, Reales y No Expresadas de sus clientes.

Los consumidores de la empresa Taller de
Fotografia buscan productos con calidad y la tecnologia
suficiente para acceder a servicios innovadores, siendo
estas necesidades “adquiridas”, es decir, necesidades o
motivos secundarios que no se dirigen a satisfacer el

sostenimiento de la vida bioldégica sino psicoldgica.
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A continuacidén se detallan los resultados de 1los

datos

recopilados

durante un afo de

servicio de la

empresa a partir de Mayo del 2004 a Abril del presente

afio, el mismo que contiene las necesidades actuales de
los clientes de Taller de Fotografia, en donde se llega
a la conclusidén de:
Cuadro N° 13
Carné Pasaporte Cédula Foto 4R Rollo Album
634,00 67,00 70,00 1.050,00 306,00 40,00
11,74% 1,24% 1,30% 19,45% 5,67% 0,74%
Impresién
Ampliaciones | Portarretrato Mufiecos Pilas c.D .fotos fotos
digitales i s
digitales
184,00 214,00 81,00 33,00 52,00 314,00
3,41% 3,96% 1,50% 0,61% 0,96% 5,82%
Restauracién Plancha 2R . . X Eventos
fotos 5x5 Copias Postales Matrimonios Varios
371,00 485,00 875,00 485,00 102,00 36,00
6,87% 8,98% 16,21% 8,98% 1,89% 0,67%
TOTAL
5.399,00
100,00%
El 19.45% de los clientes demandan fotos 4R (10cm
x 15cm). Siendo éste el porcentaje méas alto.
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En segundo lugar se encuentran los clientes que

solicitan copias de las fotografias (16.21%).

A pesar de que este valor es menor al
anteriormente mencionado, constituye una utilidad mas
representativa para la empresa, como es el caso de los
matrimonios en donde ademds de tomar las fotografias
del evento y entregar el &lbum de fotos, es donde
interviene este ingreso adicional de las copias, que en
muchas de las ocasiones el valor de éste supera al

obtenido en cualquier evento.

Cabe recalcar que la empresa Taller de Fotografia
no entrega al cliente los negativos de las fotografias
al igual que los CDS de las fotos digitales, vya que
ésta es una estrategia que se utiliza para mantener vy
comprometer a los <clientes a acudir nuevamente al
estudio fotogradfico para obtener las copias de sus
fotografias. A pesar de gque uUnicamente el 1.89% de los
servicios demandados por los clientes estd destinado a
matrimonios, el wvalor monetario que genera cada evento
representa mas del 80% de los ingresos totales de la
empresa, quedando un 20% aproximadamente de los

servicios restantes.

Este fundamento se basa en el Diagrama de Pareto

que centra su atencidén en el concepto de los “pocos

vitales” contra los “muchos triviales”.®

® Folleto de Gestién Empresarial “Las Siete Herramientas Bésicas”

ITESM. Monterrey N.L. México.
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Al determinar sus necesidades y preferencias, se
nota que el porcentaje de los productos de fotografia
convencional, como son el revelado de rollos cada vez

va disminuyendo.

Por tal razdn, las necesidades se dirigen cada vez
mas hacia el campo digital, vya que muchos de 1los
clientes poseen sus propias camaras digitales y la

demanda se enfoca hacia el revelado digital.

Pero, por otro lado, estadn los altos costos que
representan estos servicios, por lo que surge un factor
de riesgo por parte de los consumidores, que prefieren
mantener sus fotografias almacenadas en un computador a

revelarlas en papel fotografico.
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SATISFACCION DEL CLIENTE

Los clientes satisfechos son la base para que la
empresa goce de un éxito continuo. A fin de desarrollar
y mejorar tales relaciones, resulta esencial dar
seguimiento a los contactos con el cliente, sus

problemas, pautas de compra y expectativas.

Los clientes que acuden a Taller de Fotografia
evaltan sus servicios y la calidad de sus productos al
tener un proceso de compra permanente, es decir,
demuestran que se encuentran satisfechos y a gusto por
la atencién recibida, los precios ofrecidos y por esta
razdédn regresan nuevamente; % como un factor
complementario estadn todos los nuevos clientes que en
base a 1las Dbuenas referencias también acuden a la

empresa.
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PROCESO DE COMPRA

Para determinar el proceso que el cliente sigue
para decidir la compra en Taller de Fotografia es el
siguiente, tomando en cuenta dos aspectos diferentes:

las necesidades y el aprendizaje.

e Necesidades: Las personas requieren el
servicio fotogrdfico o poseen un deseo no
satisfecho. Entre ellos estan las diligencias
diarias en las cuales es necesario una
fotografia, como solicitud de wvisa, hoja de
vida, adguisicidén de pasaporte, inscripciones
estudiantiles, etc. No puede pasar
desapercibido la migracidén existente en el
pais, que debido a la distancia, obliga a la
personas a estar lejos de sus seres queridos,
recurriendo a la fotografia como un medio para
mantenerse en contacto. Y de esta manera

satisfacen sus necesidades.

e Aprendizaje: Se refiere a todas las personas
que a través de medios de comunicacidén como la
televisidén, radio, Internet y prensa escrita
adquieren conocimientos tecnoldgicos y surge
la necesidad de satisfacer estas nuevas
exigencias. Y por este comportamiento emotivo
que puede describirse como la fuerza impulsora
dentro de los individuos que los empuja a la

accioén.
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Aprendizaje

Ana Maria Vintimilla A.

Lourdes Zamora H.

Necesidades, Impulso v Comportamiento Logro de
carencias vy las
> > :
deseos no necesidades
satisfechos A
Procesos
Cognoscitivos
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Competencia

La competencia incluye todos los ofrecimientos
reales y potenciales y los sustitutos gque un comprador

pudiese considerar.

Los competidores en realidad pueden constituir una
amenaza, pero los adecuados también pueden fortalecer
la posicidén competitiva en muchas industrias y no sdélo

debilitarla.

Los “buenos” competidores cumplen varias funciones
estratégicas que mejoran la ventaja competitiva
sustentable de wuna empresa y su estructura en la

industria.

La competencia obliga a la empresa a no ser
complacientes, ©pudiendo alcanzar asi con ella un

equilibrio estable.

86
Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



De acuerdo a la informacidén proporcionada por el

Gremio de Fotdgrafos

del Azuay,

los maestros que se

encuentran dentro de esta asociacidén son:

Gremio de Maestros Fotdégrafos Profesionales y Afines del Azuay

Nombre Estudio Direccién
1|Arias Francisco Foto Pesantez M. Cueva y Bolivar
2 |Armijos Miguel Foto Armijos Gualaceo
3 |Astudillo Luis Foto Unicolor Checa
4|Astudillo Ramiro Foto Astudillo

Benigno Malo y Vega
5|Aucapifia Luis Foto Espectaculo |Mufioz

Ayora Ivan Patricio

Foto Ayora

Benenaula Marco

Anghi Foto

Mariscal Sucre y
Tarqui

Campos Julio César

Foto J.C.

Ricaurte

Caniar Juan

Foto Canar

P. Aguirre y Lamar

10| Cardenas Luis

Foto Lux

P. Cdérdova y Vargas
Machuca

11|Chillogalli Manuel

Fotorama

Registro Civil

12| Cobos Marcelo

Foto Magica

Benigno Malo y Calle
Larga

13| Cobos Roberto

Foto Claridad

Padre Aguirre y Sucre

14 | Duchi Manuel

Foto Bafos

Barfios

15| Farez Alejandro

Foto Folklor

San Joaquin

16| Farez Manuel

Foto Farrés

Chiquintad

17| Figueroa Manuel

Foto Luminar

Gran Colombia y Juan
Montalvo

18| Garay Aida

Foto Espinoza

M. Vega y Vega Muiioz

19 |Garcia Fanny

Foto Mundo

Tarqui y Calle Larga

20| Gavilanes Marco

Foto Gavilanes

Técnico Salesianos

21 |Guayllas Manuel

Foto Visidn

Simdén Bolivar y Manuel
Vega

22 |Guillermo Luis

Foto Guillermo

A. J. Andrade y Avda.
de Las Américas

23 |Hidalgo Martin

Foto Electronic

P. Aguirre y Sangurima

24 | Idrovo Cléber

Foto Continental

Sangurima y Vargas
Machuca

25| Lépez Freddy

Foto Clip

Borrero y Gran
Colombia

26| Lépez Gladys

Foto Lépez

Gran Colombia y M.
Heredia

27 | Lépez Lauro

Foto Meridiano

H. Miguel y Sangurima

28 | Lépez Alejandro

Foto Lépez

Parque Calderédn

29 |Méndez Eduardo

Foto Méndez

Mariscal Sucre y Padre
Aguirre

30 |[Mera Oswaldo

Foto Cuenca

Vega Munoz y Hermano
Miguel
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31

Mera Patricio

Foto

Mera Color

M. Cueva y Vega Muhoz

Avenida Loja, diagonal

32 |Montaleza Pedro Foto Paraiso al Tiempo
33 |Navarro Alberto Foto Studio 35 B. Malo y J. Jaramillo
34 |Nivicela Carlos Foto Nivicela
35| Pesantez Mauro Foto Austral Tarqui y P. Cdrdova
Condamine y Calle
36| Pesantez Zoila Foto América Larga
37| Pinos Victor Foto Pinos Borrero y Sangurima
38 | Pintado Carlos Foto América Tarqui y Calle Larga
Foto Tarqui y Mariscal
39| Pintado Vicente Ecuaproducciones | Lamar
G. Colombia y J.
40 |Rios Anita Lucia Foto Luminor Montalvo
H. Vésquez y Mariano
41 | Ssdnchez Juan Foto Sanchez Cueva
42 | Saquicela Patricio Foto Saquicela El Mercurio
43| Soldérzano Vicente Foto Soldérzano Registro Civil
44 | Tapia Mercedes Foto Actual Ciudadela Calderédn
45 | Tapia Manuel Foto Tapia Borrero y Pio Bravo
46| Torres Eduardo Deportifoto Lamar y Benigno Malo
47| Torres Manuel Foto Actual Azogues
Avenida Don Bosco y D.
48 | Tuza Luis Foto Alegsis Savio
49 |Vasquez Carlos Foto Vasquez Bolivar y Luis Cordero
Avda. de Las Américas
50|Velecela Filemdn Foto Multicolor |y El1 Chofer
51|villa Angel Foto villa Feria Libre del Arenal
52|villa Edwin Foto Zoom Tarqui y Simdén Bolivar
53|Villa Christian Real Foto Corazébébn de Jesus
Taller de Avda. de Las Américas
54 |vVintimilla Diego Fotografia y Lamar
55| Zhagfiay Antonio Foto Turistico Bafios
56 | Zhunin Martha Foto Claridad 2 |Hermano Miguel y Lamar

fotograficos se encuentran afiliados al gremio,

no

Cabe

constituye un

actividades.
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“buen” competidor se encuentra dentro de las

siguientes caracteristicas’:

Tiene suficientes recursos y capacidades para
motivar a la empresa a reducir los costos o a
mejorar la diferenciacidén, asi como a lograr
la credibilidad vy la aceptacidén de sus

clientes.

Un buen competidor presenta debilidades

evidentes que se reconocen frente a una firma.

Un buen competidor conoce las reglas de la
competencia en una industria y las observa
meticulosamente; detecta y lee las seflales del

mercado.

Hace suposiciones realistas sobre la industria
y su posicién relativa. No invierte muy poco
ni deja las puertas abiertas a otras
compafiias.

Conoce sus costos y fija los precios partiendo
de ellos.

Un buen competidor tiene una meta semejante de
rendimiento sobre la inversién, procura

conseguir un rendimiento atractivo.

"Tomado del libro “Ventaja Competitiva” Michael E. Porter.
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Al analizar estas caracteristicas se ha
determinado que los “buenos” competidores para Taller
de Fotografia son Prismacolor y Foto Estudio “Los
Recuerdos”. Aunque estos laboratorios 'y estudios
fotograficos no retunen plenamente todas estas
caracteristicas, se debe decidir cudles son sus
caracteristicas superiores a la empresa Taller de

Fotografia para poder contrarrestarlas.
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Para abarcar el término “competencia” se debe
diferenciar las diferentes posiciones qgue tiene una

empresa dentro del mercado.

Lider es aquella empresa reconocida en el mercado.
Esta empresa tiene la mayor participacién de mercado
del producto pertinente, y por lo regular encabeza las
deméas empresas en cuanto a cambio de precios,
introduccidén de productos nuevos, cobertura de
distribucién e intensidad de promocidén. Para el mercado
en que se desenvuelve Taller de Fotografia, el lider es
Foto Estudio los Recuerdos, este dato se obtiene de 1la
pregunta numero 1, (A qué estudio fotografico acude
usted actualmente?, en donde se estima que el 18,60%
del total de encuestados acude a este estudio

fotografico.

Retadores son las empresas que ocupan los lugares
segundo, tercero e inferiores en una industria y son

conocidas como empresas contendientes o rezagadas.

Un rival o retador debe ©poseer una ventaja
claramente sostenible sobre el lider, tanto en costos

como en diferenciaciédn.

En base a los resultados obtenidos en la misma
pregunta descrita en el parrafo anterior, los retadores
son: Prismacolor con el 14,73% y Foto Ortiz con el

12,40%.
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Muchas empresas prefieren seguir al lider del
mercado en lugar de retarlo, estas empresas son
llamadas Seguidoras. Un seguidor del mercado debe saber
cébmo retener a sus clientes actuales y conseguir un
buen numero de clientes nuevos, ademds de ingresar en

los mercados nuevos cuando éstos se abran.

Taller de Fotografia en calidad de “Seguidor” de
las dos grandes empresas existentes en el medio como
Prismacolor y Estudio Fotogrdfico “Los Recuerdos” no
posee actualmente una ventaja en costos pero posee un
factor muy importante que es la diferenciacidén en la
atencién personalizada que se ofrece, en la
comunicacidédn directa con el cliente para saber sus
gustos y exigencias. Si se aplica correctamente la
estrategia de la diferenciaciédn, los consumidores
preferirdn acudir a un lugar que preste servicios de

calidad a uno que ofrezca precios bajos sin calidad.

Pero siempre se debe tener cuidado, el lider puede
tomar represalias contra la empresa seguidora, hasta el
punto de quebrarla, ya que los lideres son empresas con
bases sbélidas que cuentan con 1los recursos necesarios y
con una posicidén firme en el mercado para obligar a su

competencia a soportar costos econdmicos inaceptables.
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PORCENTAJE DE PARTICIPACION

El porcentaje de participacidén se refiere al nivel
de intervencién que tiene cada establecimiento
fotografico dentro de la ciudad, en donde se incluye a
todas aquellas personas que prefieren un estudio

fotografico con respecto a otro.

De un total de 384 encuestados, los resultados son

los siguientes:

e 18,60% acude a Foto Estudio Los Recuerdos
e 14,73% acude a Prismacolor
e 14,21% a Taller de Fotografia

e 12,40% a Foto Ortiz

Una vez que se analizan estos resultados, se puede
diferenciar claramente quienes representan una
competencia fuerte para Taller de Fotografia, se
identifica aquellos factores que los hacen diferentes y

que marcan una preferencia en las personas.
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FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA COMPETENCIA

FOTO ESTUDIO “LOS RECUERDOS”

Su propietario es el Sr. Claudio Carrién Corral,
muy conocido en el medio como “Cazhuma”. Esta empresa
fue creada en el afio 1992; iniciando sus actividades en
su propio domicilio y luego en un local arrendado
ubicado en el “Centro Comercial Carridén”, en la calle
Bolivar y Luis Cordero esquina, lugar en el que

funciondé durante 12 afos.

Posteriormente el estudio fotografico continud sus
funciones en un nuevo local ubicado en el Portal del

Parque Calderdn, donde se encuentra actualmente.

En el afio 1998, abridé una sucursal ubicada en la
Avenida Remigio Crespo Toral y Ricardo Mufioz, que hasta

el momento sigue funcionando.
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Fortalezas:

e Claudio Carridédn Corral fue el creador de una
nueva 1imagen a la fotografia en la ciudad de
Cuenca, vya que fue el pionero en implementar
un estudio fotografico que se diferencid de la
antigua manera de tomar fotografias en el

parque central.

e “Los Recuerdos” posee un mercado especifico en
la ciudad de Guayaquil, en donde toma
fotografias en colegios para la elaboracién de
carnés estudiantiles. Esta actividad 1o
realiza desde sus inicios, y por su eficiencia
y calidad sigue manteniendo estos clientes.

e Por ser uno de los primeros estudios
fotograficos en la ciudad de Cuenca, posee
clientes fijos que se han mantenido desde sus
inicios.

e Claudio Carridén innovd el mercado fotografico,
adquiriendo nuevos equipos de fondos
electrédnicos que revoluciond los métodos

tradicionales en las fotografias.
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Debilidades:

e Una de sus principales debilidades es

que

actualmente, el estudio no es atendido por

duefio. Esto provocd un efecto negativo en

acogida que tenia “Los Recuerdos”, vya dque

que caracterizaba a este estudio era
atencidén personalizada que se le daba
cliente.

e Demora en la entrega de trabajos.

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.
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LABORATORIOS FOTOGRAFICOS “PRISMACOLOR”

Su propietario es Thelmo Noel Gonzéalez, de
nacionalidad colombiana. Su primer laboratorio se
inicio en Noviembre de 1987 y se ubicdé en las calle
Sucre y Borrero donde funcioné durante algunos afios.
Luego cambiaron su ubicacidén a la calle Gran Colombia y
Luis Cordero, frente al Hotel El1 Dorado. Transcurrido
un corto tiempo se trasladaron a una cuadra del antiguo
local, por comodidad y amplitud, debido al incremento

de clientes.

Prismacolor apertura dos nuevas sucursales, una en
la calle Luis Cordero entre Gran Colombia y Simébn

Bolivar y otra en el Mall del Rio.

Ademéds cuenta con varias sucursales en diferentes
ciudades del pais, una en Macas, dos en Riobamba, tres

en Loja, una en Cariamanga y una en Machala.

Prismacolor realiza trabajos para otras empresas
como son Taller de Fotografia de Diego Vintimilla vy

Foto Estudio Los Recuerdos.

Esta empresa cuenta con dos laboratorios
fotograficos, instalados wuno en la matriz (Gran
Colombia y Luis Cordero) y el segundo en el Mall del

Rio.
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Fortalezas:

e Cuenta <con varias sucursales en diferentes
ciudades del pais.

e Es conocido a nivel local y nacional por su
calidad, experiencia y trayectoria.

e Dispone de un personal calificado y capacitado
permanentemente.

e Se caracteriza por su diversidad de productos,

tales como venta de relojes, objetos de

coleccidn (carros), cadmaras y accesorios
fotograficos, filmadoras, teléfonos
convencionales, afeitadoras eléctricas,

calculadoras, libros, etc.

e Disponen de equipos actualizados que permite
acceder a servicios que otros estudios
fotograficos no los tienen tales como

ampliaciones de fotografias digitales.

e Como un negocio complementario al gque tiene
actualmente, Prismacolor instala en Abril del
2005 una oficina de teléfonos celulares

ubicada junto a su matriz.
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Debilidades:

e Prismacolor no cuenta con fotdébgrafos
profesionales, ya que son los mismos empleados
quienes estan a cargo de estas funciones.

e Disponen de un espacio limitado para la toma
de fotografias, es decir, el ambiente del
estudio fotogrdfico no se presta para tener
diferentes escenarios, influyendo
negativamente en la disposicidn de las

personas para acudir a este local nuevamente.

Prismacolor considera que el cambio tecnoldgico
ejerce mucha presidén dentro de su rama de actividad, ya
que se encuentra en constante actualizacidén tanto de
sus equipos como de su personal, por lo gue se requiere

nuevas inversiones.

Ademéds analiza a la competencia como un mercado
saturado debido al incremento de nuevos laboratorios y
estudios fotograficos durante los Ultimos afios en la

ciudad.
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ESTRATEGIAS DE MERCADEO

VENTAJA COMPETITIVA

Ventaja es aquel factor que el cliente vy/o
consumidor percibe como mejor. Y es competitiva cuando

determina su decisién de compra®.

La ventaja competitiva nace fundamentalmente del
valor que una empresa logra crear para sus clientes vy
que supera los costos de ello. El valor es lo que la
gente estd dispuesta a pagar y el valor superior se
obtiene al ofrecer precios mads bajos gque la competencia
por beneficios equivalentes o especiales que compensa
con creces un precio mas elevado. La clave es
identificar cudl es el factor diferenciador en 1los
términos del cliente y/o consumidor. Esta informacidn
se obtiene de la pregunta # 2, ¢Por qué acude a este
lugar? (estudio fotografico de preferencia del
encuestado) de las encuestas realizadas. En donde los

resultados indican que:

e E1 24,38% considera gque la Calidad en el

Servicio es lo mads importante
e FE1 17,33% por los Servicios ofrecidos
e FE1 16.34% por la Experiencia
e E1 14,23% por la Ubicacidén del local
e EI1 13,99% por la Tecnologia utilizada

e Y en ultimo lugar, <con wun 13,74% por el

Precio.

¥ Concepto obtenido del Folleto de Mercadotecnia I, Ingeniero Pablo
Rosales Heredia, dictada en 1la Universidad del Azuay, Marzo -
Julio 2004
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Por otro lado estd el anadlisis que se realiza
desde la perspectiva de la empresa, determinar cual es
el atributo, es decir, lo gque tiene o lo que hace la
empresa. En este caso, al examinar la empresa Taller
de Fotografia se puede determinar que el factor
diferenciador es su atencidédn personalizada y el
profesionalismo del fotdgrafo que es el propietario.
Ademas se puede citar las buenas relaciones que existen
entre los clientes y la empresa demostrando siempre
disponibilidad para la realizacibén de cualquier

servicio.

La ventaja competitiva puede ser por liderazgo en

costos y diferenciacién.

Al considerar las estrategias competitivas, se
cita a la diferenciacidén como un aspecto clave dque

genera un valor agregado frente a la competencia.

“La diferenciacidén se obtiene esencialmente al
crear valor para él (cliente) mediante el impacto de la
compafiia en su cadena de valor. La diferenciacidén de
una firma proviene de la manera en que su cadena de
valor se relaciona con la del cliente y depende de cdmo
se utilice el producto fisico en la actividad donde se

emplea.”9

El wvalor entregado al cliente es 1la diferencia
entre el valor total para el consumidor y el costo

total para el consumidor.

? Ventaja Competitiva, Creacidén y Sostenimiento de un Desempefio

Superior. Pagina 52.
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El wvalor total para el consumidor es el conjunto
de beneficios que los clientes esperan de un producto ©

servicio dado.

La diferenciacidén puede ser tanto por producto
como por servicio. En el caso de Taller de Fotografia,
la diferenciacidén se presenta en el aspecto estético y
disefio del local y los ambientes donde se realizan las
fotografias, gque promueve una mayor acogida de los
clientes a los servicios varios. Se considera que
Taller de Fotografia todavia no ©puede tener un
liderazgo en costos, vya dque existen muchas otras
empresas de la competencia que tienen costos menores a

causa de sus afios de servicio.

La diferenciacién de Taller de Fotografia se
basard en implementar una “cadena de wvalor” dentro de
la empresa, es decir, una estrategia que le permita

competir dentro del sector.

La <cadena de wvalor ©permitird a la empresa
optimizar sus recursos y mejorar la coordinacidédn de los

procesos.
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Al utilizar correctamente los recursos se evitaré
el desperdicio de los materiales, es decir, rollos vy
papel, ademas se puede aprovechar el talento del
recurso humano gque se tiene actualmente, explotando al
maximo sus capacidades, ya que no existe peor
desperdicio que el recurso humano desmotivado y sin

capacitacidn.

Al tener una mejor coordinacidén en los procesos,
se mejorard el servicio al cliente, ya que la entrega
serd a tiempo y una inspeccidén mas meticulosa de las

actividades y de los productos.

El cambio tecnoldgico es uno de los principales
factores que desempefia un papel de primer orden en el

cambio estructural.

La tecnologia también se encuentra en los insumos
que se utilizan en cada actividad, tanto en los insumos
consumibles como en los bienes de capital. Dentro de
Taller de Fotografia, la tecnologia estd presente en
todas las cémaras fotograficas y en las impresoras que
se wutilizan, de esta manera se obtiene tecnologia
insumos consumibles que en este caso son las
fotografias. Se debe tomar en cuenta que no siempre
adquirir la ultima tecnologia es la mejor inversidn, ya
que se puede incrementar los costos en los productos y
ademas se puede desperdiciar su capacidad. En Taller de
Fotografia se ha realizado andlisis de la demanda para
determinar que impresora se puede adquirir y también se

considera el factor de costos de los insumos.
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COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA

La competencia directa se define como “todas la
empresas que ofrecen los mismos productos/servicios de
nuestra empresa”; mientras que la competencia indirecta
es “toda empresa, persona, institucidén o situacidédn que
impide que el cliente compre mis productos o)

servicios”!’.

Se determina que la competencia directa de Taller
de Fotografia son todos los estudios fotograficos de la
ciudad de Cuenca que ofrecen los mismos servicios como
Prismacolor, Foto Estudio 1los Recuerdos, Fujifilms,

Kodak, Foto Ortiz, etc.

Por otro lado, se considera la competencia
indirecta a todas aquellas personas que de una u otra
forma afectan a la actividad de Taller de Fotografia,
cabe recalcar que estos competidores no poseen un local
establecido para la toma de fotografias, sino conforman
este grupo los “aficionados”, es decir individuos
gustan del arte de la fotografia y cuentan con sus
propias cédmaras y no tienen la necesidad de acudir a un
estudio fotografico. Otros agentes competidores
indirectos constituyen los centros de copias e
impresiones que se han incrementado en un alto
porcentaje durante estos Ultimos afios en la ciudad de

Cuenca.

Y polleto de Mercadotecnia I, dictada en la Universidad del Azuay,
Ing. Pablo Rosales Heredia. Marzo — Julio 2004
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Estas pequeflas empresas ofrecen el servicio de
impresidén de fotografias a un precio mucho menor que el
de los estudios fotograficos, vya que los materiales
utilizados no tienen la misma calidad que la del papel
fotografico. Sin embargo los consumidores se inclinan

mas al precio que a la calidad.

En lo que se refiere a gustos y preferencias,
muchas personas optan por las filmaciones de sus

eventos a que un profesional tome las fotografias.
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Clasificacidn:

Debilidad Importante

Debilidad Menor

Fortaleza Menor

Fortaleza Importante

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Ponderacion:

Sin importancia

Muy importante

0.01
1.00

Cuadro N° 14
Empresa TALLER | Competidor 1 Competidor 2
DE FOTOGRAFIA FUJIFILMS PRISMACOLOR
Factores Claves de |Pondera Resultado Resulta Resulta
Exito cién |Clasif| Ponderac [Clasif|do Pond|Clasif|do Pond
Se dispone de
servicios nuevos 0,20 1 0,20 4 0,80 4 0,80
Personal con
conocimiento 0,25 4 1,00 3 0,75 4 1,00
Calidad en servicio 0,25 4 1,00 2 0,50 3 0,75
Experiencia 0,15 4 0,60 4 0,60 4 0,60
Capac de operacidn 0,05 1 0,05 2 0,10 4 0,20
Competitividad de
precio 0.10 1 0.10 4 0,40 1 0,10
TOTAL 1,00 2,95 3,15 3,45
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Con el andlisis de la Matriz de Perfil Competitivo
de la empresa Taller de Fotografia Diego Vintimilla con
los estudios fotograficos de Fujifilms ubicado en la
calle Gran Colombia vy Padre Aguirre; vy Prismacolor
localizado en el centro de la ciudad en la calle Gran
Colombia y Luis Cordero, se puede notar que Taller de
Fotografia no supera en los valores de las
ponderaciones por 1lo que se considera que la empresa
necesita poner mas énfasis y empefio en la
implementacién de nuevos servicios vy productos dque

superen a los ya existentes en la competencia.

Una debilidad importante que influye en la
decisidén de los clientes es el bajo costo que tienen
los otros competidores observados por lo que es de suma

importancia ejecutar acciones correctivas.
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FUERZAS COMPETITIVAS

La competencia tanto directa como indirecta
constituye las cinco fuerzas competitivas que genera

una dinédmica en el sector.

Los cinco factores de la competencia y sus
determinantes estructurales no dependen uUnicamente de
las caracteristicas intrinsecas de la empresa, aungue
sin duda son importantes ya que constituyen la esencia
de la estrategia competitiva vy partiendo de este
principio es que se ha logrado alcanzar muchas
estrategias exitosas que han logrado cambiar las reglas

de la competencia.

Los cinco factores no tendran la misma importancia
y cada empresa tendrd su propia estructura. En el caso
de Taller de Fotografia, las cinco fuerzas que influyen

en la actividad de la empresa son:

1. Competidores Potenciales: Son todas aquellas
empresas o personas naturales que de una u otra
manera, en un futuro representarian la
competencia directa para Taller de Fotografia,
tal es el caso de personas que actualmente se
encuentran estudiando la carrera de Fotografia,

para en lo posterior instalar su propia empresa.
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2. Compradores: A este grupo pertenecen todos los
clientes que acuden a los diferentes
establecimientos fotograficos, y que pudieran
implementar sus propias empresas, basédndose en

los servicios que se ofrecen en estos.

3. Productos Sustitutos: Todas las empresas
enfrentan la amenaza de la sustitucidén. La
sustitucién es el proceso en virtud del cual un
producto o servicio suplanta a otro en 1la
ejecucién de wuna o varios funciones para el

comprador.

Los productos sustitutos son todos aquellos que
cumplen la misma funcién que el producto que

ofrece la empresa.

El tipo mé&s simple de sustitucidén se da cuando un
producto reemplaza a otro para cumplir una
funcién idéntica en la misma actividad de wvalor

del cliente.

Y en el caso de Taller de Fotografia este suceso
ocurre especialmente en el ambito de las
reuniones sociales; ya gque es muy comin que en la
sociedad cuencana, muchas personas prefieran que
sus amigos o© parientes sean dguienes tomen las
fotografias y de esta forma prescinden de un
estudio fotografico. Asi se presenta el caso més
representativo de los que constituye un producto
sustituto para un estudio fotografico.
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Ademas para Taller de Fotografia los productos
sustitutos son las céamaras de video y 1los
pequefios centros de impresidn, como se menciona

anteriormente.

4. Proveedores: Actualmente Prismacolor es el
principal proveedor de Taller de Fotografia, vya
que este realiza el proceso de revelado e
impresién de fotografias digitales a la empresa,
convirtiéndose en una amenaza, vya dque ellos
ofrecen los mismos servicios y a menor costo de

una forma directa a los clientes.

5. Competidores en el Sector: Son todas las
empresas que se encuentran asociadas al Gremio de
Fotégrafos del Azuay, como se describe en la Pag.
87, y ademéds todos los Estudios Fotograficos que
no constan en el mismo, ya que no es un requisito
indispensable para el funcionamiento de 1las

empresas.
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Capitulo 4

Estrategias Y Variables De Mercadeo

111

Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



VENTAS

El proceso para determinar las ventas se efectla a
través de la recopilacidén de ingresos que proporcionan
las facturas emitidas durante un afio a partir del mes
de Mayo del 2004 hasta Abril del 2005 en Taller de

Fotografia.

Al analizar dichas facturas, se obtiene que el
total de las ventas durante este periodo fue de

$.26.673,35.

Como estrategia para incrementar el nivel de
ventas, se puede considerar una defensa contra 1los
productos sustitutos, citados en el Capitulo 3. Esta

defensa se basa en:

e Mejorar el valor y el precio en relacidén con
el sustituto y a los de la competencia,
disminuyendo los costos, perfeccionando el
producto, mejorando los bienes
complementarios, etc. En el caso de Taller de
Fotografia, se debe buscar diferentes
alternativas para el costo de los materiales
como papel fotogradfico o rollos, de esta
manera, se disminuirdn los precios de los

productos.

Ademés se puede mejorar los bienes
complementarios como portarretratos y &albumes
que funciona como factor de atraccidén para que

los clientes requieran fotografias.

112
Ana Maria Vintimilla A.
Lourdes Zamora H.



e Modificar la imagen del producto. Dar nuevos
disefios a las fotografias tradicionales,
incluir efectos animados para llamar la
atencién % despertar curiosidad en los

consumidores.

le queremos mucho!l 42 ‘ 30/iulle/05

e Publicidad de la imagen del producto: Incidir
en la mente de los consumidores por medio de
una publicidad agresiva que muestre las
novedades de las fotografias, productos vy
servicios que se ofrecen en Taller de

Fotografia.
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COMPONENTES DEL VALOR

La empresa Taller de Fotografia, considera para la
implementacién de su nueva sucursal, cuatro elementos

fundamentales para su é6ptimo funcionamiento:

e Precios mbébdicos y accesibles, es decir, aptos
para un mercado afectado por 1las diversas
fuerzas competitivas que obligan a que la
empresa se rija a este comportamiento para
lograr subsistir, mantenerse y superar a la

competencia.

e Para que la calidad, tanto en 1los servicios
como en el producto, sea un éxito, la empresa
debe considerar el tiempo qgue tardan en
realizarse las Ordenes de trabajo de 1los
clientes, para que éstas se den de una forma
oportuna, en cantidad suficiente, exacta y a

su destino.

e Los cambios en las exigencias y preferencias
de los consumidores son considerables, debido
a los avances tecnoldégicos y a la gran
variedad de estudios fotograficos existentes
en la ciudad. El1 servicio de primera se
constituye en una alternativa que implica
excelencia % satisfaccidn Ccomo ejes

diferenciadores de la competencia.
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e Hoy en dia se conceptualiza a la calidad como
una caracteristica minima que debe poseer un
producto para competir en el mercado. Para la
empresa Taller de Fotografia, trabajar con
calidad es adquirir materia prima que
garantice wuna durabilidad confiable en las
fotografias, tanto en su color, luminosidad,

resolucidén, disefio, entre otros.
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DISCIPLINA DE VALOR

“Es el enfoque que identifica ese valor Utnico que
solamente la empresa puede ofrecerle a su mercado,
dando forma a todos los planes de la misma involucrando

desde sus capacidades hasta su cultura”'’.

La empresa Taller de Fotografia dirige el objetivo
de su disciplina de valor a dos aspectos importantes

tanto en la tecnologia como en el servicio.

En lo que se refiere al aspecto tecnoldgico, 1la
empresa cuenta con equipos actualizados que cubren las
necesidades y expectativas de los clientes, entre los
que se puede destacar las maquinas de revelado para

impresiones digitales.

Por otro lado, se considera el servicio como el
factor clave dentro de la disciplina de wvalor, ya que
gracias a la estrecha relacidén que la empresa mantiene
con su cliente, se logra crear una lealtad continua que

garantiza la evolucidén y el crecimiento de la misma.

Basadndose en estos dos aspectos importantes, la meta
propuesta por la empresa es constituirse un lider
dentro del mercado, donde los consumidores la prefieran
por sus servicios y calidad en el ©producto en

comparacién con las otras empresas.

11 Folleto de Mercadotecnia I, Ingeniero Pablo Rosales Heredia

dictada en la Universidad del Azuay, Marzo — Julio 2004
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PROMOCION

Una estrategia que se aplica dentro del campo de
las promociones es la satisfaccidén de las necesidades
de Contentamiento o Complacencia explicadas en el
capitulo 2. De esta manera se emprende con una politica
de dar pequefios obsequios a los clientes durante sus
compras, estos regalos seran llaveros o esferos con el
logotipo de la empresa, con el propdsito de cumplir dos
objetivos, el primero demostrar la gratitud hacia el

cliente y el segundo publicitar a la empresa.
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COMERCIALIZACION

Al hablar de comercializacidn, es necesario
definir claramente el concepto de marketing, vya dque

estos dos términos se encuentran estrechamente ligados.

De esta manera se tendrd bases sdélidas para poder
enfocar dirigir correctamente las estrategias %

aplicarlas en el mercado.

El concepto de marketing sostiene que la clave
para que una organizacidn alcance sus metas consiste en
ser mds eficaz que sus competidoras en cuanto a crear,

entregar y comunicar valor a su mercado meta.

Es preciso distinguir cinco niveles de inversidn
distintos en el fortalecimiento de relaciones con 1los

clientes®?:

1. Marketing Bésico: el vendedor simplemente

vende el producto.

2. Marketing Reactivo: el vendedor vende el
producto y anima al cliente a que llame si tiene

dudas, comentarios y quejas.

e " Tomado del libro “Direccién de Marketing”. Décima Edicidn.

Philip Kotler. Edicién Milenio 2001. Pearson Prentice Hall.
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3. Marketing Responsable: el vendedor llama por
teléfono al cliente poco después de la venta para
verificar si el producto estd cumpliendo con 1lo

que se esperaba de él.

4. Marketing Proactivo: el vendedor de la empresa
se pone en contacto con el cliente de vez en
cuando para sugerir mejores usos del producto o
enterarle de productos nuevos que podrian serle

utiles.

5. Marketing de Sociedad: la empresa trabaja
continuamente con el <cliente para descubrir

formas de mejorar su desempefio.

Considerando los diferentes tipos de Marketing,
Taller de Fotografia uUnicamente vende el producto, es

decir, se encuentra en el primer tipo.

Se plantea en un futuro, como una estrategia para
la comercializacidén del producto, realizar un marketing
responsable y proactivo para conseguir una
interactuacién directa y personal con cada cliente,
preguntando si el producto realmente satisfizo las
necesidades y también informar de los nuevos productos

que se lancen al mercado.
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MERCHANDISING

Merchandising es una herramienta qgue se usa para
vender el producto o la promocidén, la imagen de 1la
empresa en el punto de venta apoyandose en la

publicidad cuando ésta existe.

Recurriendo a las consideraciones gque implica un

Plan de Merchandising, Taller de Fotografia debe:

e FExhibir sus productos de una forma atractiva vy
lo suficientemente visible para los clientes.
Es decir, que las fotografias tomadas, los
albumes, portarretratos, etc. atraigan la
atencién de cualquier persona gque ingrese al

local.

e Cambiar periddicamente la ubicacidén de 1los

productos en venta.

e E1 personal que labore en Taller de Fotografia
debe tener los conocimientos necesarios para
poder aconsejar a los <clientes sobre 1los

productos y servicios que se ofrecen.

e Participar en ferias para dar a conocer la

empresa y sus productos.
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CANALES DE DISTRIBUCION

“Un canal de distribucién es un conjunto de
organizaciones interdependientes que participan en un
proceso de hacer accesible un producto o servicio para

su uso o consumo”®.

Al aplicar este concepto a la empresa Taller de
Fotografia, una sucursal representa un canal de
distribucidén estratégico para dar mayor accesibilidad a
los clientes para adquirir el producto y aumentara el

nivel de ventas actual.

Desde el punto de vista de la rentabilidad, Taller
de Fotografia espera disponer de un incremento en sus

ingresos, ya que se requiere una inversidén mayor.

Existen diferentes niveles para identificar un

canal de distribuciédn:

e Un canal de cero niveles también llamado Canal
de Marketing Directo, consiste en que la
empresa comercializa su producto directamente
al consumidor final, como es el caso de 1la

empresa en estudio.
e Canal de un nivel que consiste en un
intermediario de ventas, como un detallista.

e Canal de dos niveles que contiene dos

intermediarios.

B Direccién de Marketing. Décima Edicidén. Philip Kotler. Edicién
Milenio 2001. Pearson Prentice Hall. PAgina 490
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e Canal de varios niveles con varios

intermediarios.

Para la apertura de la sucursal de Taller de
Fotografia, se debe dar énfasis al canal de un nivel,
en el que una persona, que en calidad de agente de
ventas, se encargue de visitar diferentes empresas para
exponer los tipos de fotografias y servicios que se

ofrecen en la empresa.

El canal de distribucidén debe tener el control
necesario por ©parte de sucursal para llevar una
contabilizacidén de todos los ingresos y egresos que se
realicen, de esta manera se evitardn futuros percances
que puedan atentar con el funcionamiento. Ademas es
preciso seleccionar, capacitar, motivar y evaluar a las
personas encargadas del canal de distribucidén y a la

vez modificarlas cada cierto tiempo si es necesario.
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PUBLICIDAD

Siempre se debe tener en cuenta que “la mejor

publicidad es la que hacen los clientes satisfechos”

La publicidad, segun el libro Direccidén de
Marketing Décima Edicidn. Philip Kotler. Edicién
Milenio 2001. Pearson Prentice Hall, se puede

considerar como una herramienta de la promociédn.

Publicidad es cualquier forma pagada, no personal,
de presentaciédn y promocidédn de ideas, Dbienes o
servicios por parte de un patrocinador que @ se

identifique.

La publicidad puede servir para formar una imagen
a largo plazo de un producto o para generar ventas
rapidas. La publicidad puede llegar de manera eficiente

a compradores geograficamente dispersos.

Ciertas formas de publicidad podrian requerir un
presupuesto grande, mientras que otras se pueden usar
con un presupuesto reducido. La publicidad podria
afectar las ventas con su simple presencia ya que 1los
consumidores podrian creer que una marca que se anuncia

mucho seguramente ofrece un “buen valor”.

El mercado que actualmente posee Taller de
Fotografia se ha adquirido en base al buen servicio vy
los productos que se ofrecen mas no por la publicidad,
ya que éste es una herramienta que no ha sido utilizada

correctamente desde sus inicios.
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Una de las estrategias propuestas es la aplicacidn
de nuevos métodos publicitarios tales como los
“publirreportajes” gue son anuncios impresos que tienen
contenido editorial, que son pequefios folletos que
describen las promociones y servicios que se ofrecen; y
seradn publicadas de acuerdo a los servicios nuevos que

se vayan implementando.

El Internet es otra herramienta muy  atil
actualmente, Taller de Fotografia, a través de este
medio, dara a conocer sus productos y servicios,
enviando peridédicamente un correo electrdénico a todas
las direcciones que se puedan conseguir por medio de
una base de datos, especialmente de empresas qgue

necesiten fotografias para eventos sociales.

Ademas de los encabezados ‘“banners” que son
pequefios letreros en las paginas Web gue anuncian una
oferta o una empresa a la que puede accederse haciendo
clic en el encabezado. Para la realizacién de esta
estrategia es de suma importancia que Taller de
Fotografia cree su pagina Web a fin de exponer en
cualgquier lugar del mundo, los productos y servicios

que se ofrecen.

La pagina Web tiene la siguiente direccién:

www. tallerdefotografia.com.ec
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Se plantea que la pégina Web de Taller de
Fotografia se encuentre ubicada como banner en las
paginas méds visitadas del Ecuador. Para esto es
necesario elaborar un andlisis de costos de diferentes

opciones para establecer un presupuesto de publicidad.

La mezcla de promocidén depende en gran medida de
la estrategia que la empresa escoja, la misma que puede
ser una estrategia de “empujar” u otra de “jalar” para

incrementar las ventas.

Para Taller de Fotografia la estrategia més
adecuada es la de “jalar”, ya que esta implica que la
empresa utilice la publicidad y la promocidén dirigidas
a los consumidores para inducir a éstos a que pidan el
producto directamente en el establecimiento, es decir
en local actual ubicado en la Av. De las Américas y en

la préxima sucursal.

Para el <caso de capacitar a wuna persona que
realice wvisitas con el fin de informar sobre 1los
productos y servicios ofrecidos, la estrategia de
“empuje” es la adecuada, ya que ésta implica que la
empresa utiliza esta fuerza de ventas como una forma de
promocidén comercial que incremente los ingresos con la

apertura de nuevos mercados.

Los objetivos de la publicidad se pueden
clasificar segun sus propdsitos: informar, persuadir o

recordar.
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Al analizar el sistema actual que tiene la empresa
Taller de Fotografia, se determina que actualmente
utiliza de una manera minima la publicidad “persuasiva”
que trata de crear una demanda selectiva para el
producto dentro del medio competitivo, que en este caso

constituyen las fotografias digitales.

Al querer implementar un producto nuevo y
exclusivo de Taller de Fotografia, se recomienda la
utilizacidén de la publicidad “informativa”, que es muy
importante en la etapa pionera del lanzamiento del
producto ya que a partir de ésta se crea la demanda
primaria. Esta publicidad consiste en comunicar en un
principio a los consumidores los beneficios del nuevo
producto y/o servicio. Todas estas innovaciones serdn

descritas en el punto de “servicios”

Ademds no se debe prescindir de una publicidad de
“recordacidén” que siempre es necesaria para que los
clientes no olviden de los productos maduros, es una
forma de reforzar la decisidén de compra de 1los

consumidores.
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MARCA

Para dar a conocer a la empresa es necesario la
elaboracién de un slogan formulado a base de pocas
palabras que identifiquen la labor que realiza la
empresa y sea memorable en la mente de los actuales y

posibles compradores.

*'}J« FATOGRAF A

Taller de Fotografia “DIEGO VINTIMILLA”

“Un lugar para grabar tus recuerdos”
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SERVICIO

“Un servicio es cualquier acto o desempefio gque una
parte puede ofrecer a otra y dgque es en esencia
intangible y no da origen a la propiedad de algo. Su
produccidén podria estar ligado o no a un producto
fisico”®. Los servicios son intangibles, inseparables,
variables e imperdurables. Cada caracteristica
representa retos y requiere ciertas estrategias para 1lo
cual se deben encontrar formas para hacer tangible 1lo
intangible; de elevar la productividad de los

proveedores de servicios; de aumentar y estandarizar la

calidad del servicio prestado.

Las empresas de servicio que tienen un excelente
manejo, como es el caso de Taller de Fotografia, saben
que las relaciones <con los empleados afecta las
relaciones con los clientes, para esto se debe aplicar
como estrategia un marketing interno que ofrezca a 1los
empleados apoyo y recompensas por su buen desempefio, ya
que la fuerza laboral representa el activo mas valioso
de una organizacién, por lo que al aplicar una
administracién de conocimientos, se puede dar un
seguimiento a las habilidades vy capacidades de 1los
empleados, a través de revisiones de desempefio, oferta
de capacitacién, que facilitan a la obtencidén de
informacidén actualizada, mejorar los conocimientos y la

moral del empleado.

" Direccién de Marketing. Décima Edicidén. Philip Kotler. Edicién
Milenio 2001. Pearson Prentice Hall. PAgina 449
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Una herramienta para medir este desempefio es la
auditoria de satisfaccidén de los empleados gque en este
caso lo haria una persona externa a la empresa, gue sea
neutral en su perspectiva de medir el rendimiento de 1la

misma y asi obtener resultados objetivos y reales.

Esta auditoria se realiza a través de entrevistas
personales con los empleados para investigar su nivel
de satisfaccién dentro de la empresa y determinar si
existe la motivacidén suficiente y necesaria para un

buen rendimiento.
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PRECIO

Las guerras de precios son un hecho, el autor del
libro "“Nuevas Tendencias en Marketing” de Editorial
DEUSTO del afio 2002, afirma que la mejor defensa en una
batalla de precios no es siempre relacionar un recorte
de precio, sino mas bien las empresas pueden competir
en calidad, es decir, advertir a los clientes de 1los
riesgos y consecuencias negativas de escoger una opcidn

mas econdmica.

Taller de Fotografia considera 1los costos, la
utilidad establecida vy posibles reacciones de 1los
consumidores para fijar los precios pero lo realiza de

manera empirica.

Por lo que se propone como estrategia una
reestructuracién de los ©precios actuales de 1los
productos y servicios que se ofrecen; basdndose en el
precio del mercado y en los costos dque tiene la
empresa; y de esta manera se obtiene por diferencia el

porcentaje de utilidad que debe ganar la empresa.

Como segunda estrategia con respecto al precio,
Taller de Fotografia puede mejorar su producto al
mantener el precio y afiadiendo valor al producto, esto
se logra a través de una mayor inversidén en calidad vy
aplicando conjuntamente la estrategia numero uno de

operar con un margen de utilidad mas estrecho.
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Actualmente los precios de los productos que
ofrece Taller de Fotografia se establecen en base a los
precios que fija la competencia, este resultado se
obtiene ©posterior al anadlisis de los principales
productos que tienen una mayor demanda en el mercado y
que han sido comparados con las dos empresas lideres en

el mercado.

Cuadro N° 15

Producto Taller de Los Prismacolor
Fotografia Recuerdos
Fotos Carné $.4,00 $.2,50 $.3,00
(8 fotos (6 fotos (6 fotos
pequeifias) pequeifias) pequeiias)
Imprimir $.0,45 cada $.0,45 $.0,35 cada
Foto Digital una cada una una y $.0,22

a partir de

la foto 50
Copias Foto| $.0,25 cada $.0,25 $.0,22 cada
de Rollo una Cada una una
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ANALISIS DE LAS REACCIONES FRENTE A LOS CAMBIOS
DE PRECIOS

Cualquier cambio de precio puede provocar una

respuesta de los clientes y competidores.

REACCIONES DE LOS CLIENTES

Para aplicar cualquier estrategia en los precios
actuales de la empresa, Taller de Fotografia debe tomar
en cuenta las posibles reacciones de los clientes
frente al cambio, ya que un recorte de precios se puede
interpretar de varias maneras: el producto estd a punto
de ser reemplazado por un modelo nuevo, el producto es
defectuoso o no se estd vendiendo bien, la empresa estéa

en problemas financieros, la calidad es menor, etc.

Y por otro lado un incremento de precio que
normalmente disminuiria las ventas, podria comunicar un
significado positivo en algunos compradores, dque el
producto es de gran calidad y representa un valor digno

de ser adquirido

Los clientes son mas sensibles al precio de 1los
productos que cuestan mucho o que se compran con mucha
frecuencia, y casi no se dan cuenta del aumento de los
precios de articulos de bajo costo gque compran de vez
en cuando, como es el caso de las fotografias para la

mayoria de los consumidores.
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REACCIONES DE LOS COMPETIDORES

Una empresa que contempla un cambio de precio debe
preocuparse por las reacciones de sus competidores. Es
mas probable que los competidores reaccionen si el
numero de empresas es reducido, el producto es
homogéneo 'y también los consumidores estdn Dbien

informados.

Dado esta situacidén, Taller de Fotografia presenta
un porcentaje alto de competidores, el producto es
homogéneo, generando una reaccién en cadena por parte
de las empresas de la competencia, por un lado se puede
interpretar que un recorte de precios implica que 1la
empresa estd tratando de aduefiarse del mercado o por 1lo
contrario, que la empresa estd en problemas y esté
tratando de incrementar las ventas y tal vez una uUltima
alternativa que la empresa quiere que toda la industria

reduzca sus precios para estimular la demanda total.

En lo que respecta a Taller de Fotografia vy
complementando con 1o expuesto anteriormente en
relacién de los precios, se determina que el campo
fotografico no presenta mucha variacién en  sus
reacciones, es decir, si se da un incremento en 1los
precios de los productos o servicios, éste se genera de
una manera global en todos los estudios fotograficos,
ya que se convierte en una estrategia para no perder

clientes y de proteccidédn para los oferentes.
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CONCLUSIONES

Al culminar este Trabajo de Tesis, se pudieron
determinar de una manera mas precisa todos los
aspectos, tanto positivos y negativos que involucran la
actividad fotogradfica en nuestro medio, en el caso
especifico del estudio fotografico Taller de Fotografia

Diego Vintimilla.

Se ha identificado que existen claras
posibilidades de éxitos en el crecimiento de Taller de
Fotografia Diego Vintimilla, en el mercado cuencano y

zonas aledafias, debido a que:

e Ubicacién estratégica del local, de féacil
acceso y no existe competencia directa cercana

a este.

o E1 profesionalismo y experiencia del
propietario, que facilitan vy agilitan el
trabajo, logrando la maxima calidad %

eficiencia en sus productos y servicios.

e Contar con tecnologia de punta dgque permiten
ofrecer servicios novedosos atractivos para el
cliente.

e Diego Vintimilla ha ganado un gran prestigio
en la toma de fotografias en eventos sociales,
en especial Matrimonios, generando una gran
demanda y acogida en lo que respecta a estos

servicios.
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Este éxito también tiene obstédculos claramente

visibles que deberadn ser superados:

e E1 acelerado cambio tecnoldgico, que afecta
directamente a la demanda de fotografias, va
que muchas personas tienen sus propios
equipos, prescindiendo de los servicios de los
estudios fotograficos; y por otra parte se
encuentra la gran inversién que representan

estos cambios.

e Como se describe en el Capitulo 3 referente a
la Competencia, nos dimos cuenta dgque existen
diferentes tipos de competidores en el medio,
tanto directos, indirectos 'y potenciales,
dificultando el crecimiento vy el acceso a

nuevos mercados.

e ILa lamentable falta de una cultura orientada a
la calidad en nuestro pais, que lleva a que se
ofrezcan productos que no garantizan una
adecuada competitividad, generando una
restriccién debido a los productos procedentes
del exterior.

e Falta de personal calificado dentro de 1la
empresa que impide realizar varios eventos en

la misma fecha.

e Carencia de publicidad de 1los servicios que
ofrece Taller de Fotografia; causando que
muchos clientes potenciales no conozcan el

lugar y acudan a empresas competidoras.
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Adicionalmente, en la realizacidén de esta tesis se
han cumplido los objetivos especificos detallados en el

Disefio de Tesis, ya dque:

e Se realizd un completo estudio de mercado para
determinar la factibilidad de apertura de un
nuevo local de Taller de Fotografia Diego
Vintimilla.

e Se analizé6 la empresa para dar un valor
agregado a 1los servicios vy productos que se

ofrecen.

e Se identificdé de una manera amplia y concreta
la competencia directa e indirecta de Taller
de Fotografia.

e Se elabordé un anédlisis y estudio completo de
las variables y estrategias de mercadeo, a fin
de dar un nuevo enfoque al funcionamiento de

la empresa.

Concluimos que no es factible la apertura de una
nueva sucursal del Estudio Fotografico Taller de
Fotografia Diego Vintimilla, ya que segun los
resultados obtenidos en las encuestas realizadas a 384
personas, la mayoria de ellas no conocen o no acuden a
la empresa, este aspecto nos proporciondé un punto de
referencia que permite determinar cuales son 1las
falencias de Taller de Fotografia, a fin de implementar
mejoras en lo que respecta a la Publicidad, y que se
detallan mas adelante, para en un futuro poder realizar
nuevamente un estudio de mercado en donde se plantee la

posibilidad de aperturar una nueva sucursal.
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RECOMENDACIONES

Al llegar a la conclusidén de que no es factible la
apertura de una nueva sucursal de Taller de Fotografia,
se considera la alternativa de implementar nuevos
métodos de publicidad para dar a conocer la empresa y

mejorar los servicios ya existentes.

Para incrementar la demanda actual, se recomienda
la creacidén de nuevos productos y servicios gque son
novedosos y llamativos para alcanzar los objetivos

planteados, éstos son:

Album Digital: Este producto tiene dos
presentaciones, la primera es una recopilacidén impresa
de las fotografias tomadas dentro de Taller de
Fotografia o aquellas entregadas por el cliente. Se
necesita la elaboracién de un catdlogo que contenga las
diferentes alternativas y disefios para que el cliente
pueda escoger tamario, colores, formas, etc. La segunda

opcidén es la entrega en un CD, que a diferencia del

album impreso, contiene animaciones, misica %
movimientos.
Filmaciones: Actualmente Taller de Fotografia

facilita este servicio pero de una manera de
intermediario entre el cliente y el profesional. Se
plantea contratar una persona fija que tenga los
conocimientos necesarios para realizar este trabajo y
forme parte directa de la empresa. Ademds de editar

videos que los clientes le proporcionen.
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Vestuarios y Disfraces: Adquirir vestimentas de
diferentes épocas y ocasiones con el fin de innovar el
servicio actual. De esta manera, el cliente tendré
diferentes opciones para tomar sus fotografias y asi

despertar el interés hacia nuevos clientes.

Escenario: Contar con los implementos necesarios
que complementen el aspecto anterior para adecuar 1los

diferentes ambientes que soliciten los clientes.

Servicio a Domicilio: Muchas veces resulta
dificil para las personas, acudir al local, por esta
razén es necesario ofrecer el servicio a domicilio,
donde el fotdégrafo acuda a quintas, haciendas, etc.

para ofrecer la comodidad requerida.

Publicidad: Este aspecto se considera de gran
importancia, debido a que hasta el momento, Taller de
Fotografia no ha hecho wun correcto uso de esta
herramienta, segun los datos proporcionados por las
encuestas realizadas. Por lo gue se recomienda crear un
Plan de Marketing en donde se den a conocer 1los
productos, basadndose en las fortalezas y debilidades.
Ademds se debe aprovechar al maximo el recurso
tecnoldégico vya que es el campo al que pertenece
directamente 1las funciones de 1la empresa. Una buena
manera de publicitar el producto es por medio de
campafias radiales, elaboracidédn de tripticos y hojas
volantes y en especial poner en marcha el

funcionamiento de la pagina Web de la empresa.
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DISENO DE TESIS

1. TEMA

Estudio de Mercado para la Implementacidén de
Servicios para una Sucursal de la Empresa “Taller de

Fotografia Diego Vintimilla” en la ciudad de Cuenca.

2. SELECCION Y DELIMITACION DEL TEMA

La propuesta se orienta al andlisis de un mercado
factible para la apertura de una sucursal del estudio
fotografico “Taller de Fotografia”, dentro del primer
semestre del afio 2005, con 1la posibilidad de ser
ubicado en el Centro Histérico de la Ciudad de Cuenca o
en un Centro Comercial, al mismo que se le implementara
nuevos productos y un valor agregado al servicio que se

ofrece.

3. DESCRIPCION DEL OBJETO DE ESTUDIO

Inicialmente se realizard un estudio general de
la empresa vy luego un anadlisis detallado de 1los
productos y servicios y la gestién de marketing, para
luego enfocarse en la factibilidad de la apertura de
una sucursal, que ya disponga de todos los servicios
que se han planteado anteriormente y por ultimo poder
dar recomendaciones y nuevas técnicas para atraer

nuevos segmentos .
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Taller de Fotografia 1inicidé sus actividades en
Marzo del afio 2001 pero la preparacidén para la apertura
se dio desde Noviembre del afio anterior, adquiriendo
todos los accesorios y equipos para la adecuacidn del

local.

Esta empresa funciona a nivel local ubicada en 1la

Av. De las Américas 22-117 y Lamar.

Sus actividades son la fotografia convencional vy

la fotografia digital.

Actualmente, Taller de Fotografia, no cuenta con
ningin sistema de comercializacién, la Unica fuente de
publicidad han sido 1los mismos clientes, que han
recomendado y las criticas positivas que se han dado
del trabajo realizado, constituyéndose en un recurso

muy importante para el segmento que hoy en dia cubre.

La visidén de Taller de Fotografia es constituirse
en la mejor opcidén del mercado fotografico,
diferencidndose de la competencia por la calidad de sus
productos y servicios, manteniendo la exclusividad de

la empresa.

Misién: Taller de Fotografia es una empresa
creada con bases sbélidas y confiables, para brindar
servicios eficientes y efectivos, acorde a los
requerimientos % desarrollo de la comunidad;
comprometida en ofrecer excelencia en la atencidén a sus
clientes a través de un accionar proactivo W%

perseverante.
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4. JUSTIFICACION

Es importante realizar un Estudio de Mercado, vya
que de esta manera se puede definir estratégicamente
las necesidades, requerimientos 'y exigencias del
consumidor; y partiendo de esta informacidén se puede
implementar nuevos servicios, satisfaciendo al segmento

de mercado que abarca este estudio.

Hoy en dia la fotografia digital es uno de 1los
aspectos mas relevantes en el mundo tecnoldgico, debido
a los grandes avances que se han presentado, quedando

relegada la fotografia convencional.

Se tiene la creciente demanda de la comunidad que
cada dia exige un mejor servicio, el mismo que implica

mayor calidad a menor precio.

La fuente de datos que se utilizard sera la
informacién histdérica que dispone actualmente el
“Taller de Fotografia”, que servird como base para el

estudio de factibilidad del proyecto.

Este tema se encuentra directamente vinculado con
la carrera de Administraciédn de Empresas, ya dJque se
consideran varios temas que han sido dictados en clases
como son Proyectos, Mercadotecnia, Administracidn,
Recursos Humanos, Gestidén, Organizacidn, Anadlisis del

Entorno, Planificacidn Estratégica, etc.

Se argumenta este tema porque se considera que
existe un campo amplio y suficiente para su real

aplicacién en un futuro.
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5. PROBLEMATIZACION

Con la llegada de un nuevo milenio, los estudios
fotograficos se vieron afectados por la creciente
demanda de los usuarios en la utilizacidén de nuevos
equipos digitales, obligando a estas empresas a mejorar
sus recursos, reconociendo gque sus técnicas quedaron
obsoletas, desplazando las camaras fotograficas que

utilizan el rollo de 35 mm al papel digital.

5.1 PROBLEMA GENERAL

No existe un Estudio de Mercado que presente la
factibilidad de la ampliacién de servicios de “Taller

de Fotografia”.

5.2 PROBLEMAS COMPLEMENTARIOS

5.2.1. No existe un anadlisis de la empresa vy

sus productos.

5.2.2. No se dispone de un anédlisis del mercado

y del tipo de consumidor.

5.2.3. No existe un estudio sobre la

competencia directa e indirecta.

5.2.4. No se ha realizado un andlisis y estudio

de las variables de mercado.
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6. OBJETIVOS

Taller de Fotografia es una empresa con un
prestigio local, caracterizandose siempre por su
eficiencia y calidad en sus servicios, por ésta razdn
el objetivo primordial serd la creacidén de un nuevo
local que Dbrinde servicios vy productos diferentes,
exclusivos e innovadores que vayan a la vanguardia de

la era digital.

Para esto, se considera el mejoramiento de la
oficina matriz a fin de implementar en la nueva

sucursal todos los cambios que se efectuen.

6.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercado para poder
determinar la factibilidad de la ampliacidén de

servicios en “Taller de Fotografia”.

6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

6.2.1. Analizar la empresa y sus productos.

6.2.2. Realizar una investigacién del mercado y

el tipo de consumidor.

6.2.3. Realizar un estudio sobre la competencia

directa e indirecta.

6.2.4. Elaborar un anédlisis y estudio de las

variables y estrategias de mercadeo.
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7. MARCO TEORICO

E1l Marco Tedbrico que servird para el desarrollo
de la presente tesis se sustenta en las Teorias de

Mercadotecnia.

Mercadotecnia, segun el autor E.L.F. Brench, es
el proceso de determinar la demanda de los
consumidores por un producto o servicio, gque motive su
venta y de distribuirlo para consumo definitivo con una

utilidad”.

Segun Warren J. Keegan, en Fundamentos de
Mercadotecnia Internacional, “Es centrar los esfuerzos
de una organizacidén para satisfacer los deseos y las
necesidades que tienen los clientes, ofreciendo un

valor competitivo.

Los elementos de Mercadotecnia gque servirdn de
modelo son: Producto, Competencia, Estrategia, Mercado,

Consumidor.

Un segundo elemento del Marco Tebrico se
relaciona con la Teoria Administrativa, especificamente
con el Proceso Administrativo, el cual indica que, el
tema del Estudio de Factibilidad e Implementacidén de
Servicios para una sucursal de la empresa “Taller de
Fotografia” estd relacionado con la Escuela Clésica,
directamente con la Corriente de la Escuela Cientifica
o Productivista, la cual constituye un esfuerzo por
plantear, manejar % resolver los problemas de
naturaleza administrativa desde una perspectiva
cientifica.
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Tiene como primordial punto de interés 1los
aspectos relacionados con la productividad vy la
eficiencia a partir de un enfoque microadministrativo
en que la preocupacidn central radica en la blUsqueda de
elementos que permitan la puesta en marcha de 1los
procedimientos més racionales para desarrollar las

tareas entre el trabajo administrativo y el operativo.

Su mévil principal es la productividad, toda
empresa debe garantizar la méxima prosperidad del
empresario, para poder proporcionar la maxima
prosperidad al trabajador; ademéds seflalaria dque es
imprescindible evitar el derroche de recursos mediante
el andlisis exhaustivo y la experimentacidn permanente
de todos aquellos elementos vinculados con la
produccidn, a efecto de lograr la conjugacidn armoniosa
y el rendimiento eficiente de hombres, maquinas vy
materiales, ya que el trabajo se debe planear de manera

integral.

El criterio productivista se reduce a que a mayor

produccidén, el menor costo.

La digitalizacidén de imégenes fotograficas ha
revolucionado la fotografia profesional al crear una

especialidad conocida como tratamiento de la imagen

En la sociedad actual 1la fotografia digital
desempena un papel importante como medio de
informacién, como instrumento de la ciencia vy la
tecnologia, como una forma de arte y una aficién

popular.
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El Marco Conceptual para la realizacidén de la

tesis, se desarrolla en las siguientes palabras:

e Empresa: Accidn ardua y dificultosa que
valerosamente se comienza. Intento o designio de hacer
una cosa. Obra o designio llevado a efecto, en especial
cuando intervienen en ¢él varias personas. Sociedad
industrial o mercantil, unidad econdémica de base en que
se desenvuelve el proceso productivo. En éste se
combinan los factores productivos para conseguir un

producto que obtenga el madximo beneficio.

e Estudios de Mercado (Marketing): Conjunto de

todas las actividades que concurren para dirigir 1los
productos % los servicios hacia sus mercados
respectivos, a fin de asegurar su venta, incluyendo la
publicidad, la promocién de ventas, etc. En lineas
generales abarca los estudios sobre el producto,
presentacién del mismo, precio, distribucién en el

mercado y métodos publicitarios.

e Sucursal: Dicese del -establecimiento que sirve

de ampliacidén a otro, del cual depende.

e Mercado: Plaza o pais de especial importancia
en un orden comercial cualquiera. Es un elemento
necesario de una organizacidén econdmica basada en la

divisidén del trabajo y en el cambio.
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e Consumidor: Que consume. Gasta combustibles u

otros géneros.

e Estrategia: Arte de proyectar vy dirigir las

operaciones militares, de combinar el movimiento de las
tropas hasta el momento de la batalla. Generalmente los
tratadistas militares admiten que estrategia es la
ciencia de la guerra y téactica el arte de la misma.

Arte, traza para dirigir un asunto.

e Productos: Es el resultado del proceso de
transformacidén conocido por produccidn. Suele admitirse
una distincién entre producto final y  producto
intermedio, segin que el bien constituya o no el

eslabdén Gltimo del proceso productivo.
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8. ESQUEMA DE CONTENIDOS

CAPITULO 1: LA EMPRESA Y SUS PRODUCTOS

Principios
Misidn
Visidn

Productos Actuales

R -
U W N R

Andlisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades, Amenazas

1.6 Objetivos de Mercadeo

CAPITULO 2: EL MERCADO Y EL CONSUMIDOR

Tamario del Mercado
Segmentos

Mercado Meta

Mercado Actual y Potencial
Participacién del Mercado
Crecimiento del Mercado
Perfil

Necesidades

Expectativas

Satisfaccidn

N N N DM MM MM MMM D
R R W 0 Jd oo O & W dD R

= O

Proceso de Compra
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CAPITULO 3: COMPETENCIA

Porcentaje de Participacidn
Fortalezas / Debilidades
Estrategias de Mercadeo

Ventajas Competitivas

w W w w w
o b W N R

Competencia Directa e Indirecta

CAPITULO 4: ESTRATEGIAS Y VARIABLES DE MERCADEO

4.1 Ventas

4.2 Promocidn

4.3 Comercializacidn

4.4 Merchandising

4.5 Canales de Distribucién
4.6 Publicidad

4.7 Servicio

4.8 Precio
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9. METODOLOGIA
9.1 Métodos

Los métodos que organizardn el proceso del

trabajo son:

e Método Inductivo: E1l trabajo que se analiza
esta dentro de la Empresa “Taller de
Fotografia”, se estudian los métodos gue se
aplican en la oficina matriz, y posteriormente
proponer la implementacidén de una sucursal con
una localizacidén estratégica para aumentar la

eficiencia en este negocio.

e Histbérico - Comparado: Se analizaran las
ventas desde marzo del 2001 cuando la empresa
“Taller de Fotografia” inicidé sus actividades
y luego se realizard una proyeccidédn hacia el

futuro.

9.2 Procedimientos

El procedimiento que se utiliza para el
desarrollo de la tesis serd el Analitico - Sintético,
en el cual se realiza un proceso continuo de evaluacidn
de todos los elementos de estudio y finalmente se
realizard un andlisis completo para llegar a obtener

una sintesis del problema y sus posibles soluciones.
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9.3 Forma

Se realiza un anadlisis Cronoldgico - Progresivo,
donde se procede con un estudio de todos los ingresos
dados desde marzo del 2001 se estudia la factibilidad
de la apertura de wuna nueva sucursal, la misma gue
genere un valor agregado al servicio y productos que se

ofrecen.

9.4 Técnicas

Las técnicas que se utilizaran para el desarrollo

de la tesis seréan:

9.4.1 Bibliografica y Documental

Facturas.

Informacidén del Servicio de Rentas Internas.

9.4.2 Entrevista

Visitas a otros locales fotograficos.

9.4.3 Encuestas

Encuestas a clientes propios y a 1los de la
competencia.
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Poblacién de Investigacién o de Estudio

Cadlculo Estadistico de la Muestra y del Universo.

@)
Il

n = z? * N * P * Q

[E° (N-1)] + [2° * P * Q]
Tamafio de la muestra

Nivel de confianza, refleja el margen de
confianza que se tendrd al momento de generalizar
los resultados obtenidos después de haber
estudiado la muestra, en estudios de caréacter
social se asume que utilizar el 95% es
aceptablemente confiable, se debe tomar el wvalor
1.96 por cuanto este porcentaje se representa por
ser el numero de unidades de desviacidén estandar

respecto a la media.

Se toma el 66.70% de la poblacidén de Cuenca que
representa el porcentaje de la clase media - alta

y alta.
417.632 * 66.70% = 278.560
Probabilidad de que ocurra el suceso (50%)

Probabilidad de que no ocurra el suceso (50%)

Sumados los valores p y g deben dar igual a uno.
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E = Error muestral. Es el error consustancial al
procedimiento de muestreo, es el qgue se comete
por el solo hecho de extraer un grupo pequefio de

un grupo mayor. ( 5%)

(1.96)2 * 278.560 * 0.50 * 0.50

3
Il

[0.05% (278.560-1)]+[1.96° * 0.50 * 0.50]

n = 383.63

n = 384 encuestas
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10. RECURSOS

10.1 Humanos

10.1.1 Responsables

Ana Maria Vintimilla Abad

Lourdes Catalina Zamora Hermida

10.1.2 Asesoria

Ing. Pablo Rosales Heredia

10.1.3 Intervencién

Empresa “Taller de Fotografia Diego Vintimilla”

10.2 Técnicos:

Se utilizarédn equipos de audio y video, como son
Camaras de Fotos, Filmadoras, Computadoras y equipos

para la presentacidén y sustentacidén de la tesis.
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10.3 Financieros

Presupuesto:

A

continuacidn

se

detallan

algunos gastos

aproximados que se necesitan para la realizacién de la

tesis.
V.
# Orden| Descripcidén |Cant V. Total Justificacién
Unit
Hojas Papel
1 Bond A4 50 0.02 1.00 Impresidén de la tesis
Empastar la tesis y
2 Empastado 5 6.00 30.00 |sus copias
Entregar a la
3 Copias tesis 200 | 0.01 2.00 Universidad
Derecho de la Permisos para
4 UDA 2 5.00 10.00 |presentar la tesis
Hojas Permisos para
5 Solicitud UDA 5 0.50 2.50 presentar la tesis
CD de
6 informacién 1 1.50 1.50 Guardar informacidn
Presentacién de la
7 Impresidn 50 0.30 15.00 |Tesis
8 Transporte 0 0.00 20.00 Movilizacidn
Llamadas Hablar con el
9 telefdnicas 0 0.00 10.00 |profesor y la empresa
Copias de
10 libros 35 0.01 0.35 Obtener informacién
Certificado de Aprobacidén de la
11 afios aprobados| 8 3.00 24.00 |tesis
Derechos de
12 graduacidn 76.00 Obtencidén de titulo
Gastos Gastos no
13 imprevistos 40.00 |presupuestados
TOTAL 232.35

Ana Maria Vintimilla A.

Lourdes Zamora H.
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