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Significado

Metro cuadrado
Minuto
Porcentaje

Quetzal (moneda)

Operacién

Inspeccion

Demora

Transporte

Almacenamiento

XVII



XVIII



Bien complementario

Bien inferior

Bien normal

Bien sustituto

Bienes

Calidad

Capacidad instalada

GLOSARIO

El que debe utilizarse junto con otro para satisfacer

una necesidad.

Cuando el consumidor reduce sus compras a medida

gue su ingreso aumenta.

Cuando el consumidor incrementa sus compras
proporcionalmente a medida que aumentan sus

ingresos.

Bien cuya su demanda varia en relacion directa del

precio de otro bien, con otros factores constantes.

Término utilizado para referirse a bienes o servicios

tangibles e intangibles.
Caracteristicas de un bien o servicio que cumple con
la capacidad de satisfacer las expectativas del usuario

0 consumidor.

Tasa de produccion permanente, en un tiempo

determinado bajo condiciones especificas.
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Competencia

monopolistica

Competencia perfecta

Diagrama de flujo

Efectividad

Eficacia

Eficiencia

Empresa

Escases

Modelo de organizacién industrial en donde existen
numerosas empresas en el mercado que producen

bienes diferenciados.

Modelo de organizacion industrial en donde existe
homogeneidad del producto y un gran namero de

compradores y vendedores.

Representacion gréafica de forma secuencial que

permite entender un proceso.

Capacidad de cumplir metas y objetivos con el mayor
aprovechamiento de recursos empleados para
lograrlo.

Capacidad de alcanzar metas y objetivos sin

considerar los recursos empleados para lograrlo.

Grado de aprovechamiento de los recursos

empleados para alcanzar metas y objetivos deseados.

Organizacion en la cual existe un empleador y varios

empleados.
Circunstancias de la naturaleza, por lo que no se

puede conseguir las cantidades deseadas a un precio

cero para todos los recursos.
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Ganancia

Industria

Maquina tampogréfica

Mercado

Monopolista

Oligopolio

Organizacién

Plan estratégico

Cantidad que resulta después de pagar todos los
gastos. Es la diferencia entre los ingresos y los costos
totales incluyendo el costo de oportunidad de todos los

recursos utilizados.

Grupo de empresas que producen un producto

homogéneo.

Maquina impresora de uno o mas colores utilizada en
el sistema de impresion indirecta llamada tampografia.
Se utiliza para realizar impresiones sobre productos
promocionales, prendas de vestir, productos meédicos

y partes automotrices.

Institucidn a través de la cual se efectian la oferta y la

demanda.

Unico vendedor oferente de un bien, para el cual no

existen sustitutos.

Estructura de mercado donde se presentan varios

vendedores y existe relacion comercial entre ellos.

Grupo de individuos comprometidos conjuntamente

en la produccion.

Documento que reune los objetivos que se desea
alcanzar a corto, mediano y largo plazo. Describe las
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Procedimiento

Proceso

Productividad

Precio de equilibrio

Produccién

Tercerizado

tacticas (acciones inmediatas) y estrategias (acciones
a largo plazo) por utilizar para cumplir con lo deseado.

Forma establecida de ejecutar una accion o conjunto
de acciones, con el propdésito de lograr un resultado
bajo especificaciones establecidas.

Conjunto de eventos que se relacionan entre si, para
ejecutar una secuencia particular de actividades que
dé como resultado la transformacion de recursos en

un producto o resultado.

Relacién existente entre los resultados obtenidos por
un sistema productivo y los recursos empleados para

obtener un producto.

Precio que pretende prolongarse todo lo que sea
posible ya que elimina excesos y escaseces en el

mercado.

Cualquier utilizacion de recursos que permite la

transformacion de un bien en un bien diferente.

También es conocido como externalizacibn o
subcontratacion; es una practica llevada a cabo
cuando una empresa contrata los servicios de otra

firma externa para realizar una actividad determinada.
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RESUMEN

En el presente trabajo de graduacion se tiene considerado analizar la oferta
y la demanda que representa el mercado de las impresiones en superficies
planas de textiles, maderas, plasticos y cartén, con el propésito de identificar y
cuantificar la cantidad de demanda que no esta siendo satisfecha en el mercado.
Ademas, se le compara con la cantidad de oferta que la empresa puede brindar

al mercado.

Se analizan factores importantes como: precios, calidad, tiempos de
entrega, cantidad por lotes de impresion, rechazos de productos terminados,
volimenes de impresion, condiciones de compra y ventajas competitivas. El
andlisis situacional comprende aspectos como capacidad instalada y
estimaciones en la oferta de la empresa; todo esto vinculado con el desarrollo de

un servicio tercerizado de impresiones en la empresa.

Seguidamente, se establece la capacidad de oferta disponible con que la
empresa cuenta para atender el segmento de demanda que esta siendo
desatendida en el mercado de las impresiones en superficies planas, se tomé en
cuenta la estratificacion del mercado por giros del negocio (numero de

impresiones) de los sustratos analizados.

Finalmente, se presentan apreciaciones que permitiran darle seguimiento y
mejoras al servicio tercerizado. Se presenta un diagrama de proceso, se analiza
la estructura e infraestructura para captaciéon de la demanda potencial y se
proponen controles para la demanda cautiva y potencial por medio de

indicadores.
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OBJETIVOS

General

Investigar la situacion actual de la oferta y de la demanda de las impresiones

en superficies planas de textiles, maderas, plasticos y cartdn, para brindar

informacion pronta y oportuna en la comercializacion de un servicio tercerizado.

Especificos

Investigar la forma actual del uso de las impresiones en superficies planas,

en el mercado guatemalteco.

Determinar tiempos de entrega, volimenes de impresion, calidad y
precios; que se manejan en el mercado, en cuanto a impresiones en

superficies planas.

Conocer procesos utilizados en las impresiones en superficies planas, con
la finalidad de vincularlos a la calidad, costos, tiempos de entrega y

volimenes de impresiones.

Efectuar un analisis en la estimacion de la demanda potencial y oferta de
las empresas visitadas, vinculada al proceso de impresiones en

superficies planas.

Presentar aspectos que contribuyan al seguimiento de la investigacion en

cuanto a oferta y demanda.
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Proponer factores que brinden mejoras en todo el desarrollo de

impresiones en superficies planas.
Trasladar informacibn a la empresa, sobre aspectos colaterales y

diferenciadores que influyen en la comercializacion de las impresiones en

superficies planas de acuerdo con cada nicho de mercado.
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INTRODUCCION

MERAKI es una empresa que se dedica a la fabricacion de accesorios para
todo tipo de calzado y textiles con el objetivo de que sus productos puedan darle
una diferenciacion a sus clientes. Dentro de la empresa existe un departamento
dedicado a las impresiones en superficies planas, que se enfoca principalmente
al mercado del calzado guatemalteco. Atiende a un selecto grupo de clientes e
implementa la mejor calidad no solo en sus procesos sino en su personal. Ha
podido desarrollarse de manera progresiva y logra un posicionamiento importante

en este mercado.

La empresa es consciente de que a través de su amplia experiencia y
multiples desafios que han tenido que superar, ha sido bendecida y encamina

sus esfuerzos hacia el crecimiento y expansion de su negocio.

Siguiendo con los esfuerzos de contribuir al alcance de las metas trazadas
de la empresa, en este documento se presenta una propuesta de investigacion
con el proposito de contemplar el mercado de impresiones en superficies planas
de textiles, maderas, plasticos y carton. El resultado es el analisis de la oferta y
de la demanda, para brindar informacion que sea de utilidad y sirva como base

para las decisiones futuras que la empresa decida tomar.

Uno de los aspectos mas importantes que se deben tomar en cuenta para
obtener datos relevantes, es el andlisis de la oferta y de la demanda que compete
al mercado de impresiones en superficies planas, ya que un conocimiento
adecuado permitira evaluar diferentes posibilidades de éxito del servicio que la

empresa brinda. Algo que resulta de suma importancia es estar alerta a las

XXVII



exigencias y expectativas del mercado, principalmente en una época de
globalizacion y de alta competitividad de servicios y productos que se vive hoy

en dia.

Para el desarrollo de este trabajo de graduacién, la investigacion estara

estructurada especificamente en cinco capitulos por tratar, estos son:

En el primer capitulo, se enfatiza sobre aspectos generales tanto de la
empresa como del rumbo que tomara la investigacion de graduacion. Se
menciona informacion importante como la historia de las impresiones en
superficies planas en Guatemala, y aspectos referentes al marco teérico del

analisis de oferta y demanda.

En el capitulo dos, se abordan temas que permitiran conocer la situacion
actual en cuanto a oferta y demanda de la empresa; para concluir el capitulo con
un analisis de dicha informacion. Se desarrollan aspectos como la identificacién
de un problema, el analisis de la capacidad instalada actual, la relacion que
manejan entre sus proveedores, y una estimacion de otras empresas que
comercializan impresiones en superficies planas. Por ultimo, se elaborard un
analisis y busqueda de resolucién al problema encontrado, que conduzca a la
evaluacion de diferentes alternativas para concluir con una seleccion de la mejor

opcion.

El capitulo tres, se basa principalmente en recabar todos los datos
pertinentes para la investigacion de la oferta y la demanda en empresas que
utilizan los servicios de impresiones en superficies planas. Para el desarrollo de
dicha investigacion se pretende iniciar con un estudio del mercado, el cual
permitird estimar los usuarios que requieren el servicio dentro de los limites

capitalinos, y determinar el tipo de demanda existente en este mercado.
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En el capitulo cuatro, se desarrolla el analisis de oferta y demanda tomando
en consideracion la alternativa ganadora del capitulo dos, y sus procesos de
produccion. Para este analisis se consideraran factores como estimaciones en la
oferta de la empresa, demanda de mercado, analisis de la informacion, para
finalizar con las conclusiones y recomendaciones referentes a la oferta y

demanda.

Finalmente, en el capitulo cinco se abordan temas referentes al seguimiento
y mejoras para un servicio tercerizado; dentro del cual se incluyen aspectos como
diagrama de proceso del servicio, atencion al cliente, calidad de impresiones,
tiempos de entrega; con los cuales se pretende controlar la demanda cautiva y

potencial por medio de indicadores como nicho de mercado y numero de clientes.
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1. ANTECEDENTES GENERALES

1.1 Inicios de la empresa en Guatemala

La empresa MERAKI inici6 sus operaciones a comienzos de 2014
ofreciendo servicios de impresion en superficies planas para empresas locales
de calzado. En 2017 los directivos de la compariia deciden ampliar su portafolio
de clientes, fue asi como se dio inicio al desarrollo y estructuracion del
departamento de servicios tercerizados para imprimir en casi todo tipo de

superficie plana.

1.2. Informacion general

MERAKI es una empresa que se dedica a la fabricacion de accesorios para
todo tipo de calzado y textiles, con el objetivo de que sus productos puedan darle

una diferenciacién a sus clientes.

Dentro de la empresa existe un departamento dedicado a las impresiones
en superficies planas, este se enfoca principalmente al mercado del calzado
guatemalteco. Atiende a un selecto grupo de clientes e implementa la mejor
calidad no solo en sus procesos sino en su personal, ha podido desarrollarse de

manera progresiva y ha logrado un posicionamiento importante en este mercado.



1.2.1. Ubicacion

En la ciudad de Guatemala y sus alrededores se pueden encontrar muchas
empresas que brindan el servicio de impresiones en superficies planas, estas se
encuentras distribuidas en diferentes puntos de la zona metropolitana.
Geogréficamente la empresa MERAKI S.A. se encuentra en el kilbmetro 15,5

carretera Interamericana, zona 1 Mixco, Guatemala.

1.2.2. Misidn

Ser una empresa innovadora que logre revolucionar la tercerizacion de las
impresiones en superficies planas a través de brindar valor agregado a los
productos terminados. Utilizar las mejores técnicas y métodos en los procesos
de impresion, dando de esta manera un servicio personalizado con un toque
anico e inigualable a cada una de las superficies trabajadas, y también lograrlo a
través de un prestigioso servicio y atencion especializada a los clientes y por ello

conseguir su recomendacion.

1.2.3. Vision

Ser una de las empresas mas distinguidas que brinde la mayor oferta de
servicios tercerizados en el mercado de las impresiones en superficies planas,
gracias a la buena reputacién de sus beneficios y ventajas competitivas que
permitan el desarrollo y establecimiento de alianzas con empresas
internacionales. De manera que en 2037 sea una empresa lider en exportacion,

debido a la satisfaccion de los clientes.



1.2.4. Valores institucionales

Para lograr ser una empresa vanguardista en un mundo tan competitivo
como el de hoy en dia, es indispensable establecer y definir estandares de
calidad, servicio y atencion al cliente. Por consiguiente, se necesita practicar
ciertos valores institucionales, que deberan ser los motores que impulsen a todo
el personal para desarrollar vidas plenas y satisfechas que puedan motivarlos
para vivirlos, tanto dentro de la empresa como en sus vidas privadas. Asi el
resultado de cada actividad se ve dotado de trabajo en equipo, honestidad,
humildad, responsabilidad, calidad, integridad, confianza, respeto,

perseverancia, entusiasmo y liderazgo.

1.2.5. Actividad econdmica

La division en la que se clasifica la actividad econémica de MERAKI, recae
en funcién del tipo de producto y servicio que genera la empresa, en este caso,
relacionada con las impresiones en superficies planas y sus derivados. La
industria a la que pertenece es la del calzado con procesos de impresion en la

elaboracion de etiguetas, plantillas, cintas y forros especiales.

1.3. Tipo de organizacion

La empresa MERAKI, dentro de su organizacién, utiliza una mezcla entre el
tipo formal y el informal, dando como resultado el establecimiento de un plan de
trabajo bien estructurado que permite regular las actividades empresariales como
asignar roles, disefiar departamentos y establecer el orden jerarquico respectivo

para su correcta estructuracion.



La otra forma de organizacion que se aprecia dentro de la empresa
corresponde al comportamiento e interacciones que manejan los empleados en
las relaciones personales y profesionales en sus puestos de trabajo. Ya que esta
dindmica suele ser de caracter informal y de libre acceso para todo el personal,
promueve la comunicacion y rompe barreras de clase social y profesional,
ademas de promover un ambiente laboral en el que todos los empleados son

apreciados como individuos.

1.3.1. Organigrama

A continuacion, se presenta el organigrama.

Figura 1. Organigrama empresa MERAKI

Junta directiva

MERAKI corporativa
ORGANIGRAMA 2017

Gerente General

i Comprasy
Contablidad suministros
I
Disefioy
produccién
] 1 ]
Ventas Calidad de dAs?ls_tente.
produccién administrativa
Operarios de .
proceso de Colorista Secretaria
impresion

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.
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1.3.2. Descripcion de puestos

o Junta directiva corporativa

Conformada por los miembros principales de la compafiia, se encarga de
trazar los planes de accion, tomar decisiones que beneficien los intereses de la
empresa, fijar las politicas de administracion y la direccion de los negocios

sociales.

. Gerente general

Es la persona encargada de ejecutar las disposiciones de la junta directiva
corporativa y trasladar la informacién a los mandos superiores de la compafia.
Debe supervisar cada departamento, realizar informes y dirigir las relaciones
laborales con el propdsito de delegar funciones.

. Contabilidad

Es el departamento encargado de analizar toda la informacién contenida en
los documentos contables generados del proceso de contabilidad de la
compafia. También debe preparar los estados financieros y balances de
pérdidas y ganancias, contabilizar las nominas de pagos del personal. Ademas,

debe elaborar informes de manera periddica de todas las actividades realizadas.

o Compras y suministros

Se encarga de proveer todos los materiales necesarios para la produccion

de las operaciones diarias de la empresa, tiene a su cargo todo el control de



inventarios y una comunicacion estrecha con los proveedores, tienen poder para

realizar negociaciones de precios, cantidades y fechas de entrega.

o Disefio y produccion

En este departamento se reciben todas las especificaciones del cliente en
cuanto al disefio que debe imprimirse, se encarga de asegurarse que el trabajo
por realizarse cumple con todas las necesidades del cliente. Luego de establecer
el disefio final, se responsabiliza de informar a todos los operarios sobre las
especificaciones del trabajo, también se encarga de realizar inspecciones y

evaluaciones de los procesos de impresion en todo el desarrollo del trabajo.

° Ventas

Literalmente es la cara de la empresa, ya que su personal habla
directamente con los clientes, hace las negociaciones y acuerdos de trabajo.
Durante la realizacion de las impresiones, se encarga de mantener informados a
los clientes sobre los avances o retrasos que pudiera existir durante el proceso
de impresion. Se encarga de generar toda la informacion de los clientes
satisfechos y no satisfechos; también debe realizar informes de todo lo

respectivo.

o Calidad de produccién

El personal se encarga de supervisar que todas las maquinarias trabajen en
funcién de las técnicas utilizadas en los procesos de impresion; desarrolla fuertes
lazos con el departamento de disefio y produccion. Es responsable de que se
cumplan todas las especificaciones descritas en las fichas técnicas, son los que

inspeccionan el trabajo final y determinan si las impresiones son correctas o no.



. Asistente administrativa

Se ocupa de asistir directamente al gerente general, apoyandolo en la
realizacion de cartas, manejo de agenda, recepcion de llamadas como también

es la encargada de trasladar informacion a los mandos altos de la compaifiia.

o Operarios de proceso de impresion

Se encargan de realizar todo el proceso de impresiones en las superficies
planas, deben realizar su trabajo con los estandares de calidad més altos del
mercado, por lo tanto, son expuestos a capacitaciones, también deben

desarrollar buenas relaciones con los encargados de calidad de produccion.

. Colorista

Depende del departamento de disefio y produccién, se encarga de darle
color a los disefios establecidos, mediante su preparacion también se encarga de
calcular los volumenes de pinturas que se necesitaran para cada lote de

impresiones.

° Secretaria

Se ocupa de atender las llamadas, redactar documentos, auxiliar a la

asistente administrativa en las diferentes reuniones gerenciales y colaborar en la

comparfiia con trabajos pertinentes a su cargo.



1.4. Diagrama de flujo del proceso
A continuacion, se presenta el diagrama de flujo del proceso.

Figura 2. Diagrama de flujo del proceso de empresa MERAKI

DIAGRAMA DE FLUJO 19 de diciembre de 2017

Diagrama: |I-A11 Fecha: 28-Nov-2017
Tipo: Diagrama de Flujo Método: Actual
Proceso: Impresion en superficies planas Hojas: 1/1

Empresa: MERAKI

Empieza en: Seleccion
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Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.



1.4.1. Descripcion del proceso

El proceso basico se puede realizar en diez pasos:

. Seleccion del disefio

Puede dividirse en dos maneras de realizarlo; la primera es proporcionada
por el cliente y el proceso se agiliza considerablemente. La segunda es realizar
el disefio en funcion de las especificaciones del cliente. En este segundo caso se
requiere de mas tiempo, por lo que el proceso tiende a requerir mas comunicacion

con el cliente.

Luego de que se han cubierto las necesidades del cliente y se ha
establecido el disefio final, se procede a realizar las impresiones de los positivos

correspondientes por cada color que tenga el disefio.

. Grabado

Una vez que la seda se encuentra bien tensada en los marcos, se procede
a aplicar emulsion. Se debe emulsionar de acuerdo con la técnica que se utilizara
en el desarrollo de impresion. Luego, el marco es expuesto en una camara de luz
donde se deja por algunos minutos, el encargado de realizar este proceso recibe
una ficha técnica de la seccion de disefio, la cual brinda las especificaciones que
se debe tener en cuenta al momento de colocar los acetatos para ser grabados

en los marcos.



. Revelado

Luego de que el marco es sacado de la camara de luz, se traslada al 4rea
de mojado, en donde se le aplica agua con presion a la malla y se aprecia el
disefio. Rapidamente es inspeccionado para asegurarse de que todo haya sido
correcto, se procede a dejarlo al aire libre por algunos minutos, luego se hace la

notificacién para que pueda ser utilizado en el proceso de impresion.

. Preparacion de colores

Este proceso normalmente es realizado paralelamente a los pasos
anteriores (grabado y revelado). Luego de ser aprobado el disefio oficial, el
personal encargado de preparar los colores recibe una ficha técnica con todas
las especificaciones de los colores por trabajar en el disefio, el tipo de superficie
por imprimir, dimensiones de impresién y los volumenes de impresién que se
realizaran. Lo anterior permite cuantificar las cantidades correctas de pinturas por

preparar.
o Encintado

Antes de colocar los marcos en los brazos mecéanicos de los pulpos, el
operario procede a colocar cinta en todas las partes de la malla en donde no se
desea que pase la pintura; normalmente, se coloca en todo el contorno del marco.
o Registro

Como siguiente paso todos los brazos que se utilizaran en la impresion

deben llevar una marca llamada registro, que se coloca con la intencion de
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mantener un control visual de que la impresién se esta realizando en el mismo

lugar en las diferentes prendas o articulos.

o Tiraje

Es en este momento cuando se realiza la impresion en las superficies
planas. El operario debe respetar las especificaciones técnicas dadas por el
encargado de planta, siguiendo la guia propuesta por cada disefio. Ademas, es
en esta seccion en donde la calidad del trabajo es mas evidente, por lo cual es
indispensable que la aplicacion sea realizada de manera uniforme y constante en

cada prenda o articulo.

) Horno

Cada articulo o prenda, luego de ser completado el proceso de impresion,
debe ser transportado a la banda de secado, en donde un horno industrial aplica
calor a diferentes temperaturas con el propdsito de garantizar la durabilidad de la

impresion sobre la superficie.
o Inspeccion final y almacenamiento

Antes de ser almacenado el producto, es inspeccionado por el personal para
confirmar y establecer que el articulo o prenda cumpla con las especificaciones

del cliente. Cuando esto ocurre, es almacenado de acuerdo con el producto que

se imprimio, se notifica al cliente y se encuentra listo para su entrega.
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. Entrega

En este paso el producto se encuentra listo, el proceso llega a su finy el
cliente obtiene un articulo de primera y buena calidad. La entrega se realiza

segun lo establecido por el cliente; puede ser una sola o diferentes entregas.

1.5. Historia de las impresiones en superficies planas en Guatemala

Las impresiones en superficies planas estan compuestas por diferentes
sistemas de impresién, los cuales tienen sus origenes en otros paises y muchos
de ellos hoy dia han sufrido diferentes cambios, en los siguientes temas se
hablard acerca de ellos de manera mas amplia. Uno de los métodos que ha
sobrevivido hasta estos dias es la serigrafia. Muchos historiadores ain no se
ponen de acuerdo si fueron los chinos o japoneses, quienes iniciaron con las

primeras impresiones en superficies planas.

El conocimiento que encierra cualquier sistema de impresién en superficies
planas se ha transmitido de forma artesanal y empirica en todo el pais. A pesar
de que el sistema en si es similar en cualquier empresa que se dedique a este
negocio, es muy interesante observar que al pasar los afios las diferentes
empresas han adoptado un aire de hermetismo, por no decir egoismo, lo cual ha
desencadenado grandes periodos de atraso en el desarrollo comercial,
aplicacién de nuevas tecnologias y métodos industrializados combinados con

técnicas nuevas que sean mas eficientes.

En Guatemala existen pocas empresas que llevan varios afios brindando
servicios de impresién en superficies planas, en la mayoria de estas empresas
atribuyen su éxito a factores como sacrificio, esfuerzo y desvelos por mejorar las

técnicas y meétodos de impresion. La mayoria de estas mejoras se ha
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perfeccionado mediante prueba y error, lo cual ha llevado a las empresas a
valorar demasiado sus logros y habilidades desarrolladas, que se niegan
rotundamente a exponerlos al alcance publico. La falta de datos e informacion
pertinente relacionada con este servicio, impide y dificultan el desarrollo de
pequefios empresarios que estdn deseosos de aprender y perfeccionar estas

técnicas de impresion.

1.6. Formas de impresién

Existen diferentes maneras de efectuar las impresiones en superficies
planas, por ejemplo, para llevar a cabo una impresién de un texto, como primer
paso, es necesario elaborar un molde que permitira la impresién de todos los
ejemplares. Este molde también es conocido como forma, el cual hace posible la
transferencia de las diferentes tintas a un soporte de superficie plana, permitiendo

asi obtener una serie de reproducciones impresas de una sola forma.

Dentro de las formas de impresion que se manejan actualmente pueden
diferenciarse dos principales partes, la primera es denominada “zonas
impresoras”, encargadas de transmitir la tinta hacia la superficie por imprimir. La
segunda es conocida como “zonas no impresoras”.

1.6.1. Tipos

Existen cuatro tipos de formas utilizadas en las impresiones en superficies

planas, estas son:
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. Formas en relieve

En estas impresiones, las zonas impresoras estdn puestas en un nivel
superior denominado relieve, en contraste con las zonas no impresoras,
permitiendo asi colocar la tinta solamente en las zonas impresoras. Existen dos

tipos para realizar esta forma, una de ellas puede ser plana y la otra es cilindrica.

o Formas planograficas

Estas formas se caracterizan porque, las zonas impresoras y las zonas no
impresoras estan al mismo nivel en un mismo plano. Se requiere que la forma
impresora sea sometida a un tratamiento quimico en las zonas impresoras, con
el propdsito de que esta zona acepte la tinta y pueda repeler el agua. El
tratamiento quimico también afecta las zonas no impresoras, solo que en este
caso los resultados son opuestos a los de las zonas impresoras, es decir, que
repelen la tinta y aceptan el agua. Luego de aplicar el tratamiento quimico en la
forma de impresién, se procede a extender la tinta sobre el molde y los resultados
obtenidos se aprecian de tal forma que solo queda adherida la tinta en las zonas

impresoras.

° Formas en hueco

Su caracteristica principal radica en que las zonas impresoras estan
ubicadas a un nivel inferior respecto del nivel de las zonas no impresoras,
permitiendo asi la formacion de cavidades o pequefios espacios en la superficie
de la forma. De esta manera la tinta queda depositada en estos espacios vacios,

por lo que se obtiene variedad de disefios en las impresiones.
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o Formas permeograficas

Este tipo de forma utiliza un molde llamado “tamiz”, (en la antigiiedad era
hecho de seda, hoy dia ha sido reemplazado por el nailon) el cual permite que
las zonas impresoras sean permeables a la tinta, mientras que las zonas no

impresoras se conviertan en zonas impermeables a la tinta.

1.6.2. Composiciones

En la antigledad se realizaba de forma manual la composicion del molde;
fue hasta la época de Gutenberg cuando se apreciaron avances importantes, ya
que las formas pasaron de ser tipos fijos a tipos méviles. En aquel momento las
formas impresoras se realizaban en dos lugares diferentes, uno de ellos se
llamaba fotomecénica, era donde se componian las ilustraciones; mientras que

en el otro se llamaba fotocomposicion, y era donde se componian los textos.

Todo esto dio paso a la composicidén en caliente denominado linotipia; que
continu6é evolucionando posteriormente a la composicion en frio denominado
fotocomposicion. Hoy en dia, los avances tecnolégicos acompafiados de la

informatica han permitido cambios significativos en este procedimiento.
1.7. Sistemas de impresion
La clasificacion de los diferentes sistemas de impresion se basa en las

superficies que se desean imprimir; a continuacion, se presentan los sistemas

mas utilizados.
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1.7.1. Tipografia

Consiste en desarrollar impresiones a partir de un sinfin de formas en
relieve; estas formas tienen las zonas impresoras a un nivel superior, del nivel
gue conforman las zonas no impresoras. Esto se debe a que las zonas
impresoras tienen la funciéon de transmitir la tinta a la superficie que se desea

imprimir.

Las superficies que pueden imprimirse con este sistema pueden ser planas
o cilindricas; esto ocurre mediante la transferencia de la tinta en la zona de

contacto y el cilindro de impresion juntamente con el cilindro que lleva las formas.

1.7.2. Flexografia

Al igual que el sistema tipografico, la flexografia es otra manera de realizar
impresiones en relieve, con la diferencia de que, la forma impresora esta hecha
por un polimero en vez de una forma metélica. Su uso es mas frecuente en

autoadhesivos para bobinas.

El proceso para utilizar este sistema inicia cuando la tinta pasa del tintero a
la forma impresora a través de un cilindro llamado anilox. Cuando se desea
realizar impresiones sobre superficies planas de carton y este es ondulado,

deben utilizarse maquinas flexogréaficas en hojas, nunca debe ser por bobinas.
1.7.3. Huecograbado
Este sistema es totalmente contrario al sistema de tipografia o flexografia,

debido a que aca se utilizan formas en hueco, donde las zonas impresoras

constituyen un hueco en la superficie del cilindro. Por el contrario, las zonas no
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impresoras constituyen la superficie exterior del mismo cilindro. El proceso de
impresion inicia cuando el cilindro se sumerge en la tinta, luego el exceso de tinta
gue se encuentra en la zona exterior, se elimina con un instrumento llamado

rasqueta.

La tinta que permanece en los huecos sera la encargada de transferir a la
superficie la impresion de la imagen que se desea realizar. Una caracteristica de
este sistema es que, la mayor parte del proceso se desarrolla con prensas
rotativas que son accionadas por bobinas. Cuando se desea realizar impresiones
sobre superficies planas de cartdn ondulado, estas deben ser impresas utilizando

magquinas de hojas de gran tamafio.

1.7.4. Serigrafia

Es un sistema de impresion que utiliza formas permeograficas; es decir, que
la forma de este sistema consiste en aplicar la tinta a través de una especie de
tamiz, fino y poroso, el cual se debe colocar sobre la superficie que se desea
imprimir. El tamiz est4 conformado por las zonas no impresoras que, a su vez
son impermeables a la tinta, es decir que no dejan pasar la tinta. Asi mismo, las
zonas impresoras son permeables, dejan pasar la tinta. La aplicacion mas comdn
de este sistema es en la realizacion de vallas publicitarias y superficies planas de

textiles.
1.7.5. Offset
Es un sistema de impresion en donde se utilizan formas planogréficas,
apoyadas por métodos en donde los niveles de las zonas impresoras y las zonas

no impresoras tienen diferencia de niveles, por lo cual es muy dificil apreciar y

distinguir una zona de otra.
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El offset es un sistema de impresion indirecto, esto ocurre porque la forma
impresora no toca la superficie por imprimir, al contrario transfiere la tinta
mediante un elemento intermedio, que normalmente esta compuesto por caucho,
ya que este material posee caracteristicas como una alta elasticidad, lo cual

permite trasmitir perfectamente la tinta a la superficie que se desea imprimir.

1.8. Color y tono

El color puede apreciarse gracias a las ondas o radiaciones de luz que se
reflejan en un cuerpo y son recibidas por el 0jo, que a su vez son transmitidas al
cerebro. El tono esta limitado por la intensidad de las radiaciones que refleja cada
cuerpo u objeto. Para definir el color de un determinado cuerpo, este debe reflejar
ciertas radiaciones que caracterizan ese color y a su vez debe absorber las

radiaciones distintas al color predominante.

Existen distintas gamas de colores, pero se conocen tres colores basicos
los cuales son el amarillo, rojo y azul; de estos colores se pueden hacer miles de
combinaciones para obtener otros colores, existe un color especifico el cual se
obtiene cuando un cuerpo absorbe todas las radiaciones, es decir que no refleja

ninguna, estas caracteristicas son propias del color negro.

Gracias a los colores basicos, en las impresiones las tintas utilizadas son el
magenta (rojo + azul), amarillo (rojo + verde) y el cian (verde + azul); por otra
parte el color negro es utilizado como un cuarto color esto se hace con fines de
poder facilitar las impresiones. Las impresiones llamadas cuatricromias consisten
en obtener impresiones de un original mediante la preparacion de cuatro formas,

una para cada color.
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Los diferentes tonos que se pueden imprimir dependen del espesor de cada
capa de tinta aplicada, entre mas finas sean las capas el tono resultara ser menor,
mientras que si las capas son mas gruesas el tono resultara ser mas prominente,
por lo tanto si se buscan obtener diferentes tonalidades es necesario realizar un

tramado, o como se suele decir, obtener una trama para cada color.

1.9. Tintas de impresion

Son todas las sustancias que pueden aplicarse a una superficie para dejar
plasmada una imagen, estas sustancias se transfieren de la forma al soporte,
dando como resultado una impresion de cualquier imagen ya preestablecida. Las
tintas contienen dos componentes basicos: Los pigmentos que representan la
parte sélida y el aglutinante o barniz también conocido como vehiculo que

representa la parte liquida.

1.9.1. Pigmentos

Son sustancias que se presentan en forma de finisimo polvo molido, es decir
gue generalmente son sustancias insolubles que deben tener las particulas lo
mas pequefias posibles y ademas deben tener la cualidad de dispersarse
uniformemente en la base de vehiculo, lo cual proporciona mejor tono a la tinta,
mayor brillo e intensidad. Los pigmentos estan divididos por tres categorias
principales: negros (carbon), blancos (biéxido de titanio) y los coloreados

(inorgénicos, organicos y lacas).

1.9.2. Base de vehiculos

Normalmente estdn compuestos por una mezcla de diferentes

componentes, los cuales se dividen en dos grupos basicos:
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o Bases de vehiculos compuestos por aceites (sin disolventes volatiles)
Son los compuestos utilizados para las tintas grasas que tienen su
aplicacion principalmente en impresiones offset y tipografia. Se componen

principalmente por las siguientes tintas grasas:

o Resinas, que a su vez pueden ser naturales o sintéticas

o Aceites, que a su vez pueden ser vegetales y minerales
o Bases de vehiculos compuestos sin aceites (con disolventes volatiles)

Son los compuestos utilizados para las tintas liquidas que tienen su
aplicacion principalmente en impresiones en huecograbado. Se componen
principalmente por las siguientes tintas liquidas:

o Disolventes volatiles, generalmente tienden a evaporarse facilmente.

o Resinas sintéticas.

o Plastificantes, se caracterizan por dar flexibilidad a la pelicula de tinta.
1.10. Secado de tintas

Existen diferentes métodos de secado de tintas, estos van relacionados al
tipo de tinta que se esté utilizando, como se vio en el tema anterior estos tipos
pueden ser liquidas o grasas.

1.10.1. Secado de tintas grasas

A continuacién se presentan los tipos de secado mas utilizadas para las

tintas grasas:
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. Oxidacioén

Esto ocurre cuando la capa de tinta es depositada sobre la superficie de
impresion, entonces el oxigeno “oxida” los aceites vegetales y resinas,
permitiendo de esta manera tener una capa de tinta endurecida, resistente y
flexibles; debido a este proceso en este tipo de secado no deben haber presentes

aceites minerales.

. Absorcion

Este tipo de secado, a diferencia del anterior (oxidacion), las tintas deben
tener un alto contenido de aceites minerales para que la tinta pueda ser absorbida
por la superficie por imprimir y al mismo tiempo quede humeda dentro de la
misma; se emplea principalmente en superficies altamente absorbentes como

papel periddico, cartdon, maderas y textiles.

° Filtracion selectiva

Este método corresponde a tintas compuestas por aceites minerales,
vegetales y resinas, inicia cuando se deposita directamente la capa de tinta sobre
la superficie por imprimir. Posteriormente, continua un proceso de absorcion de
los aceites minerales, conforme avanza el tiempo la tinta se vuelve mas viscosa

y se produce la oxidacion de los aceites vegetales y resinas.
o Evaporacion

En este método se presenta una ligera absorcion, que a decir verdad es
muy baja, de parte de la superficie que se esta imprimiendo. Esto se debe a que

la superficie impresa es colocada rapidamente en el horno de secado, lo cual
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permite que se produzca la evaporacion, luego la superficie pasa por unos

refrescadores que tienen la funcion de endurecer la tinta.
J Radiacion

Existen dos tipos de secado por radiacidon estos son:

o Secado por rayos ultravioleta

Este proceso inicia desde el momento en que la tinta es aplicada en la
superficie, rpidamente la radiacion ultravioleta comienza el secado de la tinta
hasta dejarla endurecida, permitiendo obtener resultados en décimas de
segundo; su principal uso es en superficies de carton.

o Secado por rayos infrarrojos

Este proceso se caracteriza porgue disminuye la viscosidad de la tinta, lo
cual facilita su absorcion y al mismo tiempo acelera el proceso de oxidacion, este
sistema de rayos infrarrojos brinda beneficios significativos al sistema de filtracién
selectiva.

1.10.2.  Secado de tintas liguidas

Las tintas liquidas se componen fundamentalmente con dos formas

principales de secado, las cuales son:
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. Absorcion

Este método debe utilizarse principalmente en superficies altamente

absorbentes como el carton, maderas, textiles, papel, y otros.

. Evaporacion

A diferencia del método anterior, este debe utilizarse en superficies que
sean poco o nada absorbentes, ya que la evaporacién de este tipo de tintas

ocurre a temperaturas mucho mas bajas que las tintas grasas.

1.11. Marco tedrico de la ofertay la demanda

El estudio de la ofertay la demanda permite adquirir un conocimiento de las
posibilidades de éxito que puede llegar a desarrollar un bien o servicio; para ello
es indispensable permanecer alerta ante las expectativas y exigencias del

mercado.

1.11.1. Oferta

Uno de los principales beneficios que pueden obtenerse al realizar un
analisis de la oferta consiste en la obtencion de parametros que pueden llegar a
determinar las condiciones o cantidades en que una economia puede interactuar

mediante la disposicion de un bien o servicio.

La oferta generalmente es acompafada de la demanda ya que ambos
analizan factores importantes de un mercado como son: precios, gustos,
preferencias, y otros. Al mismo tiempo es indispensable abordar factores

cuantitativos y cualitativos que influyen grandemente en la oferta, por lo que el
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desarrollo del andlisis estard fundamentado en variables como numero de
competidores, capacidad instalada, calidad, precios, volumenes de impresion

entre otros.

1.11.1.1. Definicién de oferta

“La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que se ponen a
la disposicién del publico consumidor en determinadas cantidades, precio, tiempo

y lugar para que, en funcién de éstos, aquél los adquiera”.!

1.11.1.2. Tipos de oferta

Dentro del andlisis del mercado, es importante conocer cual es la oferta
existente del producto o servicio que se desea introducir al mundo comercial, con
la finalidad de identificar si la propuesta lanzada al mercado satisface las
caracteristicas deseadas del publico consumidor por lo cual existen diferentes

modalidades que representan la oferta de mercado.

Estas modalidades involucran factores geograficos, areas especificas de
distribucion, consumo y a su vez toman en cuenta aspectos vinculados a los
competidores y como se organizan cada uno de ellos, enfocandolo desde el punto
de vista del consumidor y del productor.

Los diferentes panoramas en los cuales puede encontrarse la oferta son los

siguientes:

1 ROSALES, José. El mercado: la oferta y la demanda. p. 40
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o Competencia perfecta

Esta puede darse en un mercado en donde existe una cantidad
considerable de compradores y vendedores de un producto o servicio, esta
relacion que existe entre ambos no determina el precio individual que cada
empresa desea colocar en el mercado, es decir, que el producto o servicio es de

caracter homogéneo o idéntico.

Es interesante notar que realmente quien determina el precio para su
adquisicidon es el mercado mismo. También pueden apreciarse caracteristicas
tales como plena libertad en el ingreso y salida de oferentes dentro de la industria,
facilidades para la perfecta movilidad de los recursos y los agentes econémicos

estan informados de las condiciones que exige el mercado.

Es lamentable que este tipo de competencia no pueda existir en la
actualidad, ya que no se practica la competencia perfecta como tal, debido a que
dentro del mercado es imposible que las condiciones mencionadas anteriormente

puedan darse todas a la vez dentro de un lapso significativo de tiempo.

o Competencia imperfecta

Se caracteriza principalmente cuando en el mercado se observa que los
productos o servicios son de caracter heterogéneo, lo que permite que se puedan

comercializar una gran variedad de bienes o servicios.

Otro aspecto por considerar es que en este tipo de oferta el mercado no es
el encargado de establecer el precio, sino que los encargados de colocar los
precios son las empresas de origen local. También se pueden apreciar una gran

cantidad de oferentes y demandantes de productos o servicios. En este caso no
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existe libre entrada o salida de oferentes dentro de la industria que conforma la
oferta de mercado.

o Monopolio

Existe desde el momento en que la competencia desaparece debido a que
en el mercado predominan algunas razones técnicas o legales que favorecen a
un solo productor o proveedor del producto o servicio en una regién en particular,
se caracteriza por la ausencia de sustitutos perfectos. Por lo tanto, la naturaleza

del producto o servicio conserva un caracter homogéneo.

Otro aspecto que resalta esta situacion es la dificultad que tienen otros
competidores para ingresar a esta industria, por lo que ingresar a mercados
donde prevalece este tipo de oferta, los productos o servicios nuevos requieren
de alternativas de inversion demasiado elevadas, con el riesgo de perderlo todo

y no conseguir ganar clientes.

o Competencia monopolistica

En este escenario se pueden observar numerosos oferentes de un mismo
producto que se encuentran bastante diferenciados, por lo tanto, se genera una

libre entrada o salida a la industria en un tiempo prolongado.

Predomina en el mercado una gran cantidad de productores que
proporciona una competencia abierta de tal forma que la participacién y
aceptacion de los clientes o consumidores depende exclusivamente de variables
relacionadas con la calidad, precio, beneficios y garantias. También se
encuentran relacionados los precios de los productos o servicios

complementarios a los cuales puede acceder el consumidor.
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Una de sus caracteristicas principales radica en que generalmente ninguna
empresa domina el mercado, por lo tanto, el grupo de oferentes presentes en el
mercado deben estar muy atentos en poder vender en funcion de las necesidades
y deseos de los consumidores, quienes por su parte, cuentan con una amplia

gama de opciones para adquirir el producto o servicio que mejor les convenga.

o Oligopolio

Puede identificarse desde el momento en que existe un numero restringido
de productores u oferentes bien organizados, los cuales se encarga de atender
el mercado, por lo cual son los encargados de establecer (de comun acuerdo) las
condiciones de comercializacién para ellos mismos, como calidad, precio,
distribucion, cantidades a ofrecer, participacion de utilidades y otros. En esta
ocasion los consumidores o clientes no afectan el mercado, ya que la
participacion que ejercen se ve restringida por su capacidad de adquisicion es

decir su renta.

Se caracteriza principalmente en que el producto o servicio es de caracter
homogéneo. Uno de los obstaculos que presenta este tipo de oferta es la
dificultad que existe con la aparicion de nuevas empresas debido a que los
productos o servicios en este nivel exigen cuantiosas inversiones que Unicamente
pueden suplirlas pocos inversionistas. Por otro lado, existen facilidades que
pueden ser aprovechadas para ingresar a esta actividad empresarial con
caracteristicas oligopolicas. Estas suelen darse en la parte de los suministros de

materias primas y de partes constitutivas del producto o servicio central.
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1.11.1.3. Aspectos que determinan la oferta

El estudio de oferta que se realice para un producto o servicio en particular,
debe incluir variables que permitan determinar los volimenes ofrecidos en el
mercado, por ello se puede afirmar que existen una serie de variables que afectan

la oferta, tales como:

o Precio del producto

El comportamiento de los precios en el mercado son los que determinan
una mayor o menor participacion de la oferta de un bien o servicio, esto se puede

ver reflejado en los volimenes ofrecidos a los clientes o consumidores.

Si los precios son altos, los consumidores tienden a reducir la cantidad
demandada por lo tanto se observa un exceso de oferta, provocando un
incremento de competitividad entre los productores, quienes a su vez tratan de
realizar disminuciones a los precios hasta llegar a un punto de equilibrio en el que

las cantidades ofrecidas se igualan a las demandadas a un precio determinado.

Algo similar ocurre cuando por algun motivo se presentan disminuciones en
el precio de un producto o servicio, los volimenes ofrecidos por los productores
disminuyen mientras que la demanda por parte de los consumidores o clientes
aumenta, provocando que los precios vuelvan a incrementarse hasta un nuevo

equilibrio en el mercado.

o Insumos disponibles y su precio

Una de las limitantes que pueden observarse en la produccion de bienes o

servicios ocurre cuando los insumos son escasos 0 cuando el precio de los
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mismos aumenta; provocando un incremento en el precio del producto o servicio

inmediatamente.

o Politicas y regulaciones gubernamentales

Como en cualquier economia, el gobierno o Estado juega un papel muy
importante ya que puede incidir en los volumenes ofrecidos por los productores
en un mercado regulado y normado, existen dos formas considerables que

pueden destacarse en la intervencion del Estado, estas son:

o La primera es a través de leyes o regulaciones que permitan la
produccioén favorable de un bien o servicio, esto puede darse mediante la
reduccion de tasas de impuestos, concediendo créditos que incentiven el

fomento de desarrollo, otorgando facilidades para exportacion, y otros.

o La segunda forma se puede observar mediante la restriccion de alguna
actividad empresarial, es decir tomar medidas contrarias a las anteriores
con el propdsito de regular y disminuir los volimenes de oferta en un

tiempo determinado.

o Mejoras tecnoldgicas

En cualquier proceso de produccion que se invierta en la adquisicion,
incorporacion e implementacién de adelantos tecnolégicos, esto puede beneficiar
a la compafia en la reduccion de costos, incrementos en los volumenes de
produccion, como consecuencia, el incremento de los valores de los indices de
eficiencia, permitiendo a su vez un incremento de los volimenes de oferta de un

bien o servicio.
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. Cambios climaticos

Uno de los mayores incidentes en la oferta son los cambios climaticos,
principalmente en productos agricolas o empresas que se dedican a la ganaderia
o agricultura. En la actualidad cualquier negocio se ve afectado por esta variable,
ya que cuando las condiciones climaticas no son favorables, dentro del mercado
se observan disminuciones en las cantidades ofrecidas de bienes o servicios,
esto ocurre principalmente cuando se presentan lluvias que bloquean rutas de
acceso para el transporte de productos o servicios, se retrasan vuelos,
embarques. Dando como resultado falta de abastecimiento de algun bien dentro

de un mercado especifico.

o Bienes o servicios sustitutos o complementarios

Los productos o servicios sustitutos son aquellos que satisfacen una misma
necesidad pero de forma similar, permitiendo asi que el consumidor pueda optar
por adquirir uno de ellos en el lugar que sea mas conveniente, esta variacion
ocurre cuando se presenta un incremento en los precios y la oferta de bienes

sustitutos se presenta mas atractiva para los consumidores.
Los productos o servicios complementarios son aquellos que se consumen
o utilizan de manera conjunta o simultanea, de tal forma que pueda incrementarse
la cantidad ofrecida de un bien o servicio en un mercado especifico.
1.11.1.4. Metodologia para el estudio de la oferta
Mediante el estudio de la oferta, se puede determinar las cantidades de un

bien o servicio ofrecido por ciertos productores, quienes estan en capacidad de
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colocar productos o servicios en un mercado en particular, también aborda las

condiciones en las que estarian dispuestos a realizar dicho ofrecimiento.

Dicho de otra manera el estudio de la oferta para un producto o servicio, es
analizar detenidamente todos los aspectos relevantes de la competencia, que en
un futuro la empresa debe enfrentar cuando el bien o servicio se encuentre
operando; es por eso que se destaca que entre mayor sea el conocimiento que
se pueda tener sobre los competidores, mejores elementos para tomar
decisiones se tendran en el disefio de planes y estrategias que permitan el
incremento de las posibilidades de éxito para la comercializacién de productos o

servicio en el mercado.

La metodologia utilizada para el estudio de la oferta, se basa principalmente
en el ordenamiento de informacion de manera cronoldgica para su analisis; el
comportamiento de la oferta consiste en tratar de establecer caracteristicas
particulares de su evolucién historica, determinar las condiciones en que se
desarrolla actualmente para poder predecir su comportamiento futuro, mediante

un analisis objetivo de la informacion recabada.

1.11.1.4.1. Pasos para determinar el

comportamiento de la oferta

El primer paso que debe tomarse para el estudio de la oferta es el establecer
cudl fue el comportamiento histérico de la oferta del producto o servicio, con el
propésito de obtener informacion que brinde datos que puedan identificar y
analizar las consecuencias positivas y negativas de las decisiones que los
diferentes ofertantes han tomado a lo largo de su experiencia y competitividad
con otras compafias, brindando asi beneficios a la empresa que dese

incorporarse al mercado especifico.
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Como segundo paso se debe identificar todas las empresas que han estado
ofreciendo el producto o servicio en los ultimos afios, cuales han aparecido en
ese periodo y cuales han desaparecido, investigar las causas por las cuales
fracasaron o los motivos que llevaron a tomar la decision de retirar el producto o

servicio del mercado.

En el tercer paso es necesario invertir tiempo para la investigacion del
producto o servicio que se pretende introducir en el mercado, tomando en cuenta
aspectos como la modificacién o cambios que se hayan producido en los ultimos
afos, averiguar las causas de estos cambios, que pueden ser vinculados a su
calidad, apariencia fisica, servicios adicionales o de posventa, mejoras en sus

caracteristicas o cualquier otra cualidad que haya variado en el tiempo.

Dentro del cuarto paso se pretende investigar la forma en que ha cambiado
la capacidad instalada de las empresas productoras, determinar si han crecido o
menguado dentro del mercado, esto permitira entender las cantidades ofrecidas
y el porqué de esos valores, también se podra analizar la participacion y poder
que tiene cada empresa dentro de la economia del mercado obijetivo.

En el quinto paso es necesario determinar y recolectar informacion sobre la
situacion actual o existente de la oferta, mediante el analisis de las caracteristicas
de los competidores, sus cantidades ofrecidas y las condiciones en que se realiza

dicha oferta.
Como sexto paso el analisis de la oferta requiere de ciertas consideraciones

que la empresa debe tomar en cuenta para el desarrollo del estudio del

comportamiento de la oferta del mercado:
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o Reconstruccién de estrategias anteriores, basado en resultados de afios
anteriores.

o Determinar procesos y métodos para medir y evaluar los resultados
obtenidos.

o ldentificar los factores relevantes que ayudaron o entorpecieron el
cumplimiento de las metas trazadas.

o Establecer las méas importantes fortalezas, debilidades y tendencias del
mercado objetivo.

o Evaluacion de los recursos disponibles.

o Capacidad financiera para producir o fabricar nuevos productos o

servicios.

1.11.2. Demanda

El analisis de la demanda esta ligada a ciertos factores demograficos y
econdémicos, como son el aumento de la poblacion, nivel de ingresos disponibles,
y el poder de adquisicion que posean los posibles usuarios o consumidores; todos

estos son importantes.

La demanda usualmente se ve condicionada por recursos que estén
disponibles por parte del consumidor o usuario, estos recursos pueden
identificarse como; precio del producto o servicio, gustos, preferencias,
expectativas, mensajes publicitarios recibidos, ubicacién geografica, capacidad
de abastecimiento de productos o servicios por parte de los negocios

competidores.
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1.11.2.1. Definicién de la demanda

“La demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado esta
dispuesto a adquirir para satisfacer la exteriorizacion de sus necesidades y

deseos especificos”.?

1.11.2.2. Tipos de demanda

No siempre la demanda se encuentra identificada de la manera que pueda
beneficiar a la empresa u organizacion, es por ello que se deben analizar las
condiciones en que se encuentra la demanda para poder desarrollar y estructurar
una estrategia de accién acorde a la situacion real en la que se encuentre la
demanda. Diferentes mercadologos han llegado a identificar diferentes estados

en los que se puede encontrar la demanda, estos son los siguientes:

o Demanda negativa

El comportamiento del mercado tiende a demostrar una actitud de rechazo
hacia aceptar un tipo de producto o servicio nuevo o que con el pasar del tiempo

no ha evolucionado.

° Demanda nula o inexistente

Esto ocurre cuando el mercado pierde interés por un producto o servicio en
un periodo de tiempo determinado y por lo tanto los usuarios o consumidores no
lo demandan. La Unica manera de revertir esta situacion es persuadiendo a los

clientes para consumir o demandar, no solo cuando los necesiten sino cuando

2 ROSALES, José. El mercado: la oferta y la demanda. p. 25
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ellos quieran, para poder lograr esto es necesario la utilizacion de publicidad

enfocada al pensamiento, es decir el famoso Neuromarketing.

° Demanda latente

Generalmente ocurre cuando se desarrolla la idea de un producto o servicio
orientado a un mercado potencial previamente establecido, pero este producto o
servicio no esté disponible al publico. Esto ocurre debido a que las empresas alun
no han terminado de investigar el mercado por completo, todavia les falta incluir

necesidades y sugerencias de la sociedad actual a su idea de producto o servicio.

. Demanda débil o decreciente

Ocurre cuando el producto o servicio existente, es demandado por el
mercado cada vez menos, para revertir este decaimiento se deben investigar las
causas que lo provocan y cuales pueden ser las variables involucradas, luego de
concluir con la investigacion se procede a realizar un analisis bien minucioso para
que la informacion obtenida sirva de base y puedan tomarse decisiones como:
redireccionar el producto o servicio hacia otro segmento, modificar el producto o

servicio en funcién de sus atributos y caracteristicas.

o Demanda irregular

Se identifica cuando la demanda presenta cambios variados a lo largo del
tiempo, en este caso se debe buscar que estas condiciones mejoren y la
demanda se convierta cada vez mas estable, generalmente muchos negocios
utilizan la estrategia de reducir precios o realizar publicidad enfocada a precios
ofertados.

35



¢ Demanda insatisfecha

Ocurre dentro de un mercado en el cual las necesidades o requerimientos
de la demanda no son cubiertos por las empresas que representan la oferta
encargada de abastecer y satisfacer la demanda con los productos existentes.
Cuando sucede este caso, lo mejor sera calcular la magnitud de dicha demanda,
con el propdsito de cuantificar la cantidad de produccion necesaria que se
requiere para satisfacer al mercado.

° Demanda satisfecha

Raras veces ocurre este tipo de demanda pero cuando las condiciones son
favorables y se produce la satisfaccion de todas las necesidades del mercado

con los productos existentes, entonces se dice que la demanda es satisfecha.

° Demanda continua

Es la que se puede identificar debido a que permanece durante largos
periodos de tiempo, y generalmente tiende a presentar un leve crecimiento, esto
puede apreciarse comunmente en los negocios de alimentos, cuyo consumo

puede aumentar proporcionalmente al aumento de la poblacién.
o Demanda ciclica o estacional

Esta puede identificarse mediante variables como circunstancias
climatologicas o comerciales en funcién de los periodos o estaciones del afio que

se repiten constantemente, el tipico ejemplo pude apreciarse en la época

navidefla o dia del carifo en donde los regalos tienden a demandarse
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intensamente, época de lluvias en donde la demanda incrementa en accesorios

para cubrirse de ella como lo son los paraguas, capas, botas.

1.11.2.3. Determinantes de la demanda

Existen varios factores que afectan a la demanda de un producto o servicio,

pero los mas importantes son:

o Precio del producto o servicio
o Precios de los productos o servicios sustitutos y complementarios
o Renta del consumidor

. Beneficios de mercadeo

Existen variables que afectan a estos factores los cuales pueden ser:

. Variables no controlables

Estas incluyen a todas las variables sobre las cuales la empresa no tienen
ningun control, dentro de las cuales se pueden identificar algunas, las cuales se

consideran ser las mas relevantes, estas son:

o Propias del consumidor: estas pueden ser edad, sexo, preferencias,
gustos, personalidad.

o Propias del entorno: se caracterizan porque en el momento en que
afectan al consumidor inmediatamente afectan también a la demanda,
estas pueden ser de caracter economico, culturales, creencias.

o Propias de la competencia: estas incluyen las ventajas competitivas,

estrategias de mercadeo, métodos de distribucion.
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. Variables controlables

En este caso la empresa demuestra que tiene cierto control, y se
fundamentan basicamente en las conocidas cuatro P de la mezcla de

mercadotecnia; estas variables pueden clasificarse de la siguiente manera:

o Variables estratégicas: como lo son el producto o servicio y su
distribucion.

o Variables operativas: como lo son el precio y promocion.

1.11.2.4. Metodologia para el estudio de la demanda

Basicamente consiste en acomodar de forma cronoldgica toda la
informacion que se ha obtenido de los diferentes estudios realizados a la
demanda para posterior a ellos analizarla y dirigirse a las respectivas

conclusiones.

El estudio de la demanda se fundamenta principalmente en su
comportamiento inicial tratando de establecer como ha evolucionado durante
toda su historia para entender las condiciones en que se desenvuelve en la

actualidad.
Con la informacion obtenida de los dos casos anteriores (evolucidn historica

y comportamiento actual), se pretende predecir su comportamiento futuro, el cual

permitira tomar decisiones que permitan obtener beneficios para la compaiiia.
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1.11.2.4.1. Pasos para determinar el
comportamiento de la

demanda

El primer paso que debe tomarse en cuenta para determinar el
comportamiento de la demanda enfocado en un producto o servicio, consiste en
recolectar toda la informacién que pueda obtenerse de caracter econdmico,
tecnoldgico, social, ecoldgico y politico; que pueda abarcar la mayor poblacion
que pertenezca al mercado que se ha seleccionado y aquella poblacion que

brinde informacion pertinente para tal efecto.

Como segundo paso es necesario medir la demanda, a través de métodos
que permitan cuantificar la demanda actual como la que se considere potencial.
Existen tres formas en las que se puede realizar estas mediciones, estas son las

siguientes:

. Unidades fisicas
° Valores monetarios

o Porcentaje de participacion en el mercado

El tercer paso se concentra principalmente en medir la demanda, es
recomendable que esta medicion sea de manera individual es decir una por
producto o servicio (esto se da cuando la compafia comercializa varios productos
0 servicios), los factores que deben tomarse en cuenta son basicamente el ambito
geografico, unidad de tiempo, la participacion de la marca dentro del mercado, y

otros.

Dentro del cuarto paso es necesario dar una breve explicacién de la

demanda, datos que permitan identificar la influencia que tiene su
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comportamiento, asi como las relaciones que puedan existir entre las mismas
variables (estas variables se abordaron en la seccion 1.11.2.3). Luego es
necesario desarrollar un analisis de sensibilidad sobre el comportamiento
observado, dicho de otra manera, el analisis debe incluir la parte numérica que
permita cuantificar la cantidad necesaria para modificar el nivel de la demanda,
tomando en cuenta todas las posibilidades en las que puede variar los factores

gue la determinan.

Como quinto paso debe realizarse el prondstico de la demanda. Para
desarrollar este paso, es necesario haber realizado una investigacion previa
sobre el comportamiento actual e histérico de la demanda, este conocimiento
permitira entender las variables que afectan directamente el comportamiento de
la demanda; toda esta informacion es la base para una buena proyeccion del

nivel de demanda futura.

1.11.3. Mercado

En una época de globalizaciéon y de alta competitividad, como la que se vive
hoy en dia, el realizar un estudio de mercado permitird saber cuél es el medio por
donde se movera el servicio o producto que se pretende comercializar, también
permite evaluar las posibilidades de ventas, de tal modo que al final de la jornada

se cumplan con los propositos y objetivos planteados por la alta gerencia.

La informacion que se obtenga del estudio de mercado debe utilizarse para
tomar decisiones referentes a las condiciones favorables o desfavorables que
puedan identificarse, para direccionar acciones sobre continuar, replantear o

simplemente abandonar dicho mercado.
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1.11.3.1. Definicién de mercado

“Mercado: es el area, ya sea fisica o virtual, en donde interactian las
fuerzas de oferta y demanda, con la finalidad de establecer transacciones de

venta y compra de bienes o servicios, a diferentes precios preestablecidos”.?

1.11.3.2. Segmentacion de los mercados

La segmentacion de los mercados, es un proceso en el cual un mercado
heterogéneo se divide en segmentos homogéneos siendo mas especificos, esto
contribuye a que los segmentos puedan identificarse objetivamente y fijen planes
de accién mas claros con metas concretas. Asi los productos que se pondran en
el mercado iran orientados de manera que puedan satisfacer efectivamente las
necesidades de los demandantes interesados, con la finalidad de asegurarse la

lealtad y retencion.

En el desarrollo de segmentacién se pueden identificar cuatro pasos

bésicos los cuales permiten:

o Como primer paso, definir el mercado que sera atendido.

o Como segundo paso, identificar las bases opcionales que deben
generarse en la etapa de segmentacion.

o Como tercer paso se deben examinar estas bases y elegir la mejor de
ellas.

o Como cuarto paso es necesario identificar segmentos individuales de
mercado, ademas se deben estimar sus condiciones favorables y

seleccionar segmentos especificos.

3 ROSALES, José. El mercado: la oferta y la demanda. p. 46
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Cuando se haya concluido con estos pasos basicos es necesario analizar
el posicionamiento que tomarad la empresa y definir la estrategia de

comercializacion que utilizara para la oferta del bien o servicio.

1.11.3.3. COmo se determina un mercado

Dentro del proceso de investigacion es necesario tomar en cuenta algunos
pasos basicos que facilitaran la determinacion del mercado que corresponde al
objeto de estudio. Para ello se deberd realizar un andlisis historico, luego se
procedera a realizar el de la situacién actual y, por ultimo, el de la situacion

proyectada.

. Analisis historico del mercado

Este andlisis debe reunir informacién que proporcione datos estadisticos,
con la finalidad de utilizarlos para realizar proyecciones; también debe permitir la
evaluacion de los resultados obtenidos en decisiones tomadas anteriormente por
otros agentes del mercado, esto revelara aspectos negativos 0 positivos que

permitiran entender la situacion actual.
o Andlisis de la situacion actual

La informacion que genera este analisis permite estructurar la base sobre
el modo en que funcionan variables como la demanda, oferta, competencia entre

otros. Es en este punto donde se consideran realizar proyecciones que permitirdn

tomar decisiones correctas a futuro.

42



. Analisis de la situacion futura

La importancia de este analisis radica en determinar una situacion futura
ideal, basada en datos obtenidos de los andlisis anteriores. EIl andlisis de la
situacion futura implica realizar proyecciones sobre las distintas variables de
todos los factores que puedan afectar negativamente o positivamente el mercado

en estudio.

1.11.3.4. Tipos de mercado

o Mercado proveedor

Esta conformado por todas las empresas que brindan insumos, equipos o
materiales; también incluye a entidades que proporcionan servicios de mano de
obra y financieros. En este mercado se debe investigar todas las alternativas
posibles de obtencién de materias primas, condiciones de compra, costos,
productos sustitutos, infraestructura para su almacenaje, disponibilidad de
suministro. Con la finalidad de asegurar un flujo constante de suministros

necesarios al mas bajo costo.

o Mercado competidor

Es el mercado conformado por las empresas que producen o comercializan
productos similares a los de la empresa en estudio; también se incluyen aquellas
compafias que aunque no ofrezcan bienes o servicios similares, comparten el
mismo mercado de clientes. Por lo tanto, para el estudio del mercado competidor
es indispensable tener conocimiento sobre la estrategia comercial que se

desarrollara para hacer frente a la competencia dentro del mercado consumidor.
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. Mercado distribuidor

Es el mercado conformado por menos variables que los anteriores, se
fundamenta en la disponibilidad de un sistema que proporcione entregas
oportunas de productos al consumidor inmediato. El establecimiento de los
costos de distribucion repercute directamente cuando se establecen los precios

de comercializacion.

° Mercado consumidor

Es el estudio que normalmente requiere de un tiempo mas prolongado para
su analisis, debido a la cantidad de estudios que deben llevarse a cabo para cada
consumidor especifico. Las variables por considerar son los habitos, gustos y

motivaciones de compra.

° Mercado externo

Para desarrollar el analisis de este mercado se necesita tener una visién
clara del mercado internacional ya que no debe analizarse sobre bases ya
existentes, sino al contrario es necesario contemplar las condiciones futuras que
puedan presentarse, ya que la manera de comercializar hoy, no necesariamente
va a mantenerse el dia de mafiana. Pensando de esta manera se puede sacar

el maximo provecho de este estudio.
1.11.3.5. Variables que afectan el mercado
Existen diferentes variables que influyen directa o indirectamente sobre el
comportamiento del mercado, muy a menudo estas variables son, por lo general,

incontrolables por la organizacidon o empresa; pero si se evalian de maneras
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adecuadas se pueden detectar las amenazas, oportunidades y aliados existentes
en el ambiente que se desarrolla la empresa. A continuacion se profundiza mas

acerca de estas variables.

. Factores econdmicos

Estos factores se encuentran ubicados en el entorno del mercado y afectan
las practicas administrativas de una organizacion, ya que estos factores tienen
gue ver con las tasas de interés, los cambios en los flujos de efectivo, la inflacién,

y otros.

Por ello es de suma importancia conocer con anticipacion el panorama
macroecondémico del mercado al cual se pretende cubrir con el bien o servicio a
ofrecer, es indispensable saber cobmo se comporta esta variable en el pais o
paises en donde la empresa tendra sus operaciones o0 negocios, también se
deben considerar las tendencias mundiales de la economia para tomar las

decisiones mas acertadas en beneficio del giro del negocio.

° Factores socioculturales

Son todos los factores referentes a consideraciones culturales,
comportamentales y actitudinales, que son muy cambiantes entre diferentes
regiones, tanto en el mismo pais como en paises vecinos 0 en otros continentes.
Estos cambios, con la ayuda de la tecnologia y la globalizacion, se han vuelto
aspectos mas evolutivos que revolucionarios y, al mismo tiempo, se consideran

mas generacionales que individuales.

Los medios de comunicacion permiten desarrollar cambios culturales de

manera acelerada, comparada con afios anteriores, que hoy en dia ocurren en
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las diferentes sociedades del planeta, por lo que es de suma importancia
considerar su andlisis y determinar el impacto que provoca en el mercado al cual

la empresa desea participar.

o Factores competitivos

Son todos aquellos factores que intervienen directamente en el éxito o
fracaso de una empresa y determinan el rumbo que seguira el mercado, teniendo
en cuenta las siguientes implicaciones como exigencias, métodos, procesos. Por
ello, es muy importante realizar una serie de andlisis tanto de los rivales como

del sistema que predomina en el mercado donde se desenvuelve la empresa.

o Factores politicos y legales

Por ultimo y no menos importante, el factor politico y legal es el encargado
de direccionar el comportamiento de todo el mercado, ya que su influencia abarca
desde lo econémico hasta lo social, afectando a cada mercado de manera que
cada uno de ellos debe adecuarse a las expectativas de todo el sistema politico

y legal de cada region en particular.
1.11.3.6. Condiciones de mercado
En el comportamiento del mercado pueden apreciarse factores importantes

gue puede hacerse énfasis a las condiciones que regulan el mercado, estas

pueden ser:
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. Dimensién del mercado

Bésicamente es dirigir todos los esfuerzos al mercado global, es decir, a la
totalidad del mercado, o bien puede referirse a segmentos determinados o en un

caso mas especifico puede ir orientado a un individuo en particular.

. Producto

Se debe seleccionar una clase de producto o marca especifica de una
empresa u organizacion. Es muy importante tomar en cuenta los posibles
productos sustitutos, dentro de las situaciones cotidianas en las que los usuarios

o consumidores buscan beneficios similares a diferentes precios.
. Lugar

Es la que se debe orientar exclusivamente a un territorio 0 zona geografica
en la cual se considere las dimensiones de mayor 0 menor extension en base al

giro del negocio que se desee brindar. Estas dimensiones pueden incluir

ubicaciones regionales, locales, nacionales o internacionales.
o Tiempo
Cuando se hace énfasis en la condicion de tiempo, generalmente se refiere

a un periodo de mayor o menor duracion en la cual se establecen estrategias de

corto, mediano o largo plazo.
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. Cliente

Se establecen los parametros necesarios para determinar quiénes
conformaran el mercado de consumo final, es decir, todos aquellos que serén los

beneficiaros de utilizar o consumir los bienes o servicios.

1.11.3.7. Tendencias en el estudio del anélisis del

mercado

o Tecnolbgicos

En la actualidad esta tendencia forma parte de la cultura de paises
desarrollados y que esta continuamente afectando los mercados en general, los
tiempos entre ideas, invencion, produccion y comercializacion se han reducido y
las ofertas se incrementan constantemente. Por ello es que la tecnologia es la
fuerza impulsora que esta detras del desarrollo de nuevos productos y mercados,
pero también es hoy la principal causa para que otros productos y mercados

declinen o desaparezcan.

Apreciando la importancia que tiene esta tendencia y el cambio que dia a
dia se ve reflejado a una velocidad que puede afectar considerablemente en el
mercado, existen dos puntos de vista para las empresas que dependen
grandemente de la tecnologia. Por una parte, para las empresas que cuentan con
las facilidades para obtener la Ultima tecnologia de la época puede ser un gran
apoyo y ventaja competitiva, pero no ocurre lo mismo para aquellas
organizaciones que se ven limitadas a adquirir la tecnologia, ya que esta
desventaja se considera como una terrible amenaza viéndolo desde el punto de

vista de la competencia entre las empresas.
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o Demograficos

Su influencia se ve reflejada en gran medida al comportamiento de la
sociedad en el futuro. Segun proyecciones del Banco Mundial, para el afio 2030
el mundo tendra 8 500 millones de personas, lo que causa preocupacion no es
el nimero sino la condicion de los individuos que naceran en paises considerados

pobres, que en nuestro planeta son la mayoria.

Esto provocara que se generen grandes migraciones de personas
originarias de paises pobres hacia los paises desarrollados. Como contraste
cultural, en los paises desarrollados se pronostica que habra un paulatino
envejecimiento y disminucion de la poblacion local, lo cual provocara que se
genere una nueva clase de poblacibn conformada por personas mayores
econémicamente inactivas, pero con ingresos mayores a los ciudadanos que
estan entre los 35 a 45 afios. También se pronostica que la clase media sufrira

una fuerte reduccién, pero su transicion no sera ascendente sino descendente.

Debido a que se proyectan todos estos cambios en la estructura de las
clases sociales del mundo y la distribucion de las riquezas, las empresas
constantemente deben monitorear esta variable que se encuentra afectando el
mercado, lo cual es tema de preocupacion y de analisis para realizar estrategias

gue permitan desenvolverse adecuadamente en los nuevos escenarios.

49



50



2. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL, EN CUANTO A LA
OFERTA Y LA DEMANDA DE LA EMPRESA

2.1. Identificacién del problema

Para realizar un debido proceso en la identificacién del problema se debe
tener un conocimiento completo de la situacion histérica de la empresa, esto
permitira desarrollar argumentos que permitan entender la situacion actual, como
se ha llegado hasta este punto, los desafios que la empresa ha logrado superar
y aquellos en los que aun continlan trabajando por resolverlos. Ademas, es
importante identificar aquellos asuntos puntuales que tienen relevancia en

funcion al giro del negocio que maneja la empresa.

Existen diferentes métodos y técnicas que contribuyen a realizar una
evaluacion o diagnostico que facilite identificar los problemas que agobian a una
organizacion. Uno de los mas utilizados es el arbol del problema, el cual sera

empleado para conocer el problema central que predomina dentro de la empresa.
o Elaboracion del arbol del problema
Los problemas principales son:

o Incumplimiento con clientes importantes en cuanto a fechas de
entrega que sufren atrasos muy prolongados.

o  Altos inconvenientes de calidad en los productos terminados.

o Alta dependencia de operarios en procesos de impresion.

o Poca eficiencia en procesos de impresion multicolor.
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o Procesos de impresién muy tardados.

o Alta utilizacion de maquinaria y equipos manuales.

o Inexistencia de métodos de impresion que contengan procesos en
linea.

o  Baja capacidad instalada para responder a la demanda del servicio de
impresiones.

o  Ganancias por debajo de las metas esperadas.

Formulacién del problema central

o Incumplimiento con clientes importantes en cuanto a fechas de
entrega que sufren atrasos muy prolongados.

o Rechazo de contratos de trabajo debido a que algunos clientes no
estan dispuestos a negociar fechas de entrega.

o La mayoria realiza sus pedidos con caracter de urgencia y solicita

tiempos de entrega inmediatos.

Causas del problema central

o Poca eficiencia en procesos de impresion multicolor.

o Alta dependencia de operarios en procesos de impresion.

o Inexistencia de métodos de impresion que contengan procesos en
linea.

o Alta utilizacién de maquinaria y equipos manuales.

o  Baja capacidad instalada para responder a la demanda del servicio de

impresiones.
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Efectos del problema central

o  Altos inconvenientes de calidad en los productos terminados

o Procesos de impresion muy tardados

o  Ganancias por debajo de las metas esperadas

A continuacion, se elabora el arbol del problema para identificar el problema

central:

Figura 3. Arbol del problema de empresa MERAKI

ARBOL DEL PROBLEMA

Altos inconvenientes de
calidad en los productos

Procesos de impresion muy
tardados.

Ganancias marginales por
debajo de las metas

terminados. esperadas
Incumplimiento con relacion a fechas de entrega generando atrasos muy prolongados a sus clientes.
L ) Inexistencia de métodos S
Poca eficiencia en Alta dependencia de ) ) Alta utilizacion de
) - . de impresion que L )
procesos de impresion operarios en procesos de maguinaria y equipos

) ) L contengan procesos en

multicolor. impresion. linea manuales.

\

Baja capacidad instalada para
responder a la demanda del
servicio de impresiones.

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.
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Como se puede apreciar en la metodologia del arbol del problema, es facil
identificar el problema central, causas primarias, causas secundarias y los

efectos producidos por estas causas.

o Identificacion del problema central

Incumplimiento de las fechas de entrega generando atrasos muy
prolongados a sus clientes.

Gracias a la metodologia del arbol del problema se ha podido identificar el
problema central, el cual permitir4 orientar y direccionar la investigacion en los
proximos temas a desarrollar. En Guatemala existen varias empresas que se
dedican a brindar el servicio de impresiones en superficies planas, unas lo hacen

de manera tradicional o artesanal y otras lo realizan de manera industrial.

Luego de establecer las causas y efectos que desencadenan el problema
central que atraviesa la compafiia, se tiene considerado analizar la demanda y la
oferta que representa el mercado de las impresiones en superficies planas, con
el propésito de identificar y cuantificar la cantidad de demanda que no esta siendo
satisfecha en el mercado y la cantidad de oferta que la empresa puede brindar a
dicho mercado.

Posteriormente se analizan diversas alternativas que permitan encontrar

una solucion factible y concreta a la problematica de la empresa.

2.2. Anadlisis de la oferta

El analisis de la oferta permite visualizar la manera en que la empresa

controla su produccion, esto permite calcular la cantidad de impresiones que
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pueden ofrecerse en el mercado, para ello es necesario echar un vistazo hacia
atrés, es decir que, la base de este andlisis comienza en estudiar el
comportamiento histérico de produccion por medio de las 6rdenes de trabajo ya
realizadas, mediante el numero de unidades impresas. De acuerdo con el
sistema que maneja la empresa a continuacion se presenta el historial de

produccioén:

Tabla I. Historial de produccion de empresa MERAKI

HISTORIAL DE PRODUCCION EN FUNCION DE LAS ORDENES DE TRABAJO

MES 'ANO 2014 'ANO 2015 “ANO 2016 'ANO 2017
(impresiones) (impresiones) (impresiones) (impresiones)

Enero 11 760 17 598 20 526
Febrero 13 000 17 808 19 260
Marzo 17 600 19 297 22 149
Abril 5500 16 500 17 199 20 240
Mayo 11 550 15918 19 492 23 276
Junio 12 100 17 864 19 602 23835
Julio 10 350 18 906 18 879 25 095
Agosto 9450 16 926 20 677 27 669
Septiembre 12 000 17 446 19 844 26 439
Octubre 13 200 17 798 19131 28 358
Noviembre 12 600 17 325 20 636 31500
Diciembre 12 180 19 688 20 922 37 569

TOTAL 93430 200 731 231 085 305916

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.
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Figura 4. Gréfica del historial de produccion de empresa MERAKI
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Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Desde que inici6 con los servicios de impresiones en superficies planas la
empresa MERAKI ha experimentado un incremento en sus 6rdenes de trabajo a
lo largo de estos ultimos afios. De acuerdo con los datos anteriores se puede
establecer que la empresa tiene un crecimiento que le permite aumentar sus

cantidades de oferta en el mercado.
2.2.1. Capacidad instalada actual
Otro aspecto importante en el andlisis de la oferta es el establecer cual es
la capacidad instalada que posee la empresa, ya que este dato es fundamental
en el momento que se elabora la planificaciéon de produccion y negociaciéon de

las 6rdenes de trabajo.

Dentro de los aspectos mas relevantes que permiten medir la capacidad

instalada de la empresa estan:
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. Colaboradores

Se consideran la base de produccién de la compainiia, ya que ellos son los
encargados de operar la maquinaria y equipo, realizar los convenios o
negociaciones con los clientes y determinar que el trabajo realizado cumpla con

las especificaciones del cliente y los estandares de calidad requeridos.

Tabla I1. Colaboradores de produccion de empresa MERAKI
Operarios | 4 |
Auxiliarres | 1 |

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.
o Maquinaria y equipo

Su participacion dentro de los procesos de impresién juega un papel muy

importante, con ellos se incrementa o disminuye la capacidad de la empresa.

Tabla lll. Cuadro comparativo de maquinaria y equipo de empresa
MERAKI

. . Papel, cartdn, plastico,
Maquina para impresidn 1 Manual 508 x 60,96 ,

quina para impres) Y A %60, textil, cuero
Maquina para impresion 2 Semiautomatica 33,02 x 43,18 Cartén, papel, esponja
Maguina para impresidn 3 Semiautomatica 33,02 x 43,18 Cartdn, papel, esponja

Maquinas

) . Papel, cartén, plastico,
Horno A (para maguina 1) Automdtica 90 x 150 apel. o : a0, prestico.

textil, cuero
Horno B (para maquina 2 y 3) Automitica 304,8x 90 Carton, papel, esponja

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.

57



o Dimensiones de espacio fisico

Es una parte muy importante conocer el espacio fisico que esta disponible

para los procesos de produccion, el total de espacio que posee la empresa esta

comprendido en 240 m?2.

Todas las variables anteriores permiten establecer la capacidad instalada

de la empresa, ademas con estos datos y el historial de 6rdenes de trabajo, es

posible establecer la capacidad de produccion con la que se encuentra operando

actualmente la compafia. A continuacién, se presenta un cuadro en el cual se

aprecia la capacidad de produccién en funcion de su capacidad instalada:

Figura 5.

Capacidad de produccion de empresa MERAKI

CAPACIDAD INSTALADA

SR T Wl i

Papel, cartdn, plastico,

Médgquina para impresion 1 Manual 50.8 x 60.96 X
textil, cuero
Magquina para impresién 2 Semiautomatica 33.02x43.18 Carton, papel, esponja
Magquina para impresion 3 Semiautomatica 33.02x43.18 Carton, papel, esponja
Méaguinas
Horno A (para maquina 1) Automatica 90 x 150 Papel, Ca',m"' plastico,
textil, cuero
Horno B (para maguina 2y 3) Automatica 304.8x 90 Carton, papel, esponja
Operarios ‘ 4
Auxiliarres ‘ 1
Jornada de . 7am-4pm lunes a jueves
Diurna -
trabajo 7am-3pm viernes

S—

207

1800 u/d

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.
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2.2.2. Anélisis de competitividad

En la actualidad, hablar de competitividad implica en hacer énfasis en todos
aguellos aspectos que permiten que la empresa se mantenga operando a
diferentes ritmos. La competitividad de un negocio radica en conocer muy bien
cuales son las necesidades de sus clientes ademas de conocer es indispensable
satisfacer estas necesidades, y es ahi donde se aprecian variables como precios,
calidad, tiempos de entrega, lotes de impresion, rechazos, y otros. A
continuacion, se realizara un andlisis de competitividad en funcion de las

variables antes mencionadas.

2.2.2.1. Precios

“El precio de un producto o servicio es una variable comercial que se puede
clasificar como variable operativa, pues los responsables comerciales pueden
facilmente modificarla de un periodo comercial a otro, e incluso dentro del mismo

periodo comercial.”

Debido a que la variable precio es una de las mas dificiles de controlar, la
empresa ha desarrollado diferentes estrategias para poder atender a todos sus
clientes, por eso que, a continuacion, se hablara sobre las consideraciones mas

importantes en el proceso comercial.

o Impresiones que realiza la empresa por contrato

La empresa esta en la capacidad de brindar sus servicios en base a la

unidad, pero contrario a esto los clientes se ven afectados en su bolsillo, ya que

4 YAGUE GUILLEN, Maria Jesus. El precio en las estrategias de Marketing de las
empresas comerciales. p. 417.
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los precios son demasiado elevados. Debido a lo anterior la empresa ha diseiiado
un plan de negociacion con los respectivos clientes. Este plan consiste en brindar
diferentes opciones en base a las necesidades y exigencias de los clientes,
tomando en cuenta una discriminacion de precios en funcidn de variables como

lotes de impresion, calidad y tiempos de entrega.

Durante los afios que lleva operando la empresa en el mercado, ha podido
observar que los mejores precios que han podido concretar en ambos sentidos
(empresa - cliente) se encuentran comprendidos en volimenes de impresién

sobre los rangos de la unidad de millar.

o Establecimiento de precios en el mercado

En el mercado la variable precios se ve influida directamente por los
competidores que se encuentran ofreciendo el mismo producto o servicio, es por
eso que la forma de establecer sus precios en el mercado lo han realizado en
funcién de sus costos de operacion (con base en las especificaciones de los

clientes) y margen de ganancias.

o Criterios utilizados por la empresa para ofrecer precios especiales

Como se estuvo mencionando en la primera consideracion (minimo de
impresiones que realiza la empresa por contrato), el proporcionar precios
especiales o relativamente ofertados, parte de cantidades mayores a la unidad
de millar, como puede apreciarse los precios especiales van orientados a clientes

con capacidades altas de demanda.

Entre mas elevado sea el pedido por parte de los clientes, mejores
negociaciones pueden apreciarse y los precios son relativamente bajos. En otras
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palabras, podria decirse que los precios ofertados son directamente

proporcionales a los volumenes de impresion mayores a la unidad de millar.

o Porcentajes de anticipos

Durante las negociaciones comerciales siempre suelen concluirse con
porcentajes de anticipos, estos se establecen basados en aspectos inherentes al
cliente. Los porcentajes de anticipos mas utilizados en la empresa consisten en
solicitar un cincuenta por ciento, el cual permitira iniciar con las 6rdenes de

trabajo y cumplir con las condiciones establecidas por el cliente.

o Condiciones de pago

Hoy en dia los avances tecnoldgicos permiten que los clientes puedan
interactuar de manera comoda hacia la empresa, cuando se trata de condiciones
de pago. Ya que es normal que al cliente se le presente un abanico de opciones
en los cuales puede realizar sus pagos por los servicios o productos adquiridos.
La empresa pone a la disposicion de sus clientes formas de pagos como las
siguientes: contado, crédito, cheque y depdsito monetario.

o Moneda utilizada por clientes para pagos

Debido a la variedad de clientes que atiende la compafia, se brindan
facilidades para realizar los cobros por los trabajos realizados, las monedas mas
utilizadas han sido dolares y la moneda nacional, es decir el quetzal.

Estas han sido las consideraciones mas relevantes que la empresa MERAKI
utiliza para establecer sus politicas de precios, a continuacion, puede apreciarse

una tabla que demuestra los aspectos mas importantes antes mencionados.
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Tabla IV. Aspectos relacionados con el precio de impresiones en
empresa MERAKI

ASPECTOS RELEVANTES EN FUNCION DE PRECIOS

Consideraciones Apreciaciones desde el punto de vista de la
empresa

Minimo de impresiones

por contrato Unidad de millar

Precios respecto a la

competencia Competitivos (normales)

Criterio para aplicar

Volumenes de Impresiéon
descuentos P

Monto minimo de
anticipo
Condiciones de pago
para sus clientes

50 %

Contado, crédito, cheque y depésito monetario

Moneda utilizada por sus
clientes

Quetzales y délares

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.

2.2.2.2. Calidad

La calidad es una variable clave en las empresas competitivas, ya que
gracias a ella se pueden establecer fuertes vinculos con los clientes y la
compafia puede ganar buena reputacion, cosa que en nuestros dias es una de

las claves para el éxito.
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e  Areade influencia

Se refiere al lugar en donde se desarrollan los procesos de impresion, la
empresa es guatemalteca, por lo tanto, se desenvuelve en un mercado en el que
la calidad ya esta establecida por los diferentes competidores y por los mismos
clientes. Otro aspecto que influye en la calidad es la capacidad de exportaciéon
que la empresa posee, ya que a nivel internacional existen diferentes estandares
que deben cumplirse en las impresiones, tanto en técnicas como en los métodos;

en este caso aln no se cuenta con esta capacidad.

o Ponderacion de la empresa respecto de su calidad

Durante la busqueda de la mejora continua, la empresa se ha dado a la
tarea de realizar diferentes evaluaciones y pruebas que permitan garantizar las
impresiones realizadas de manera seguras y confiables para los clientes. Estos
estudios y andlisis han determinado que a nivel nacional la calificacion de la

calidad en funcion a los procesos de impresion sea considerada como buena.

o Ponderacién de los clientes respecto de la calidad de la empresa

Una de las cosas importantes en las consideraciones de la calidad es saber
escuchar a los clientes, ya que ellos son los que determinan si los productos son
buenos o no, por lo tanto, la empresa ha establecido una buena comunicacion
con sus clientes para determinar que todas sus necesidades sean cumplidas y
satisfechas en cada trabajo realizado. Esto da como resultado que los clientes

puedan solicitar con mas frecuencia los servicios de la compaiiia.

Otro aspecto que se ha realizado es preguntarle directamente al cliente,

¢, COmo considera nuestra calidad?, las respuestas has sido variadas, pero un
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alto porcentaje ha manifestado que la calidad de la empresa es buena,

refiriéndose exclusivamente a las impresiones.

o Condiciones para ofrecer garantias

Como en todo producto o servicio, los clientes siempre solicitan que exista
garantias por el trabajo que se va a desarrollar y no solo por el trabajo, sino
también por el producto final, es por ello que la empresa ha determinado que la
garantia brindada a todas las impresiones realizadas se fundamentan
principalmente por las condiciones ambientales, trato y manejo de los productos,
ya que en base a las diferentes pruebas realizadas se ha establecido que en
ciertas condiciones ideales, las impresiones se catalogan como duraderas. Por
lo tanto, las garantias son muy subjetivas en funcién de cada superficie por

imprimir.

o Técnicas de impresion

Debido a que las impresiones en superficies planas abarcan diferentes
materiales, es indispensable utilizar técnicas distintas entre ellas, esta diversidad
permite que las impresiones cumplan con estandares de calidad aceptables y
garantiza que las mismas sean duraderas, la empresa establece que las técnicas

mas utilizadas son: plastisoles, planos y textiles.
o Funcion del departamento de control de calidad

Hoy en dia es muy comun encontrar un departamento de calidad en
cualquier planta de produccién, y la empresa no es la excepcion, este
departamento permite recolectar toda la informacion referente a problemas

relacionados con la calidad de las diferentes técnicas de impresion. Esto ha
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permitido que pueda existir una retroalimentacion y crecimiento en la empresa,
ya que los errores cometidos por ignorancia o equivocaciones, pueden
documentarse y estudiarse para mejorar los procesos y permitir que la mejora

continte incrementando la calidad de los productos terminados.

o Utilizacidon de muestras o prototipos

Este aspecto ha sido clave para alcanzar una calidad considerada como
buena, ya que al momento de establecer el disefio final, el cliente puede obtener
una muestra o prototipo, cuando el cliente queda satisfecho, tiene la seguridad
que sus impresiones seran idénticas a la muestra establecida. Por lo tanto, el
desarrollo de estos prototipos se considera importante en la satisfaccion del

cliente y contribuye a la calidad de las impresiones.
Estas han sido las consideraciones mas relevantes que la empresa MERAKI
utiliza para establecer su calidad. A continuacion, puede apreciarse una tabla que

resume los aspectos mas importantes antes mencionados.

Tabla V. Aspectos relacionados con la calidad de las impresiones en
empresa MERAKI

ASPECTOS RELEVANTES EN FUNCION DE CALIDAD

Consideraciones Apreciaciones desde el punto de vista de la
empresa
Area de influencia Nacional (departamental)

Calidad desde el
punto de vista de la Buena
empresa
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Continuacioén de la tabla V.

Calidad desde el

punto de vista del Buena
cliente
Ofrecimiento de En funcién de condiciones ambientales, trato y
garantias manejo de los productos.
Técnicas de Impresidén Plastisoles, planos y textiles.

Departamento control

de calidad Si existe el departamento.

Muestras o prototipos Si se utilizan.

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.

2.2.2.3. Tiempos de entrega

Esta es una de las variables muy susceptibles para la empresa, ya que a
inicios de este capitulo se determin6 el problema central: incumplimiento en
relacion con fechas de entrega generando atrasos muy prolongados a sus
clientes. Por lo tanto, el crecimiento empresarial de la compafia se ha visto
limitado por esta variable. A continuacién, se abordan aspectos relevantes que

competen a los tiempos de entrega de la empresa.
J Métodos de impresion
Durante las diferentes visitas realizadas a la empresa se pudo determinar

gue utilizan dos métodos en los procesos de impresion siendo el primero llamado

como serigrafia tradicional y el segundo como serigrafia industrial.
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Aunque en esencia el método de impresion es el mismo, difiere de ciertos
rasgos muy particulares, estos diferenciadores son: en la serigrafia tradicional
interviene mucho el operario en todo el proceso de impresion. Se invierten mas
horas de trabajo por lote, su rango de superficies por imprimir es muy extensa,
es decir, que se pueden imprimir sobre casi cualquier superficie y los costos son

relativamente accesibles.

Mientras que, en el segundo método, el costo es relativamente mas
elevado, la intervencion de los operarios es minima, es decir que Unicamente
deben calibrar las maquinas y estar monitoreandolas paulatinamente, ademas,
los tiempos de impresién son mas cortos, aunque la maquinaria se ve limitada a

solo ciertos tipos de superficies por imprimir.

o Tipos de maquinaria utilizados en los procesos de impresién

Otro factor fundamental para determinar tiempos de entrega son los
diferentes tipos de maquinaria que se utilizan, ya que los procesos en los cuales
la intervencion del operario es indispensable o0 muy constante por no decir
permanente. Se observa que el ritmo de impresiones es de alguna manera lento,
mientras que en las maquinas en donde los procesos requieren de poca
participacion de los operarios el tiempo utilizado es mejor aprovechado. Los tipos
de maquinaria que utiliza la empresa son catalogados de la siguiente manera:
maguinas manuales, semiautomatica y automaticas, siendo estas ultimas las

mas eficientes de los procesos de impresion.

o Proceso de impresion dominante

A pesar de que la empresa cuenta con una gran variedad de maquinaria y
equipo, el proceso dominante es el semindustrial, debido a que en las
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evaluaciones realizadas la mayor produccion realizada por la compafiia es
desarrollada por las maquinas manuales, dando como resultado los procesos

prolongados de las impresiones.

o Ponderacion de la empresa respecto a sus procesos de impresion

Como se ha venido mencionando la compafia es consciente de que
cuentan con un tiempo de entrega no muy eficiente, aunque los esfuerzos por
mejorar este problema ya se han realizado, Unicamente se ha logrado que estos
periodos sean considerados efectivos, claro por los clientes que desean esperar.
Por lo tanto, el gerente de la compaiiia y los altos mandos han ponderado los
tiempos de entrega como un proceso que debe mejorarse. Esta es una de las
razones principales por las que se desarrolla esta investigacion, en los siguientes

capitulos se hablard mejor acerca de la solucién a este problema.

o Rango en el que se encuentran los volimenes de impresion por dia

A lo largo de este analisis, se puede apreciar que cada variable va muy
relacionada una con la otra por lo tanto al combinar cada una de ellas obtenemos
como resultado la capacidad real que la compafiia tiene para ofrecer su servicio
al mercado de las impresiones; este rango se encuentra comprendido entre los
valores de 1 500 u. a 1 800 u. Esto se debe a que al dia se realizan diferentes
lotes de impresion y en muchas ocasiones se imprimen diferentes disefios al

mismo tiempo.

o Apreciacion de la empresa respecto a sus tiempos de entrega

Por ultimo, el resultado de este andlisis mediante la identificacion del

problema central y el mismo punto de vista de la empresa determina valores que
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pueden catalogarse como tiempos de entrega tardados. Los altos mandos de la
compafiia se encuentran evaluando la situacion y esperan que este documento
pueda servir de ayuda para tomar decisiones oportunas en la solucion de este

problema.
Estas han sido las consideraciones mas relevantes que la empresa MERAKI
utiliza para calificar sus tiempos de entrega, A continuacion, puede apreciarse

una tabla que resume los aspectos mas importantes antes mencionados.

Tabla VI. Aspectos relacionados con los tiempos de entrega de las

impresiones en empresa MERAKI

ASPECTOS RELEVANTES EN FUNCION DE TIEMPOS DE ENTREGA

Consideraciones Apreciaciones desde el punto de vista de la
empresa
Métodos Serigrafia tradicional y serigrafia digital
Maquinaria Manual, semiautomatica y automética
Proceso de impresion Semi-industrial

Apreciacion de los
procesos de impresion
Niveles de impresion por

Necesitan mejorar

1 500 u.
dia
Apreciacion de tiempos Tardados
de entrega

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.
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2.2.2.4. Cantidad por lotes de impresién

La cantidad por lotes de impresion juega un papel muy importante en los
indices de produccion, ya que se ha podido observar que entre mayores
volumenes de impresion no solamente aumentan las ganancias, sino que la
eficiencia en los ritmos de produccion se vuelven mas estables a lo largo de la
jornada laboral. Enseguida se abordan aspectos relevantes que determinan las

cantidades por lotes de impresion que maneja la empresa.

o Tiempo de la empresa en el mercado

La compafiia dentro del mercado de las impresiones lleva tres afios
operando, por lo que se puede determinar que aln se encuentra en la etapa de
crecimiento o desarrollo, esto permite que los rangos por lotes de impresién sean
muy variados y normalmente van relacionados a los pedidos que se manejen por

cada cliente en particular.
o Tipos de superficies

Las superficies planas que se desean imprimir en la mayoria de los casos
determinan los voliumenes de impresién que se trabajaran por pedido, aungue las
maquinarias sean las mismas, los procesos varian en funcion de la superficie. La

empresa ha impreso en superficies como textiles, maderas, plasticos, esponjas y

carton. Los textiles las superficies que permiten imprimir mas cantidades por dia.

o Sector de operacién de la empresa

Dentro del mercado de impresiones en superficies planas, se observan

diferentes tipos de empresas, de acuerdo con las visitas a la planta de produccién
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y el acceso a los diferentes procesos de impresion. Se ha determinado que la
compafilia MERAKI se ubica en el sector de la pequefia empresa. Esto se ha
establecido en funcion de diferentes variables, unas ya fueron discutidas
anteriormente (como lo es afios de operacion, niveles de impresion por dia, area
de influencia) y otras se veran en los siguientes temas (como lo son tipos de

clientes, capacidad de produccion en relacion con su demanda).

o Rango en el que se encuentran los volimenes de impresion por dia

Como se analiz6 anteriormente los rangos se encuentran entre 1 500 u. a
1 800 u. estos datos son aproximados ya que se obtiene luego de sumar los
diferentes lotes de impresion realizados por dia de trabajo concluido.

o Clasificacion de sus clientes, desde el punto de vista de la empresa

En cualquier negocio de intercambio de bienes y servicios se puede apreciar
gue lo mas valioso para una compafiia son sus clientes, ya que gracias a ellos la
empresa puede mantenerse operando en el mercado. La empresa se ha dado a
la tarea de clasificar a sus clientes de manera muy cuidadosa, esto lo realiza con
el propésito de brindar un mejor servicio. En dicha clasificacion se puede
encontrar a clientes grandes, medianos y pequeios. Estas clasificaciones se han
realizado en funcién de los volumenes de impresion por contrato y recurrencia a

solicitar los servicios de impresion por mes.
Estas han sido las consideraciones mas relevantes que la empresa MERAKI

utiliza para calificar sus cantidades por lotes de impresion, a continuacion, puede

apreciarse una tabla que resume los aspectos antes mencionados.
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Tabla VIl.  Aspectos relacionados con las cantidades por lotes de

impresion en empresa MERAKI

ASPECTOS RELEVANTES EN FUNCION DE CANTIDAD POR LOTES DE IMPRESION

Consideraciones

Afos de experiencia

Superficies planas que

imprime

Sector en el que se ubica

la empresa

Volumenes de impresion

por dia
Clasificacion de los

clientes

Apreciaciones desde el punto de vista de la
empresa

Tres afios
Textiles, maderas, plasticos, esponjas y cartén

Pequefia empresa
1 500u. a 1 800u.

Grandes, medianos y pequeiios

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por MERAKI.

2.2.2.5.

Es uno de los controles mas rigurosos que la empresa MERAKI se ha
empefado en mantener bajo control, aunque este aspecto va muy relacionado a
la variable calidad, en esta seccion se abordara el tema como otra variable mas
al andlisis de competitividad y complemento de la calidad. Por lo tanto, a

continuacion, se abordan aspectos relevantes que competen al tema de rechazos

Rechazos de productos terminados

de productos terminados que maneja la empresa.

o Apoyo del departamento de control de calidad
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Como en la variable calidad se hablé acerca de la funcion del departamento
de control de calidad, en esta ocasion se abordara desde el punto de vista de
apoyo que brinda para mantener bajos los porcentajes de productos rechazados.
El apoyo que brinda el departamento en los procesos de impresiones se
fundamenta en los momentos claves de inspeccién (descritos en el diagrama de
flujo de proceso) ya que es en ese instante en donde se verifica que los
requerimientos del cliente se cumplan y las impresiones se estén realizando
segun el tipo de técnica requerida para el tipo especifico de superficie que se

esté trabajando.

o Seguimiento y control en cuanto a sus rechazos de productos terminados

A lo largo de estos ultimos afios la etapa de crecimiento no ha cesado y la
experiencia acumulada ha permitido que puedan desarrollarse protocolos o
procedimientos que los operarios deben seguir en caso de que se presente un
rechazo, ya sea en el proceso de impresion o en el producto final antes de ser

entregado al cliente.

Hoy en dia es comun ver que empresas con tal de recuperar sus costos de
produccion ponen a la venta sus productos defectuosos o de “segunda”, como se
les conoce comunmente en los mercados, este no es el caso de la empresa
MERAKI, ya que se encuentran comprometidos con el prestigio y estatus de sus
clientes. Por lo tanto, los productos que han sido rechazados por sus clientes por
diferentes razones, la empresa ha decidido destruir dichos productos y proceden

a negociar con los clientes para obtener un valor de rescate por esos productos.

. Maneras de medir los rechazos
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Existen dos formas en las que la empresa mide sus rechazos una de ellas
y la mas confiable es la manera cuantitativa, esta consiste en el andlisis y
verificacion de todos los datos relevantes de los disefios como dimensiones,
tonalidades, técnicas. Luego de ser evaluados se procede a clasificarlos como
rechazados o aceptados, es evidente que si las piezas son rechazadas se analiza
y determina las razones de lo sucedido y se archiva la informacién para una futura

evaluacion de produccion.

La otra manera de medir los rechazos se hace de forma cualitativa, esta
consiste en una inspeccion visual y tactil, normalmente es la inspeccién que se
realiza antes de proceder a la forma cuantitativa de medir los rechazos. Una
combinacion de estas dos formas de medir permite reducir considerablemente
los porcentajes de rechazos ademas contribuyen a la buena reputacion de la
empresa y al buen manejo de los costos de produccion.

o Porcentaje de rechazos

Estos porcentajes son obtenidos gracias a la forma cuantitativa de medir los
rechazos, estos valores son brindados por el departamento de control de calidad.
Como se menciond al inicio de esta variable, la empresa ha puesto énfasis y
trabajo en este tema, por lo tanto, el indice de productos rechazados se encuentra

entre 0 % a 3 %.
o Utilizacién de muestras o prototipos de los trabajos por realizar

Este aspecto es muy importante, aunque cabe mencionar que en muchas
ocasiones resulta ser el proceso mas tardado en el establecimiento de las
condiciones y requerimientos a imprimir. En este punto de acuerdo con la

clasificacion de los clientes se considera muchos rechazos antes de establecer
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el disefio final, cuando esto Ultimo es conseguido, se procede a desarrollar el

proceso de impresion.

Estas han sido las consideraciones mas relevantes que la empresa MERAKI
utiliza para calificar sus rechazos de productos terminados. A continuacion,

puede apreciarse una tabla que resume los aspectos antes mencionados.

Tabla VIIl.  Aspectos relacionados con los rechazos de impresiones en
empresa MERAKI

ASPECTOS RELEVANTES EN FUNCION DE RECHAZOS DE PRODUCTOS
TERMINADOS

Consideraciones Apreciaciones desde el punto de vista de la
empresa

Departamento control de

) Existe el departamento
calidad P
Seguimiento y control Si, cuentan con procedimientos ya establecidos.

Forma de evaluar los o L
€€ Cuantitativa y cualitativa

rechazos
Porcentaje de rechazos 0%a3%
Muestras o prototipos Si se utilizan

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.

2.2.3. Proveedores

Los proveedores juegan un papel muy importante dentro de la empresa, ya
gue son ellos los encargados de abastecer todos los materiales necesarios que
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se utilizan en los procesos de impresion, ademas ellos brindan capacitaciones a

los operarios con el propoésito de optimizar la utilizacion de los recursos.

Debido al acceso que hoy en dia se obtiene de la globalizacion, se pueden
identificar proveedores en mercados extranjeros y nacionales. La combinacion
entre ambos mercados permite adquirir suministros a precios accesibles para la

compaiia.

2.2.3.1. Materias primas y demas insumos

Como en toda industria manufacturera es indispensable el poder estar bien
abastecido de materias primas y todos los insumos necesarios para el desarrollo
de los diferentes procesos de produccion; de la misma manera el brindar servicios
de impresiones en superficies planas requiere de la misma filosofia, ya que como
se vera a continuacion el éxito de la compafia recae en poder administrar
correctamente estos recursos valiosos. A continuacion, se abordan aspectos
relevantes referentes a las materias primas y a los insumos indispensables que

utiliza la empresa.
o Suministros principales para el desarrollo de las impresiones

Dentro de la amplia gama de suministros que maneja la empresa MERAKI,
pueden destacarse tres que resultan indispensables para cualquier proceso de
impresion en cualquier superficie, estos son: emulsiones, pinturas y el papel para

transferencia.

Estos suministros permiten que la empresa pueda cumplir con las 6rdenes

de trabajo que se establecen por dia. Las emulsiones son utilizadas en los
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marcos de seda en donde se graban los disefios que se imprimiran en las

diferentes superficies.

Evidentemente las tintas son la base de las impresiones, son utilizadas en
el proceso de estampado de los disefios y su clasificacion es a base de codigos
que permiten identificarlos por tonos, espesor y brillantes u opacidad. Por ultimo,
el papel para transferencia es utilizado en la industria del calzado para la
elaboracion de las etiquetas que corresponden a tallas, marcas y modelos y es

en este papel donde se imprimen dichas especificaciones.

o Programas de capacitacion por parte de sus proveedores para Sus

operarios

Un aspecto por tomar en consideracién son las capacitaciones que puedan
otorgarse a los operarios, ya que ellos son los que se encuentran manipulando
directamente estos insumos. La empresa ha logrado que la mayoria de sus
proveedores puedan dar charlas informativas y talleres en los cuales se ensefia

la correcta utilizacion de los suministros necesarios para las impresiones.

Este tipo de actividades permite disminuir costos y aumentar la calidad de
los trabajos como también la reduccion de tiempo en los procesos. Actualmente
se cuenta con una capacitacion por afio, lo que ha permitido que el personal se
especialice y realice su trabajo con mejores facilidades y mayor profesionalismo

dando como resultado productos de buena calidad y clientes satisfechos.

° Problemas con el abastecimiento de sus materiales

En los Ultimos meses se han visto problemas relacionados con el

abastecimiento de los materiales e insumos, principalmente con los proveedores
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extranjeros. Los factores que ocasionan la falta de abastecimiento son diversas
y algunas de ellas no se pueden controlar, como por ejemplo las condiciones

ambientales, que han generado atrasos en las 6rdenes de entrega.

Estas han sido las consideraciones mas relevantes que la empresa MERAKI

utiliza para el manejo de sus materias primas y demas insumos.

Tabla IX. Aspectos relacionados con las materias primas y los demas

insumos de empresa MERAKI

ASPECTOS RELEVANTES EN FUNCION DE MATERIAS PRIMAS Y DEMAS INSUMOS

Consideraciones Apreciaciones desde el punto de vista de la
empresa
Suministros principales Emulsiones, pinturas y papel para transferencia.

Programas de
capacitacion para los Si, cuentan con el apoyo de sus proveedores.

operarios
Periodicidad de
capacitaciones
Problemas con el
abastecimiento

Una vez por afo

Si.

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.

2.2.3.2. Precios y condiciones de compra

Otra variable que debe analizarse por separado son los precios y
condiciones de compra de los suministros, ya que estos repercuten en los costos
de produccidon y en la calidad de las impresiones. Ademas, también estan

relacionados con la variedad de clientes que tiene la empresa, por ello es
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importante el mantener buenas negociaciones y adquirir los productos a los
precios mas convenientes para el negocio. Los péarrafos que se siguen abordan
aspectos importantes que maneja la empresa MERAKI para controlar sus precios

y la manera de adquirir sus productos.

o Lugar donde adquiere sus suministros

Los proveedores encargados de abastecer a la empresa se encuentran
ubicados en dos mercados, el primero de ellos es el mercado nacional, en donde
se pueden adquirir la mayor cantidad de insumos y el acceso a ellos es

relativamente estable, generalmente no ha habido merma en este mercado.

El siguiente mercado que la empresa utiliza para completar sus bodegas de
materias primas e insumos es el mercado extranjero, este resulta ser mucho mas
amplio que el primero, aunque al mismo tiempo presenta diferentes limitantes,
una de ellas que afecta grandemente son los costos de transporte o importacion,
impuestos, y cantidades de materiales por importacion. A pesar de ser una
cantidad menor de suministros que se adquieren en este mercado, resultan ser
los materiales que permiten generar hasta un 80 % de impresiones, por lo que su

adecuado control resulta ser indispensable.

o Precios de los suministros desde el punto de vista de la empresa

Cuando se habla de precios los valores resultan ser muy relativos, debido
a que para algunos pueden resultar ser muy elevados, para otros pueden
considerarse normales o bajos, ademas este tema va muy relacionado con el
aspecto de la calidad y productos de primera, es decir, suministros que garanticen

la durabilidad de las impresiones.
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La empresa ha determinado que los precios de sus suministros son altos,
en ambos mercados (nacional y extranjero), pero son conscientes que no pueden
adquirir otros productos que se encuentren mas econdmicos por cuestion de
calidad, ya que el prestigio que han logrado en base a sus impresiones va por

encima de cualquier otra variable.

o Formas de pago

Otro aspecto que debe considerarse en este analisis es la forma en la que
adquieren sus suministros, de esta variable depende si se obtienen beneficios o
limitantes, en el caso de la empresa MERAKI el pago de sus adquisiciones es
realizada de forma inmediata, es decir que los pagos son al contado, por una
parte, esto podria considerarse como beneficio, pero realmente es una limitante,
debido a que, si no se cuenta con el pago total, no pueden obtener sus
suministros. Esto representa que el flujo de efectivo sea limitado para la empresa
y las cantidades econOmicas destinadas para el abastecimiento sean
consideradas como intocables, esto limita a disponer de estos recursos en otras

fuentes de inversion que generen crecimiento para la compafia.

o Moneda utilizada en los pagos de los suministros

Como se ha estado hablando en este tema los mercados utilizados tienen
la caracteristica de representar una moneda comercial para su adquisicion, el
guetzal se utiliza en el mercado nacional mientras que en el mercado extranjero
la moneda dominante es el dolar y algunos proveedores utilizan exclusivamente
los euros. Por lo que los pagos se ven afectados en el mercado extranjero ya que
la compra de moneda extranjera representa un costo adicional que es muy dificil
de controlar debido a las fluctuaciones que se presentan con el tipo de cambio
del dia a dia.
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o Costos en funcion de proveedores

En los precios de los suministros desde el punto de vista de la empresa; se
analizd la percepcion que tiene la empresa respecto a los costos de sus
materiales, el resultado fue que se consideran como precios altos, a pesar de
este resultado, durante una entrevista que se tuvo con el gerente de la compafia
se le planted la interrogante sobre qué pasaria si ellos cambiaran de proveedores
(sin que se vea afectado el tema de calidad de los productos). La respuesta del
entrevistado no tard6 en darse a conocer, la cual revel6 que, aunque consideran
gue son precios altos, son los mas econdémicos que ellos pueden conseguir, y el

cambiar de proveedores resultaria en un aumento en los costos de produccion.

Estas han sido las consideraciones mas relevantes que la empresa MERAKI

utiliza para calificar sus precios y condiciones de compra.

Tabla X. Aspectos relacionados con los precios y las condiciones de

compra de empresa MERAKI

ASPECTOS RELEVANTES EN FUNCION DE PRECIOS Y CONDICIONES

DE COMPRA
Consideraciones Apreciaciones desde el punto de vista de la
empresa
Mercado de
adquisicion de los Mercado nacional y mercado extranjero
suministros
Precm_)s_ de los Altos.
suministros
Formas de pago Contado
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Continuacion de la tabla X.

Moneda utilizada en

los pagos Quetzales, dolares y euros

Costos en funcion de | Los costos aumentarian al momento de cambiar de
proveedores proveedores.

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresa MERAKI.

2.2.3.3. Leyes o0 regulaciones que afecten el

comercio de los insumos

Debido a que la empresa MERAKI se dedica exclusivamente a la
adquisicién de los suministros y ellos mismos lo utilizan, no existen leyes o
regulaciones que afecten el comercio de dichos insumos, por lo que su
comercializacidén se considera de caracter libre, tanto en el mercado extranjero

como en el mercado nacional.

2.2.4. Estimacién de empresas que producen y comercializan

impresiones en superficies planas

Dentro del mercado de empresas que brindan servicios de impresiones en
superficies planas, se han tomado en cuenta las directrices de este trabajo de
investigacién, por lo que la estimacion de dichas empresas se realizd en funcién
de diferentes variables tales como tipos de superficies, sectores en los que se

ubican las empresas y el nUmero de empleados que poseen.

Para la obtencién de todos estos valores estadisticos se llevaron a cabo

visitas a diferentes empresas, se realizaron entrevistas a gerentes de produccion
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y, por ultimo, se cont6 con la oportunidad de obtener un recorrido por los procesos

de impresiones en cada una de estas empresas.

A continuacidn, se presentan aspectos relevantes a la estimacion de
empresas que producen y comercializan impresiones en superficies planas en el

departamento de Guatemala:
o Clasificacion de superficies planas que imprimen

En el departamento de Guatemala se pueden encontrar diferentes
empresas que brindan servicios de impresiones en superficies planas, dentro de
las cuales un 47 % se dedica exclusivamente a la impresion de prendas textiles;
un 18 % en textiles, maderas y plasticos; un 23 % en textiles, maderas, plasticos
y carton; un 12 % imprime textiles, plasticos y otras superficies. En esta Ultima

clasificacion existen empresas que imprimen sobre vidrio, cerdmica y cuero.

Figura 6. Impresiones en diferentes superficies

Tipos de superficies

Textiles / Maderas
|/ Plasticos
18%

Textiles /
Plasticos / Otros

\12%

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresas visitadas.
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En esta clasificacion las empresas que imprimen sobre textiles son los que
mejor organizados estan y cuentan con una asociacion llamada VESTEX la cual
contabilizé aproximadamente mas de 280 empresas en todo el pais distribuidas

de la siguiente manera.

Figura 7. Clasificacion de empresas que conforma la cadena de

suministros

* Mas de 280 empresas conforman
la cadena de suministros Appare

integrada por: 2;9_.fo;-tiv?rs,'

* Empresas de confeccién
* Textileras e hilanderas Agents / ogentes
* Empresas proveedoras:

* Accesorios: botones,

zippers, etiquetas, cuellos,

cordones

* Acabados: bordado,
sublimacion, serigrafia
tefiido

* Servicios: Disefio, corte, e_ ,’ o Textie mills

laboratorio textil, | N : i
isti ’ mills
transporte y logistica Accessories ond senvices componies / il
* Contratistas empresas Ge GCCEsOrios y SEmvicios e hilonderas

Fuente: Industria de vestuario y textiles de Guatemala (VESTEX).

2.2.4.1. Métodos o procesos utilizados

Para el desarrollo de las impresiones en superficies planas se observo que
las empresas utilizan diferentes métodos, los cuales van relacionados con el tipo
de maquinaria y equipo que posee la empresa. Para el andlisis de esta seccion

se consideraron los siguientes aspectos:
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o Métodos de impresion

Estos métodos pueden clasificarse en tres grupos importantes los cuales
son: serigrafia tradicional, la cual consiste en realizar las impresiones sobre
cualquier superficie plana y el tipo de maquinaria es la mas convencional que

puede encontrarse en la industria de estos servicios.

El segundo grupo se considera como serigrafia digital, la cual consiste en
realizar las impresiones utilizando maquinaria automatizada y especializada para
cada tipo de superficie plana, es decir que este método se ve limitado a utilizar

un equipo por cada superficie que se imprima.

Por dltimo, se cuenta con el método denominado sublimacion, el cual
consiste en realizar impresiones a través de la trasferencia de calor, este método
es mas utilizado en las superficies textiles y es exclusivo de ciertos tipos de telas,
su aplicacion es mas utilizada en ropa deportiva y en la fabricacién de banderas.

o Procesos de impresién

Acompafiado a los métodos de impresion se encuentran los procesos
necesarios para cada uno de ellos, en este aspecto se identificaron dos grandes
grupos, siendo el primero los procesos tradicionales, estos consisten en utilizar
maquinaria operada completamente por el personal de produccién. En este
proceso la intervencién humana es considerada indispensable, por lo que es

comun ver este proceso en empresas pequefas, medianas y grandes.
En empresas pequeiias este tipo de proceso es el utilizado para desarrollar
sus érdenes de trabajo y completar los pedidos de produccién; mientras que en

empresas medianas este proceso normalmente es utilizado para desarrollar los
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prototipos 0 muestras para ultimar detalles con los clientes. Aunque algunas
empresas reconocieron que utilizan este proceso cuando su capacidad de
produccion se ve inferior a su demanda y logran nivelarse utilizando este proceso

y el industrial.

El segundo proceso utilizado por las empresas grandes es el industrial, el
cual se fundamenta exclusivamente en su tecnologia, este proceso requiere de
poca supervision por parte de los operarios y una intervencion minima del
personal en el desarrollo de las impresiones, por lo que permite obtener grandes
volumenes de impresion en tiempos muy cortos. Estas empresas han establecido
areas en las que se pueden identificar los dos procesos de produccién y utilizan
el proceso tradicional para generar sus prototipos o muestras luego el area donde
se encuentra el proceso industrial que es utilizado para elaborar las ordenes de
trabajo.

o Clasificacion de sus procesos de impresion desde el punto de vista de las

empresas

Durante el recorrido de los diferentes procesos de produccion se realizé una
pregunta al encargado de produccion la cual consistia en determinar cOmo
califican sus procesos de impresion, las respuestas fueron diversas y se
encontraron en procesos eficientes, efectivos y algunos se atrevieron a reconocer

gue consideran que sus procesos necesitan mejorar.

Esta dltima respuesta fue una caracteristica de las empresas grandes, a
pesar de sus cantidades impresionantes de impresién por dia y la tecnologia que
utilizan en sus procesos, explicaban que en este negocio siempre se puede

mejorar y esa ha sido la clave de ellos para lograr posicionarse en los lugares
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que ocupan actualmente en el mercado de las impresiones. Obsérvese la grafica

gue permite apreciar las respuestas a la pregunta antes mencionada.

Figura 8. Calificacion de los procesos de impresion

Eficientes /
Efectivos
2%

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresas visitadas.

Estos métodos o procesos normalmente son utilizados en funcién de las
superficies sobre la cual se realizara el sistema de impresion, el disefio y efectos
gue se quieran obtener, la variedad de tonos y colores y el tamafo de la imagen

gue desee estamparse en la superficie.
2.2.4.2. Factores importantes por considerar
Aligual que el analisis de la oferta de la empresa MERAKI, los competidores
reconocen que existen factores importantes por considerar dentro del negocio de

las impresiones. A continuacién, se veran los mas relevantes y la manera en que

las empresas controlan estos factores.
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2.24.2.1. Tiempos de entrega

El primer factor que se destaca en este analisis son los tiempos de entrega,
y estos van relacionados con la urgencia que presenta cada cliente por obtener

sus impresiones.

o Clasificacion de sus tiempos de entrega desde el punto de vista de las

empresas

Con base en los comportamientos de sus procesos de impresion y la
respuesta que manejan para cumplir los pedidos de produccion, los gerentes
calificaron sus tiempos de entrega en tres grandes grupos.

El primero de ellos es el grupo que considera sus tiempos de entrega como
prontos, y se caracterizan por estar en la disposicion de atender pedidos
relativamente grandes en tiempos cortos sin afectar su planificacion de trabajo
ya establecida, este grupo esta conformado principalmente de empresas grandes

y algunas empresas medianas.

El segundo se encuentra en la clasificacion de tiempos de entrega
normales, este grupo se caracteriza por negociar los tiempos de entrega con sus
clientes y en un plazo razonable cumplir con las impresiones establecidas; esta
conformado por una buena parte de empresas pequefias, gran porcentaje de

empresas medianas y la totalidad de empresas grandes.

Por ultimo, en el tercer grupo se encuentra la clasificacion de tiempos de
entrega tardados, estos tienen la caracteristica de negociar con sus clientes
periodos de entrega prolongados, incluso cuando acuerdan plazos razonables no

logran entregar la totalidad de sus ordenes de pedido, no estan en la capacidad
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de atender pedidos urgentes ni mucho menos cumplir con pedidos grandes de

impresiones, estan conformados principalmente por empresas pequefias.

Figura 9. Calificacion de sus tiempos de entrega

Prontos /
Normales

18% |
Tardados |
12% — ]

—

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresas visitadas.

2.2.4.2.2. Volumenes de impresion

Este factor se considera como el mas relevante para los intereses de las
empresas, ya que en base a estos numeros se obtienen las ganancias que
permiten solventar los compromisos econdmicos que cada empresa adquiere en
mejorar sus procesos de produccién y en general en mantener el funcionamiento
de la compaiiia. A continuacion, se presenta los aspectos mas sobresalientes

gue influyen en los volumenes de impresion de las empresas.

o Tiempo de operacién de las empresas

En esta clasificacion se establecieron tres grupos comprendidos en
diferentes intervalos de tiempo, el primero de ellos esta entre cero a cinco afios

de operacion, el cual esta conformado por empresas pequefas en su totalidad.
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El segundo grupo se encuentra entre el rango de seis a veinte afios de
operacion, el cual esta conformado en su mayoria por empresas grandes y

algunas empresas medianas y pequefas.

El tercer grupo se encuentra entre el rango de veintiuno a cincuenta anos,

el cual esta conformado por empresas medianas en su totalidad.

o Clasificacion de los clientes desde el punto de vista de las empresas

La importancia que tienen los clientes para una compafia se ven reflejado
en las cantidades de impresion que solicitan por mes, debido a que algunos
clientes pueden ser constantes o esporadicos, es necesario clasificarlos y darles
un trato diferente a cada uno de ellos. La clasificacién que realizan las empresas

estan clientes pequefios, medianos y grandes.

El criterio utilizado para esta clasificacién fue estructurada en base a los
volimenes de impresidn solicitados por los clientes de las compafias; en el
primer grupo las empresas grandes calificaron que sus clientes son grandes, y
estdn conformadas por empresas extranjeras como por ejemplo ADIDAS,

DISNEY, NIKE, por mencionar algunos.

El siguiente grupo califico a sus clientes como empresas medianas, esta
calificacion corresponde a empresas nacionales que, a su vez, estan clasificados
como gubernamentales y corporativos, estos clientes son atendidos por

comparfias medianas.
Luego continta un buen grupo de empresas que clasifican a sus clientes

como pequefios, medianos y grandes, generalmente estos clientes estan

conformados por nacionales y extranjeros, las empresas que calificaron de esta
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manera a sus clientes son algunas compafias grandes y en su mayoria

empresas medianas.

La dltima clasificacion corresponde a compafias pequefias que indicaron
gue atienden a clientes medianos y pequefos, los cuales comprenden, como
clientes medianos a empresas individuales y clientes pequefios 0 personas

particulares que solicitan cantidades entre cien y mil impresiones por contrato.

Figura 10. Clasificacion de los clientes

Medianos /

\.

—

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresas visitadas.

2.2.4.2.3. Calidad

Es uno de los factores que las empresas desarrollan con mucha exigencia
en todos sus procesos, no solo en la adquisicién de suministros e insumos que
permitan obtener buenas impresiones, sino en los operarios que intervienen en

el desarrollo de las impresiones.
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e  Areade influencia

Este es uno de los factores que repercuten en la calidad no solo del servicio
sino de las impresiones, los dos grupos que se aprecian son las empresas que

tienen un area de influencia extranjera y nacional.

Las empresas cuyos directores tienen influencias nacionales enfocan sus
procesos a brindar la calidad de sus impresiones de una manera muy basica, es
decir, que los productos utilizados para las impresiones, como las tintas, son
seleccionadas en base a los costos mas econdémicos del mercado. Por lo general,
las impresiones tienden a ser consideradas como de buena calidad por un breve
periodo, aunque al pasar del tiempo no duran lo suficiente. Los clientes de este
grupo, por lo general, se encuentran ubicados en la misma regién nacional, las
compafias que atienden estos clientes son pequefias y algunas compaiiias

medianas.

En el otro grupo se encuentras las empresas que tienen influencias
extranjeras, es decir que ya sea que sus dirigentes sean extranjeros o sus
clientes lo sean, manejan politicas de calidad con estandares internacionales,
esto se ve reflejado en sus procedimientos, técnicas y métodos de trabajo,
gracias a estas consideraciones las impresiones que realizan son

comercializadas por todo el mundo.

o Condiciones que garantizan la calidad de las impresiones desde el punto de

vista de las empresas
En cualquier producto que se comercializa en el mundo, al momento de

hablar de calidad siempre se asume que dicho articulo cuenta con garantia en

funcion de su utilidad o funcionamiento. Las empresas que se dedican a brindar
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servicios de impresiones también respaldan sus trabajos por medio de garantias

las cuales varian segun el tipo de empresa y su area de influencia.

Algunas empresas garantizan sus impresiones en funcion del tiempo, es
decir que estan convencidos que sus impresiones pueden durar periodos de
tiempo prolongados, estos plazos son medidos generalmente en afios, inclusive
algunos aseguran que es mas probable que primero se deteriore la superficie

antes de que la impresion pueda degradarse.

Las condiciones ambientales son otra consideracion que afectan las
impresiones, debido a que las superficies son compuestas de diferentes
materiales, hay articulos que se encuentran expuestos a climas extremos como
sol, lluvia, polvo. Esto hace que las garantias de sus impresiones se vean
limitadas a estas condiciones.

Trato y manejo de los productos es otro aspecto que fue muy remarcado
por las empresas, ya que muchas impresiones son realizadas en diferentes
superficies y cada una de ellas tiene una utilizacion diferente por parte de los
consumidores finales. Por ello es que las garantias estan limitadas a este aspecto

muy particular.

La seccion comprendida en la gréafica llamada otro representa la posicion
de algunas empresas que fundamentan sus garantias en aspectos como pruebas
de laboratorio sobre las impresiones realizadas y auditorias de calidad hechas

por representantes de los clientes.

Véase la gréafica que refleja la apreciacion que toman en cuenta para el

ofrecimiento de garantias. Las asignaciones a las letras en algunas secciones
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corresponden al siguiente codigo: A= tiempo, B= condiciones ambientales,
C= trato y manejo de los productos, D= otro.

Figura 11. Ofrecimiento de garantias

ABCD Condiciones
18% ambientales
6%

B&C /
12% S #

Trato y manejo
de los

productos

35%

Otro
12%

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por empresas visitadas.

2.2.4.2.4. Precios

Este es un factor que resulta muy interesante para todos los que brindan el
servicio de las impresiones, ya que el comportamiento de la mayoria de los
clientes es buscar precios bajos con beneficios de primera calidad, por lo que las
empresas se ven constantemente afectadas a variar los precios y resulta muy

dificil mantener precios constantes para los mismos clientes.
El controlar correctamente esta variable resulta ser muy complicado, debido

a que intervienen factores como costos de produccion, precios de otros

competidores y los porcentajes de ganancias que se desean obtener por cada
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trabajo realizado. Debido a esta complejidad las empresas utilizan los siguientes

criterios para proponer sus precios y cubrir sus propios intereses.

o Minimo de impresiones que realizan por contrato

La cantidad minima que las compafias pueden imprimir sin afectar a los
clientes con precios altos y al mismo tiempo ellos mismos obtener ganancias,
depende principalmente del sector al que pertenecen, la tecnologia utilizada en
las impresiones, los métodos empleados y la capacidad instalada con la que

opera la compafia.

Aunque todas las compafiias estan en la capacidad de realizar trabajos que
requieran impresiones de lotes de una sola unidad, solo las empresas pequefias
gue utilizan métodos de impresion tradicional con maquinaria manual son

capaces de brindar precios accesibles a sus clientes.

Estas mismas empresas tienen la facultad de realizar pedidos que van
desde la docena y centena. Las compafiias ubicadas en el sector como empresas
medianas pueden negociar pedidos que van desde las docenas centenas y
unidad de millar, estas ultimas se consideran como pedidos especiales, ya que
no es comun que se comprometan a imprimir pedidos de esta magnitud de

manera continua.

Las compafias grandes debido a la tecnologia que utilizan en sus procesos
y a los tipos de clientes que pueden atender, que en su mayoria son de origen
internacional, realizan sus contratos por 6rdenes de impresion mayores a la
unidad de millar, la capacidad instalada de estas empresas es tan rentable que

pueden atender diferentes pedidos simultaneamente.
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o Clasificacion de sus precios respecto de la competencia desde el punto de

vista de las empresas

La perspectiva que manejan las diferentes compafiias de sus precios en
comparacion a los que ofrecen otros competidores, recae en dos categorias, la
primera de ellos es la consideracion que los precios que colocan en el mercado
son altos, aunque no es el punto de vista de todas las empresas, si representan

un porcentaje significativo de compariias que se encuentran en esta posicion.

Un buen porcentaje de empresas consideran que Sus precios son
relativamente normales o competitivos en comparacion a la competencia, por lo
que alguna disminucién de precios en el mercado no les afecta; es muy
interesante notar que ninguna compafia calificé sus precios como bajos o

econdmicos.

o Criterios empleados por las empresas para otorgar descuentos

Otro factor que afecta grandemente el establecimiento de precios es la
peticion del cliente referente a beneficios como lo son los descuentos; debido a
la importancia que tiene esta variable se pueden destacar algunos criterios que

utilizan las empresas para brindar este beneficio, estos son.

o  Volumenes de impresion, es el principal criterio utilizado por casi todas
las compafias para aplicar descuentos, como ya se ha establecido,
las empresas tienen rangos minimos de impresiones que pueden
comprometerse a trabajar por contrato, por lo tanto, los precios son

estructurados en funcion de estas cantidades minimas.
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Cantidad de colores, este criterio es empleado generalmente cuando
los disefos requeridos por los clientes no exceden de los tres colores,
es decir que, a comparacion del criterio anterior, en este punto el
descuento se aplica en funcidon de la minima cantidad de colores
empleados. En vista de ello resulta mas econémico imprimir disefios
que contengan uno o dos colores a impresiones que requieran mas de
tres colores. Este criterio es utilizado generalmente por empresa
pequefias que cuentan con maguinarias muy convencionales y sus
métodos y procesos resultan ser anticuados para la impresién de

disefios en multiples colores.

Complejidad de disefio, este va muy relacionado al criterio anterior,
debido al avance tecnoldgico que se tiene hoy en dia, muchos clientes
utilizan disefios que para empresas pequefas y algunas medianas les
resulta muy complicado poder desarrollarlas. Por lo que en multiples
ocasiones se ven en la necesidad de rechazar los pedidos por este
factor, es por ello que cuando el cliente presenta disefios sencillos las
empresas pueden generar descuentos que al final resultan cautivar los

bolsillos de los clientes.

2.2.4.2.5. Condiciones de compra,
crédito, contado, canje

Hoy en dia las empresas brindan diferentes condiciones de compra, con el

propoésito de que los clientes puedan optar a diferentes opciones de pago, esto

ha generado que los competidores desarrollen estrategias que permitan brindar

este beneficio con el objetivo de acaparar cada vez mas clientes. El siguiente

parrafo muestra las condiciones que se pueden encontrar en el mercado actual

de las impresiones en superficies planas en el departamento de Guatemala.
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o Condiciones de pago para sus clientes

Este aspecto es considerado como un beneficio para los clientes que
cuentan con méas de una condicion para efectuar el pago por las impresiones
contratadas. En este punto se pueden apreciar dos grandes grupos los cuales

estan conformados de la siguiente manera.

o Pago inmediato, est4 conformado por todas aquellas opciones que el
cliente puede optar pero que al final resulta ser un pago inmediato,
estas formas de pago son, tarjeta de débito, depdsito monetario y pago

en efectivo.

o Pago a plazos, evidentemente esta condicion es la mas buscada por
los clientes que se benefician al tener un margen de tiempo después
de adquirir las impresiones para realizar dicho pago; dentro de estas
opciones se pueden apreciar, créditos, tarjeta de crédito y cheque.

o A pesar de que el término canje es muy utilizado en la actualidad en
diferentes negocios, en el mercado de las impresiones en superficies

planas no es una condicion que pueda apreciarse como forma de

pago.

2.2.4.2.6. Otros beneficios o0 ventajas

competitivas
En un mercado en donde la competitividad resulta ser la clave para alcanzar

el éxito las empresas han desarrollado diferentes aspectos que les permiten

diferenciarse entre otros competidores los cuales se presentan a continuacion.
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o Variedad de técnicas utilizadas en sus procesos de impresion

Las empresas cuentan con una amplia gama de técnicas que ponen a la
disposicion de los clientes con el propdésito de cubrir y satisfacer las necesidades
particulares de cada uno de ellos; estas técnicas son: plastisoles planos, textiles,
flock, alta densidad, puff, suede puff, clear gel, base roca, flogger, cristalina,

jewell, glitter, textura cuero, transfer mate, foil, plicromias, brillante.

o Aspectos diferenciadores

Existe una gran variedad de opciones que las empresas presentan para
destacarse de otros competidores la mayoria de ellos trata la manera de

combinarlos y cada vez mas contar con varios de estos diferenciadores.

Los mas destacados son: tiempos de entrega cortos, servicio las
veinticuatro horas, servicios de tipografia, servicios de litografia, bordado,
confeccion de prendas textiles, la utilizacion de equipo para imprimir sobre casi

cualquier superficie y entregas de los productos terminados a domicilio.

2.3. Anélisis de la demanda

Luego de ver todos los aspectos que involucran el analisis de la oferta es
de suma importancia analizar las variables que intervienen en la demanda,
conocer el nivel de demanda que la empresa pretende satisfacer permite
comprender sobre qué areas se debe mejorar en los aspectos internos de la
empresa. Esta informacion también es utilizada para desarrollar los planes de
accion futuros, decisiones pertinentes sobre el crecimiento que deben tomarse y
lugares en los cuales una expansion de la empresa resultaria ser un movimiento

bien acertado.
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2.3.1. Nicho de mercado actual

La empresa tiene una participacion importante en el mercado del calzado
guatemalteco, brinda el servicio de impresiones en este nicho de mercado,

siendo sus principales articulos las etiquetas.

Los clientes que conforman el nicho de mercado actual son empresas
nacionales y extranjeras que a su vez estan clasificadas como individuales y

corporativos.

Debido al corto tiempo que la empresa lleva operando en el mercado de las
impresiones, han obtenido respuestas satisfactorias en su nicho conformado por
el calzado, por lo cual han desarrollado técnicas y métodos que les permiten
generar impresiones de alta calidad a precios muy accesibles, pero como en todo
negocio siempre existen ventajas y desventajas que deben analizarse, esto es lo

gue se vera a continuacion.

2.3.1.1. Ventajas

La compaiiia ha destacado tres principales ventajas que consideran que les
representa beneficios al momento de atender a su nicho de mercado actual, estas

ventajas son.

o El proceso de las impresiones en el mercado del calzado requiere del
desarrollo de técnicas especializadas que deben emplearse en la aplicacion
de los productos que se ofrecen en este nicho de mercado, por lo que son
escasas las empresas que brindan el servicio de impresiones a este sector

en particular.
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o La demanda de disefios exclusivos tiende a ser estable, es decir que no hay
tanto cambios en los disefios de cada modelo de calzado; esto permite
brindar respuestas inmediatas a cambios repentinos o de Ultima hora,
debido a que se cuenta con disefios que pueden ser utilizados en repetidas

ocasiones.

o Las impresiones en calzado es un nicho muy exclusivo por las ventajas
antes mencionadas por lo que para otras empresas no representa un

mercado atractivo para ofrecer sus impresiones.

2.3.1.2. Desventajas

Al igual que en las ventajas, la compafiia ha destacado tres desventajas
principales que consideran que les ocasiona dificultades al momento de atender
a su nicho de mercado actual, estas desventajas son.

o Falta de desarrollo de industria, debido a que son pocas las empresas
dedicadas a satisfacer este nicho de mercado, en los procesos es frecuente
gue la maquinaria utilizada sea muy antigua, por lo que se necesita mas
tecnificacion y desarrollo en este nicho por parte de los proveedores

industriales.

o Condiciones de comercializacion desfavorables por productos importados,
muchos productores de calzado consideran el mercado extranjero debido a
los beneficios que pueden obtener; esto representa bajas en los trabajos

gue pueden realizarse para este nicho de mercado.

o Falta de intencién e innovacion de nuevas tecnologias en los procesos

actuales, esto genera que los procesos y métodos empleados para este
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nicho de mercado se vean obsoletos y la parte que afecta a las empresas
que brindan estas impresiones recae en el tiempo que invierten en
desarrollar estas impresiones, dando como resultado tiempos prolongados

de entrega, lo cual no es conveniente para los clientes.

2.3.2. Cobertura actual

La cobertura de mercado actual no se compone exclusivamente por los
compradores de servicios de impresiones en el nicho de mercado de calzado,
sino hace referencia a poblacion consumidora final, que puede ser una nacion,
region, localidad, o un conjunto de personas de determinada edad, sexo o
costumbres; ya que son los consumidores finales quienes demandan disefios
nuevos y exclusivos, en combinacion de variedad de colores, por lo que la

exigencia resulta ser bastante representativa.

Por ello es indispensable mantenerse actualizado tanto en procesos,
técnicas, métodos y tecnologia requerida para estas impresiones si se desea
seguir siendo competitivo en este sector de la industria.

2.3.2.1. Problemas relacionados con la demanda

actual
Después de identificar la cobertura a la que se expone el brindar este
servicio de impresiones al nicho de mercado actual, es evidente que pueden

identificarse ciertos problemas que se originan de la demanda actual.

En la siguiente pagina se exponen los tres principales problemas detectados
en relacién con la demanda actual de la empresa MERAKI.
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o Complejidad de los disefios

Resulta ser un obstaculo cuando se pretende aplicar estos disefios
utilizando métodos y técnicas convencionales, este problema se ha incrementado
en los ultimos meses debido a que marcas mundiales como ADIDAS, NIKE,
PUMA y otras, han lanzado disefios innovadores, que cautivan la atencion de los

consumidores finales.

e Volumenes bajos de produccién

Debido a que los disefios han cambiado drasticamente, la elaboracion de
los moldes para la impresiéon resulta ser muy complicada por lo que muchos
clientes prefieren realizar los trabajos en el mercado extranjero, y los que aun
conservan disefios basicos en sus modelos de calzado demandan pocas

unidades de impresion.

o Pérdida de clientes extranjeros

Debido a que los clientes extranjeros se encuentran expuestos a ofertas que
les resulta ser mas atractivas que las de la empresa, esto representa un problema
que afecta considerablemente los ritmos de produccion a los que puede operar
la compafiia. Aunque la mayoria de clientes que conforman la cartera de trabajo
de la empresa MERAKI son nacionales, no descartan la posibilidad de mejorar

Sus procesos para poder atender este mercado.

2.4, Analisis y busqueda de resolucién al problema encontrado

Como se ha estado discutiendo en los capitulos anteriores, se ha

determinado que existe un problema que afecta grandemente a la compafiia el
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cual es indispensable encontrar una solucion viable, pero para desarrollar esta
solucién no puede decidirse enfocado Unicamente al problema en si, mas bien
es prioritario el hecho de tomar en cuenta los aspectos antes mencionados y
luego de hacer una evaluacion seleccionar la alternativa que beneficie con un
punteo mayor los intereses de la empresa. A continuacion se plantean
alternativas que contribuyan al analisis de la resolucion al problema que atraviesa

la empresa MERAKI actualmente.

24.1. Anélisis de alternativas

Para la bausqueda de la solucién al problema encontrado se utilizaran dos
alternativas las cuales se analizaran detalladamente en los capitulos siguientes,

estas alternativas se componen de la siguiente manera:

° Alternativa 1

Esta se fundamenta en la busqueda de otras empresas que brinden
servicios tercerizados y estén en la disposicion de vender sus impresiones a la
empresa MERAKI. Las consideraciones que deben tomarse en cuenta para esta
alternativa son: las restricciones o requisitos que deben cumplir estas empresas,
los rangos o voliumenes de impresion que se distribuiran entre la empresa o
empresas que se contraten y el establecimiento de precios por los servicios

requeridos.
o Alternativa 2

La alternativa dos se enfoca en considerar aspectos internos de la
compafia que permitan solucionar el problema sin la necesidad de contar con

ayuda de otras compafiias externas. Para esta alternativa las consideraciones
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por tomar en cuenta son: procesos y métodos (opcion A), personal (opcion B),
consideraciones a maquinaria y equipo actual o compra de equipo nuevo o usado

(opcidén C), estructura e infraestructura (opcion D).

A continuacion, se presenta un diagrama el cual hace una comparacion de

las dos alternativas antes mencionadas.

Figura 12. Alternativas

Alternativas de Solucion

Replantemiento en el
uso de los recursos
actuales

Consideraciéon de
servicios tercerizados

Alternativa 1

* busqueda de
empresas.
*Negociacién de la
distribucién del
trabajo a realizar.
*Establecimiento
de precios.

Fuente: elaboracion propia; datos proporcionados por MERAKI

2.4.1.1. Consideracién de servicios tercerizados

A simple vista esta alternativa podria ser la solucion al problema
encontrado, debido a que el tercerizar todo el excedente de demanda que no

puede atenderse resulta ser una opcion relativamente simple o también puede
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utilizarse cuando surge un pedido urgente y los periodos de entrega se reducen,
Ahora se analizard esta alternativa desde el punto de vista de sus respectivas

consideraciones.

o Busqueda de empresas

En el mercado de empresas que se dedican a ofrecer servicios de
impresiones en superficies planas, se observa la particularidad de que ninguna
empresa realiza los mismos procesos o utiliza los mismos métodos de impresion,
por lo que la empresa que decida convertirse en una aliada de la compaiiia

MERAKI, deberé adoptar y cumplir con los siguientes requerimientos.

o Utilizar las mismas materias primas para el desarrollo de las
impresiones.

o Manejar con mucha discrecion la informacién que se comparta de los
clientes de la empresa MERAKI.

o Cumplir con los requerimientos de impresion y en los periodos de

tiempo acordados.

o Negociacién de la distribucién del trabajo por realizar

Esto dependera exclusivamente de los ritmos de produccion que maneje la
empresa MERAKI y la planificacion que se tenga programada. Debido a estas
variables, en algunas ocasiones la distribucién del trabajo podria recaer en un
cien por ciento en el servicio tercerizado o en algun porcentaje, por lo que no se
garantiza que la utilizacion de este servicio sea constante 0 a un minimo de

impresiones por dia.

o Establecimiento de precios
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Debido a que la utilizacion del servicio tercerizado no se considera
constante, ya que la mayoria de empresas brinda descuentos en funcion de los
volimenes de impresion, el establecimiento de los precios debera estar enfocado
a cada orden de trabajo que se acuerde entre la empresa MERAKI y la empresa

que brinde este servicio.

2.4.1.2. Replanteamiento en el uso de los recursos

La segunda alternativa que se ha propuesto para la empresa MERAKI
aborda aspectos mas internos, los cuales pretenden ser la via adecuada a la
solucion del problema encontrado, a continuacién, se detalla en qué consiste

cada uno de ellos.

2.4.1.2.1. Procesos y métodos (opcidn
A)

Esta reestructuracion pretende el implementar o desarrollar nuevos
métodos y procedimientos para las impresiones que actualmente se brindan en
la compafia, esto requiere de investigacion y capacitaciéon por parte de los
directivos que a través de un estudio técnico puedan evaluar y determinar el nivel

de eficiencia que poseen los métodos actuales.
Ademas del analisis es pertinente que pueda realizar una comparacion con

los procesos y métodos que otras compafiias utilizan en sus impresiones y asi

establecer qué técnicas son las mas rentables para este negocio.
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2.4.1.2.2. Personal (opcion B)

Una de las consideraciones que pudiera pensarse como posibles
soluciones al problema podria ser la contratacion de mas personal, combinada
con la apertura de nuevas jornadas de trabajo, esto a simple vista podria acelerar
los ritmos de produccion, incrementando la capacidad instalada de la compafiia

y generar mas empleo para los habitantes aledafios a la compaiiia.

2.4.1.2.3. Consideraciones a la
maquinaria y al equipo actual
0 compra de equipo nuevo o

usado (opcion C)

Debido al desarrollo de nuevas tecnologias y mejoras en los procesos de
produccion que conllevan su utilizacion, el mercado de impresiones en
superficies planas ha experimentado un avance significativo en cuanto a ofrecer
productos de mejor calidad, bajos precios y a un menor tiempo de entrega; esto
obliga a las diferentes empresas a estar actualizandose constantemente.

Esta consideracion podria estudiarse desde el punto de vista de una
inversion necesaria para el desarrollo de la compafia, debido a que las
maquinarias modernas permiten desarrollar trabajos mas precisos en periodos
de tiempo mas cortos a un costo constante, generando beneficios atractivos para

la empresa.
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24.1.2.4. Estructura e infraestructura
(opcién D)

Como dltima consideracion se aborda el tema de estructura e
infraestructura, la cual involucra algunas opciones anteriores, porque si se
mejoran las instalaciones, ya sea que se vuelvan mas amplias o simplemente se
desarrolle una nueva distribucion de planta, puede encontrarse el espacio
suficiente para la adquisicion de equipo nuevo que permita mejorar la capacidad

instalada y asi poder solucionar el problema.

También este tema puede verse desde el punto de vista como expansion
de la compafia ya que pueden adquirirse nuevas instalaciones y asi distribuir sus
procesos en departamentos especializados de acuerdo con el diagrama de flujo
establecido.

2.5. Ventajas y desventajas del analisis de alternativas

Luego de conocer las diferentes alternativas propuestas, es indispensable
determinar las ventajas y desventajas que pueden presentarse al momento de
querer desarrollar cualquiera de ellas, es por eso que, a continuacion, se
mencionan las mas relevantes de cada una.

2.5.1. Ventajas

° Alternativa 1

o Permite atender pedidos mas grandes de trabajo en periodos de

tiempo mas cortos.
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o Desarrolla mejores relaciones con otras empresas competidoras, ya
que dejan de ser competencia y se convierten en aliadas de la
compainia.

o Promueve la continuidad de los volimenes de produccién mediante la
distribucion de los excedentes a las empresas aliadas, permitiendo asi
que la empresa pueda trabajar a su maxima capacidad instalada.

o Flexibilidad de precios en funcion de los volimenes de impresion, al
mismo tiempo se reducen algunos costos de operacion, como mano

de obra y energia eléctrica.

e Alternativa 2

o Procesos y métodos (opcion A)

Incrementar los indices de produccion mediante la actualizacion de

métodos y procedimientos que puedan implementarse en la empresa.

Los directivos que estaran expuestos a capacitaciones y tengan acceso a
conocer los procedimientos de otras compafiias adquiriran el conocimiento
pertinente para realizar cambios favorables en los procesos de la empresa.

o Personal (opcion B)

Invertir en la capacitacion del personal exponiéndolos a métodos y técnicas
innovadoras, lo cual podria generar que el ritmo de produccion permaneciera

constante durante la mayor parte de la jornada laboral.

Si se contratara mas personal, la planta de produccion estaria en la

capacidad de operar en una jornada de trabajo nueva es decir que se podria dar
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la opcion de brindar un servicio de veinticuatro horas, incrementando

considerablemente la capacidad instalada.

o  Consideracion a maquinaria 'y equipo actual o compra de equipo nuevo

0 usado (opcion C)

Invertir en reparar todas las fallas de la maquinaria actual, permitird que su
funcionamiento mejore, ademas se garantizara que el equipo tenga una vida util
mas prolongada y un rendimiento constante con interrupciones minimas durante

jornadas laborales extensas.

La adquisicion de equipo nuevo o usado permitira la reestructuracion de los
procedimientos empleados debido a que la tecnologia permite mejorar en
aspectos importantes como, calidad, tiempos de entrega y optimizacion de los

recursos.

o  Estructura e infraestructura (opcién D)

Una remodelacion del area de produccion permitird reestructurar la
distribucion de maquinaria y equipo, permitiendo generar ambientes de trabajo
gue motiven a los empleados a incrementar sus indices de produccion.

Una ampliaciéon de la infraestructura podria generar consideraciones a

futuro para la adquisicion de equipo nuevo que en estos momentos debido al

espacio reducido no pueden ubicarse dentro de la planta de produccion.
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2.5.2. Desventajas

Alternativa 1

La busqueda de empresas que brinden servicios tercerizados puede
tomar tiempo importante que la compafia no puede invertir en estos

momentos.

Debido a que la contratacidbn de servicios tercerizados requiere
involucrar compafias que tienen diferentes filosofias de trabajo, en un
largo tiempo podrian darse diferencias que pueden generar
rompimiento de las relaciones, dejando a otras compafiias con

informacion valiosa sobre los clientes de la empresa.

Debido a que las empresas que brinden este servicio no dependen
exclusivamente del trabajo distribuido por la compafilia MERAKI, sino
gue ellos mismos tienen su propia clientela, puede darse el caso que
no cumplan a tiempo los volumenes de impresién o que en el peor de

los casos rechacen la oferta de trabajo.

Discrepancias en el establecimiento de los precios por los servicios
tercerizados, debido a que cada empresa posee Sus propios costos
fijos, esto puede causar incremento en los precios de la empresa
viendose afectados los clientes, lo cual puede traer como

consecuencia su pérdida.

Alternativa 2

o

Procesos y métodos (opcion A)
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El desarrollo de nuevos métodos generalmente va unido al desarrollo
tecnoldgico, por lo que podria resultar dificil el implementar nuevas técnicas con

el equipo convencional que posee la empresa actualmente.

El conocimiento que puede adquirirse a través de capacitaciones,
normalmente resulta ser demasiado teorico, lo cual no genera beneficio en la
aplicacion de este conocimiento en la industria. Por otra parte, las empresas
tienden a comportarse muy egoistas por lo que el acceso a otros procesos de
impresiones resulta ser casi imposible de conseguir, ya que las empresas
consideran sus métodos como informacion propia de ellos y no estan dispuestos

a compartirla.

o  Personal (opcion B)

Existe un riesgo verdaderamente alto de capacitar al personal en areas muy
especificas, debido a que pueden ser expuestos a ofertas de trabajo de otras
compafiias que les resulte mas atractivas y beneficiosas para ellos, lo que

ocasionaria que la rotacién de personal sea muy frecuente en la empresa.

La contratacion de mas personal genera un incremento de los problemas
gue se tienen actualmente con ellos, ademas genera un aumento en el pasivo
laboral de la empresa y es poco probable que los rendimientos de produccion
puedan mejorarse ya que el factor humano causa muchos atrasos en la

produccion.

o  Consideracion de maquinaria y equipo actual y/o compra de equipo

nuevo o usado (opcion C).
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El llevar a punto a todas las maquinas dafiadas no genera beneficios para
la empresa al contrario podria ser un gasto innecesario, ya que el equipo actual
es totalmente manual la capacidad instalada no estaria mejorandose en valores

gue solucionen el problema de las entregas prolongadas.

La adquisicion de equipo nuevo requiere de una inversion sumamente alta,
ya que lo mas probable seria acudir a un préstamo para cubrir con el costo del

equipo.

o  Estructura e infraestructura (opcion D)

Los costos que involucran una remodelacion del ambiente de trabajo no
garantizan que la produccién sea constante y permita incrementar los ritmos de
produccién, debido a que seran los operarios quienes determinen si estan
conformes con los cambios efectuados, por lo que esta inversién no seria la mas

adecuada.

La ampliacion de la planta de produccidon representa una inversiéon
sumamente fuerte de dinero, afladido a eso esta alternativa requiere de la
paralizacion de actividades durante las obras de construccion por lo que la
empresa entrara en un estado de recesion, cosa que no es conveniente en estos

momentos.
2.6. Resultados del andlisis para la resolucion al problema

Luego de considerar cada una de las alternativas, tomando en cuenta sus
ventajas y desventajas, los directivos de la compafiia entendieron que el

problema debia ser resuelto de alguna manera, por lo que realizaron una

ponderacion a cada una de ellas y evaluaron los beneficios que pudieran tener el
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desarrollar la alternativa mas conveniente para la empresa, a continuacion se
presenta el criterio utilizado para dar solucion al problema encontrado a inicios

de este capitulo.

2.6.1. Ponderaciéon de las alternativas

La ponderacion fue distribuida en valores de 0 a 3 las cuales representa las

siguientes apreciaciones para la resolucion al problema.

0= no tienen ninguna incidencia
1= aporta una débil relacién de causalidad
2= tiene una relacion de causalidad media

3= tiene una relacion de causalidad fuerte

2.6.1.1. Calidad

A continuacién, se presentan las siguientes ponderaciones.

Tabla XI. Ponderacién de alternativas por calidad

Apreciaciones desde el punto de vista de la empresa

0 1 2 3
Servicios tercerizados X
Procesos y métodos X
Personal X
Opcién C X

Estructura e X
infraestructura

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por MERAKI.
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2.6.1.2. Tiempos de entrega

Véase las ponderaciones.

Tabla Xll.  Ponderacion de alternativas por tiempos de entrega
Apreciaciones desde el punto de vista de la empresa
0 1 2 3
Servicios tercerizados X
Procesos y métodos X
Personal X
Opcion C X
_ Estructura e X
infraestructura

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por MERAKI.

2.6.1.3. Volumenes de impresiones

En la tabla XII se muestra la ponderacion de las alternativas por volumen

de impresiones.

Tabla Xlll. Ponderacién de alternativas por volimenes de impresiones
Apreciaciones desde el punto de vista de la empresa
0 1 2 3
Servicios tercerizados X
Procesos y métodos X
Personal X
Opcién C X
_ Estructura e X
infraestructura

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por MERAKI.
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2.6.1.4. Lotes rechazados

La ponderacion de los lotes rechazados es la que se muestra:

Tabla XIV. Ponderacién de alternativas por lotes rechazados

Apreciaciones desde el punto de vista de la empresa
0 1 2 3
Servicios tercerizados X
Procesos y métodos X
Personal X
Opcion C X
_ Estructura e X
infraestructura

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por MERAKI.

2.6.1.5. Analisis de precios de las impresiones

Véase la ponderacion en funcion de los precios.

Tabla XV. Ponderacion de las alternativas en funcion de precios de las

impresiones

Apreciaciones desde el punto de vista de la empresa

Altos Normales Bajos
Servicios
. X
tercerizados
Procesos y

métodos
Personal X
Opcién C X

Estructura e

infraestructura X
Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por MERAKI.
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2.6.2. Decisidon o inclinacion de la alternativa

Antes de que los directivos de la empresa se inclinaran por una alternativa
se realiz0 una encuesta a diferentes empresas con el propdsito de conocer lo que
cada uno de los gerentes de produccion consideraba que seria la alternativa méas
favorable para emplear recursos valiosos como tiempo y dinero. A continuacion,
se presenta el punto de vista de otras compafias que se dedican a brindar

impresiones en superficies planas.

Figura 13. Aspectos importantes para mejorar la capacidad instalada

= B

consideraciones
a maquinaria y
equipo
15%

Fuente: elaboracién propia con datos proporcionados por empresas visitadas.

Luego de conocer el punto de vista de otras empresas y analizar
detenidamente los beneficios y dificultades de cada alternativa propuesta, la
empresa MERAKI, decide tomar la decision de inclinarse por la alternativa que

segun los datos anteriores retne la mayor puntuacién de las consideraciones que
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se tomaron en cuenta; dando como resultado una combinacion de varias

opciones, de la alternativa dos.

La posible solucién que puede ayudar a disminuir el problema referente a
los tiempos de entrega prolongados es la adquisicibn de maquinaria y equipo
nuevo o usado, combinado con la mejora de los procesos y métodos que conlleva
la adquisicién de esta maquinaria; ya que al mejorar la tecnologia se podra influir
en la mejora de la capacidad instalada y dar una mejor propuesta a los clientes

gue presentan sus pedidos de manera urgente.

Ya que ha quedado establecida la alternativa que beneficia a la empresa,
los directores pueden realizar todas las diligencias necesarias para estudiar la
propuesta presentada a la posible solucion al problema encontrado. La
realizacion de un andlisis financiero determinara las posibilidades de adquirir
equipo nuevo o usado, también es necesario una redistribucion de la planta para
adecuar el equipo nuevo a las instalaciones y por ultimo proceder a la cotizacion

del modelo que mejor se adecue a las necesidades de la empresa.

Por lo tanto, la solucion viable para la empresa MERAKI consiste en.

Alternativa 2: compra de equipo nuevo o usado + mejora en los procesos y

métodos + redistribucion de la planta de produccion.

2.6.2.1. Justificaciones

° Produccioén con clientes actuales

El objetivo es dar un valor agregado a sus clientes actuales y alcanzar

mayor eficiencia en la operacion actual de la fabrica, asi como ser competitivos
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en el mercado, por ello tomaron la decision de comprar una maquina en el area
de la impresion industrial, "porque al no tenerla tendrian que subcontratar el
servicio de impresion, dependiendo de terceros. Ademas, hasta podria

incrementar su costo e incumplir con las fechas de entrega de dichos servicios.

Con la adquisicion de esta maquina se permitird cumplir y sobrepasar los

siguientes aspectos, con sus clientes actuales.

o Mejora en el control técnico y econdmico en la calidad de las tintas.

o Mejora de la calidad en los productos terminados.

o  Aumentar la garantia en los productos textiles, ofreciendo 52 lavadas
0 un afo de garantia.

o Incremento en la eficiencia de su proceso de produccién; permitiendo

entregar pedidos completos en tiempos mas cortos.

e Produccion con potenciales prospectos de clientes

Al tener experiencia en su propio proceso del uso de la maquina de
impresion y de acuerdo con analisis técnicos y econémicos que efectuaron en su
momento, perciben que la demanda en esta area no esta satisfecha y que puede

haber oportunidades en donde obtengan ingresos al vender dichos servicios.

Debido a la eficiencia que se puede obtener de la maquina, permite oferta
excedente de servicios que se puede ofrecer a otros potenciales prospectos de
cliente, que pueden ser del area de calzado, textiles, carton, madera, laminas

plasticas, aluminio, siempre y cuando las superficies sean planas.
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3. INVESTIGACION DE LA OFERTA Y LA DEMANDA EN
EMPRESAS QUE UTILIZAN LOS SERVICIOS DE IMPRESIONES
EN SUPERFICIES PLANAS

La investigacion realizada para este capitulo fue hecha con base en
empresas visitadas que utilizan los servicios de impresiones en superficies

planas dentro del departamento de Guatemala.

En el desarrollo de este capitulo se abordara el estudio de los mercados
mas relevantes que competen a la investigacién del trabajo de graduacion, la
oferta, la demanda, factores importantes a considerar por empresas que utilizan
los servicios de impresiones en superficies planas y sus canales de
comercializaciéon. Todos estos datos reunidos en una serie de gréficos, figuras y
fotografias constituyen el contenido que se estara desarrollando en las siguientes

secciones.

3.1. Mercado

Todas las empresas independientemente de cual sea su giro de negocio
tienen una participacion importante en el mercado de las impresiones en
superficies planas. Ademas, tienen una representacion directa en cuanto a
diversos aspectos que influyen en la estructura de sus costos, como lo son:
estrategia comercial, beneficios, incentivos fiscales, impuestos directos, aspectos
gue una organizacion debe considerar cuando quiera establecer un estudio de

mercado bien estructurado.
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El estudio de mercado considera dentro de otros aspectos, cinco factores
importantes que toda compafiia debe tomar en cuenta: mercado competidor,
mercado consumidor, mercado distribuidor, mercado externo y mercado

proveedor.

El analisis de estos mercados ha sido compactado y unificado para el
desarrollo de este capitulo, por lo que sus resultados podran apreciarse durante

la lectura de las diferentes secciones.

. Sectores del mercado

Es el mercado conformado por empresas que requieren impresiones sobre
superficies planas, esta distribuido en tres grandes sectores: empresas

pequefias, empresas medianas y empresas grandes.

Esta clasificacion es facil de apreciar en el mercado desde el momento en
gue las empresas dan a conocer los volimenes de impresion que requieren a

través de un periodo, por ejemplo: dia, semana, mes o afio.

El proposito de segmentar el mercado de esta forma es identificar de
manera inmediata la dimension que posee el mercado de las impresiones en

superficies planas.

Dentro de las empresas que requieren de estas impresiones se pueden
apreciar que el mayor demandante es el sector conformado por empresas
medianas con un 46 %, luego le sigue el sector que agrupa a las empresas
pequefias con un 30 % y, por ultimo, con un 24 % se encuentra el sector de las
grandes empresas. Para apreciar como se encuentra distribuido los diferentes

sectores del mercado ver la seccion 3.6.3.1 cuadros y gréaficos-figura 14.
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Otro aspecto importante que debe tomarse en cuenta son los tipos de
superficies que se imprimen en el mercado, esto se detallard de mejor manera
en la seccion 3.3.2, ya que en ese analisis claramente se puede apreciar que los
tipos de superficies mas sobresalientes son: los textiles, maderas, plasticos y
carton. Por ello, se hablard acerca de la evolucion que han sufrido estas
superficies.

3.1.1. Evolucion de las impresiones en superficies planas

Desde que el hombre inicié a realizar grabados en la antigiiedad sobre
superficies rusticas e imperfectas, hasta las impresiones sobre superficies planas
gue se realizan hoy dia. La historia revela que ha habido un proceso extenso en
donde las impresiones han evolucionado, permitiendo observar diversos
cambios, todos ellos han buscado la manera de mejorar constantemente el

resultado final.

Este tipo de evolucibn abri6 puertas a nuevos procesos que
desencadenaron meétodos y técnicas innovadoras desarrolladas paralelamente
con la evolucién tecnoldgica y no solo eso, también produjeron nuevas ideas de
productos que los usuarios o consumidores vieron como algo emocionante que
los sedujo, atrajo y cautivo hasta el punto de cambiar su entorno. La evolucion
de las impresiones en superficies planas tuvo el potencial de cambiar la manera

de vivir, pensar y actuar.
Es por esta razdn que a continuacion se abordara esta evolucion desde el

punto de vista de las superficies mas influyentes que han permanecido a lo largo

de la historia, como lo son: textil, madera, plastico y carton.
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3.1.1.1. Textil

Debido a varios cambios que se dieron en Guatemala, a finales de la década
de 1980, conflicto armado, inestabilidad politica y econdmica, también hubo una
reorganizacion por parte de los empresarios de diferentes industrias que con el
propasito de promover y desarrollar las exportaciones en Guatemala fundaron la
Asociacion Guatemalteca de Exportadores (Agexport), la cual en sus inicios
constituy6 grupos de trabajo empresariales, denominadas comisiones, dentro de

las cuales se destaca la comision de vestuario y textiles “VESTEX”.

Esta comision ha permitido que el sector textil evolucionara de tal manera
gue a través de los afios ha podido adaptarse a los cambios del mercado
mediante el desarrollo y disefio de productos innovadores, esto ha permitido que
las empresas que conforman esta comision, establezcan claras estrategias de
produccion y mercadeo que les permiten ofrecer puntualidad, calidad, precios y
tiempos de entrega menores, y una mayor eficiencia en el manejo de sus

recursos, que les ha llevado a competir en mercados extranjeros.

El crecimiento de la industria textil en Guatemala permitié que, en 1991, se
creara un evento llamado Apparel Sourcing Show de Guatemala; el cual desde
sus inicios hasta hoy se ha convertido en el mas importante del sector textil y de
confecciones desde el punto de vista del mercado nacional y extranjero, actividad

gue apoya e incentiva la productividad del sector textil en Guatemala.

Gracias a todos estos acontecimientos, Guatemala se ha convertido en uno
de los exportadores mas importantes de prendas textiles para el mercado
extranjero, teniendo una fuerte participacién principalmente en el mercado

estadounidense. En 2017 Vestex realizé un estudio enfocado a los principales
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productos o prendas de exportacion de Guatemala entre 2006 a 2016, dando

como resultado las siguientes cantidades

o Camisas de tejido de punto de algodon para hombre/nifio

Esta categoria represento el 9,93 % del total de las prendas ofrecidas en el
mercado de los Estados Unidos, ademéas Guatemala se posicioné en el lugar
No. 13 como suplidor de estas prendas y al mismo tiempo reflejé un incremento

del 3,75 % de las exportaciones nacionales.

De 2006 a 2016 Guatemala mostr6 un crecimiento del 2,59 % de las
exportaciones de esta categoria, quedando una brecha muy corta por debajo de
Honduras, Haiti y China, quienes se colocaron como los principales suplidores
durante esos afos. Para tener una mejor apreciacién de este crecimiento ver la

seccion 3.6.3.1 cuadros y gréficos-figura 15.

o Camisas de tejido de punto de algoddn para dama/nifia

Esta categoria present6 un decrecimiento del 68 %, esto sucedio debido a
la participacién de competidores como Vietnam, Nicaragua e Indonesia; por lo
gue representa el 21,99 % del total de exportaciones nacionales. A pesar de estas
cifras actualmente Guatemala se considera como el tercer suplidor del mercado
norteamericano en esta categoria, colocandose unicamente por debajo de China

y Vietnam.

Otro aspecto importante que durante estos afios ha mostrado decrecimiento
es el precio promedio por docena, ya que en 2006 era de $29,89 y actualmente
es de $25,43 no obstante, la region del CAFTA (Dominican Republic-Central

America Free Trade Agreement / Tratado de Libre Comercio entre Republica
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Dominicana, Centroamérica y Estados Unidos de América) demostré un
crecimiento en un 4,58 %. Para tener una mejor apreciacion de este

decrecimiento ver la seccién 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 16.

o Camisas de tejido de fibras sintéticas/artificiales para hombre/nifio

Esta categoria presentd un crecimiento del 67,5 % y es considerado como
el segundo producto de mayor importancia que exporta Guatemala, ya que
representa el 11,01 % del total de las exportaciones, permitiendo de esta manera
ser el octavo suplidor del mercado. Para tener una mejor apreciacion de este

crecimiento ver la seccion 3.6.3.1 cuadros y gréaficos-figura 17.

o Camisas de tejido de fibras sintéticas/artificiales para dama/nifia

Esta categoria por su parte muestra un crecimiento del 65,5 % siendo
considerado como el segundo producto importante que se exporta de Guatemala,
el cual representa el 11,06 % de las exportaciones, lo cual permite que se
posicione como el sexto suplidor del mercado con el 4,27 % de participacion del
mercado total. Este crecimiento no solamente se ha visto reflejado en este pais,
sino que la region CAFTA ha mostrado un crecimiento del 16 % permitiendo que
paises de la regidon centroamericana se consideren los principales suplidores
como Honduras en la primera posicion, Nicaragua en la tercera posicion y El
Salvador en la cuarta posicion. Para tener una mejor apreciacion de este

crecimiento ver la seccién 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 18.

o Shorts y pantalones de fibras sintéticas/artificiales para mujer/nifia

Esta categoria a rasgos generales en los ultimos afios ha presentado un

ligero decrecimiento del 3 % debido a la participacion de competidores como
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China, Vietnam e Indonesia, los cuales son considerados como los principales
suplidores de esta categoria.

Sin embargo, para Guatemala representan el 8,71 % del total de sus
exportaciones, colocandolo como el suplidor No. 4 del mercado estadounidense
y ocupando el 4,48 % de participacion del mercado. Para tener una mejor
apreciacion de este comportamiento ver la seccion 3.6.3.1 cuadros y gréaficos-

figura 19.

Otro aspecto evolutivo de importancia que se ha podido apreciar en las
impresiones en superficies planas en textiles, son las técnicas implementadas a
lo largo de todos estos afios de cambios y mejoras. Estas técnicas sobresalientes

son: sublimacion directa o por transferencia, tinta latex, UV y serigrafia.

Estas técnicas cuentan con una amplia gama de combinaciones para su
aplicacion, por eso las empresas han destacado factores importantes que deben
considerarse cuando se utilicen estas técnicas. La mas importante es el tipo de
tinta que se utilizara (ya que estas pueden ser acidas, reactivas), para el tipo de

tela adecuado y el proceso que mejor se adecue para su aplicacion.

Las impresiones sobre prendas de ropa comprenden una gran cantidad de
textiles con los que se pueden utilizar; dentro de los mas conocidos se encuentra
el poliéster, algodon, fibras no tejidas, nailon, viscosa, acrilico, rayon y lana. Para
poder apreciar una fotografia del desfile de ropa que realiz6 Epson durante
FESPA México 2015, en el cual se muestran las aplicaciones de sus equipos de

sublimacion, ir a anexo figura 1.

En el Ultimo afo la tendencia con mayor crecimiento ha sido el soft signage

debido a que la pieza textil en este tipo de sefializacion posee diversos beneficios
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gue van desde la amplia gama de colores que se pueden mezclar, el brillo,
textura, ligereza y la mas importante, son menos nocivos por lo que cuenta con

un alto compromiso con el ambiente, ya que pueden ser reciclables.

En la actualidad las impresiones en prendas textiles han aumentado sus
campos de aplicacion, permitiendo asi, tener participacion en mercados como la
moda fashion, ropa deportiva, articulos para decoracion, regalos promocionales,

banderas entre otros.

3.1.1.2. Madera

La evolucion referente a las impresiones sobre superficies planas en
madera, han tenido cambios en muchos aspectos, uno de ellos es la superficie
misma de madera, ya que con el pasar de los afios y el incremento de la tala
inmoderada de arboles, los contrabandos de maderas finas y la falta de cultura
para la reforestacion que se vive hoy en dia, han dado pie a la extincion de la
libre comercializacion de maderas de buena calidad. El resultado es la creacion
de planchas de madera elaborada a base de retazos, que son unidas y

solidificadas mediante procesos industriales — quimicos.

Es ahi en donde los cambios son mas notorios para el sector empresarial
de las impresiones, debido a que la mayoria de superficies no son elaboradas de
una misma clase o especie de madera, los procesos de impresion se ven
afectados en la tonalidad de las tintas. Es decir que en el momento de realizar la
impresion directamente sobre la superficie, el color natural de la superficie afecta
considerablemente los colores que se desean obtener de la imagen propuesta,
haciendo ver el trabajo final con colores un poco més amarillentos, dando como

resultado una imagen poco atractiva para los clientes exigentes.
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Otro aspecto que afecta grandemente el sector de las maderas son los
precios, debido a que las maderas de buena calidad son escasas. Los usuarios
gue requieren de estas impresiones han menguado en los ultimos afios, por lo
gue el mercado se ha visto afectado grandemente y ha dejado de constituirse

atractivo para los empresarios que se dedican a imprimir en grandes cantidades.

La industria que se dedica a estas impresiones propuso un cambio en los
procesos, permitiendo mejorar el aspecto de las imagenes mediante la aplicacion
de una base de capa fina de color blanca sobre la superficie. En la actualidad las
impresiones realizadas con este método permiten que los colores referentes a la
imagen original no se vean tan afectados en el resultado final del disefio, sin
embargo, se debe considerar que las vetas y la misma superficie de la madera

qguedan expuestas sobre la imagen original.

La evolucion que ha tenido las impresiones sobre las superficies en madera
ha sido el decaimiento de los grandes volumenes, en contraposicion con los
volumenes bajos; debido a que las demandas cambiaron de ser producciones en
serie a ser impresiones bajo pedido. El mercado que ha reflejado crecimiento ha
sido el de las artes, personalizacién de mobiliario y rotulacién de embalaje ya que
personas dedicadas a este tipo de negocio han sabido aprovechar los beneficios
de la madera para sus respectivos usos y combinarlo con este tipo de

impresiones.
3.1.1.3. Plastico
Es una superficie que lleva poco tiempo en el mercado en comparacion con
el textil y madera, por lo que su evolucion ha demostrado pocos cambios,

pertenece al grupo de superficies rigidas que en los ultimos afios se ha

incrementado su demanda de impresion con la finalidad de personalizar y decorar
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los objetos hechos por este material permitiendo asi llevar el arte a un nuevo

concepto personal.

Para lograr este tipo de impresiones se necesita la técnica de impresion
digital directa o termograbado, ya que brindan miles de aplicaciones en negocios
de arte, decoracion y arquitectura. La evolucién que ha mostrado este tipo de
superficie inicia desde sus comienzos con la técnica llamada flexografia, utilizada
grandemente durante el siglo XX, mientras que hoy en dia lo que predomina es

la impresion digital.

En la actualidad los plasticos mas utilizados en el mercado son: el Forex o
PVC Semiexpandido de 3,5 0 10 mm y el plastico corrugado (cuya estructura
interior es similar a la del cartén) de 3,5 mm “0” 5 mm también conocido como
polipropileno celular. Este tiene cualidades que combinan fuertemente con las
impresiones, permitiendo obtener productos resistentes a las inclemencias del
tiempo, superficies dificiles de romper o doblar y, a su vez, tienen el beneficio de
ser ligeros, por lo que resulta muy conveniente para los usuarios. Ademas, es
bastante econdmico, reciclable y reutilizable, poco inflamable y cuando por
circunstancias extremas logra consumirse es auto extinguible por lo que brinda

seguridad y confianza en sus aplicaciones.

Cuando se utilizan técnicas o0 métodos que permiten impresiones directas
sobre estas superficies, se obtienen resultados de larga duracion, con imagenes
y colores bien definidos. Cuando sus aplicaciones son utilizadas para interiores
no existe tiempo definido de durabilidad mientras que, si es utilizado en zonas
expuestas a las inclemencias del clima, se ha estimado de un minimo de hasta
tres afios. Otra de las caracteristicas de esta superficie es que su mantenimiento
es verdaderamente sencillo, ya que al limpiarlo con un pafio himedo no deteriora

ni dafia la superficie ni las impresiones. Debido a todos estos beneficios, estas
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impresiones son muy utilizadas en mercados destinados a la publicidad (como
en carteles y espacios para eventos), para ambientes del hogar, oficinas o
negocios, con la intencion de formar parte de la decoracién o simplemente para

la senalética.

3.1.1.4. Cartdn

La impresion sobre este material ha evolucionado considerablemente a
través de los afios, lo que ha permitido una diversificacion de sus diferentes usos
por lo que el mas destacado es la utilizacién de estas superficies para embalajes
de cartdon corrugado, la cual originalmente se imprimia mediante la técnica

llamada flexografia.

Hoy dia esto ha sido sustituido por otras técnicas y maquinarias mejoradas
como los plotters de produccion industrial que garantizan acabados de forma mas
rapida con resultados espectaculares, imagenes con calidad fotografica (HD P10)
y colores mas definidos. Ademas, estos nuevos métodos tienen consideraciones

con el ambiente.

La evolucion tecnolégica ha promovido el desarrollo de diferentes técnicas
de impresion combinado con equipos innovadores dentro de la industria moderna
lo que ha llevado a experimentar cambios positivos en los procesos de impresion.
Esta tecnologia dio paso a la técnica de la impresion directa lo cual permite tener
una evolucion favorable para este sector industrial, ya que en la antigtiedad era
necesario utilizar la anticuada técnica en la que se necesitaba de una lamina
vinilica, que luego de grabar el disefio se debia pegar al carton para su impresion,

da como resultado imagenes poco satisfactorias y duraderas.
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En la actualidad las superficies mas utilizadas en la industria son: el carton
doble corrugado de 2,3 mm que esta conformado por tres capas lisas una en el
frente y el reverso y otra en medio de las anteriores. Al mismo tiempo van
separadas por dos capas del mismo tamafio en forma de ondas con acabados

gue pueden ser lisos y de color blanco.

También es muy utilizado el Microtriplo de 2 ondas y 4 mm que es muy
similar al anterior, pero la diferencia con el carton doble corrugado radica en que
las dos capas en forma de ondas son de diferente tamafio, es decir que la plancha
que estd en contacto con la cara frontal es mas estrecha que la que esta en
contacto con la cara del reverso que es mas ancha, por lo que su aspecto resulta
ser prensado, compacto y liso en ambas caras con una superficie que puede ser

blanca.

Debido a que son materiales que brindan cualidades como el ser amigables
con el ambiente, reutilizables, reciclables y ser muy ligeros, sus impresiones son
muy solicitadas para uso de interiores en cuyas condiciones se obtienen
productos duraderos con imagenes bien definidas y colores intensos.
Generalmente, se pueden apreciar estas superficies en publicidad de interiores,
como carteles, anuncios, estand para eventos, escaparates. Otro sector en

donde es comun ver estos productos es en el empaquetado o embalaje.

3.2. Oferta

El estudio de la oferta brinda parametros que determinan las condiciones
de comercializacion que prevalecen en un mercado en donde aspectos como los
tiempos de entrega, volimenes de impresion, calidad, precios, condiciones de
compra, y otros. Son factores importantes que toda compafiia debe tomar en

cuenta para posicionarse como la empresa lider del mercado.
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Es normal que en el desarrollo del andlisis de la oferta se involucren
aspectos sobresalientes de la demanda, ya que las variables que estos analizan
tienden a complementarse, es por ello que se abordara el estudio de la oferta
mediante el punto de vista de los usuarios que requieren de los servicios de

impresiones en superficies planas.

3.2.1. Estimacidén de usuarios que requieren del servicio de

impresiones en superficies planas

Es importante entender cuél es la oferta existente que prevalece en el
mercado de las impresiones en superficies planas, para calcular este aspecto fue
necesario realizar una clasificacion de los usuarios que requieren de este servicio
por tamafios; dando como resultado la existencia de tres grupos: el sector mas

grande se conforma por empresas medianas que ocupan un 47 % del mercado.

El sector conformado por empresas pequefias tiene una participacion en el
mercado del 29 %. El ultimo sector identificado en la estimacion de usuarios
corresponde a las empresas grandes cuya participacion es del 24 %. Los criterios
gue se utilizaron para realizar estas clasificaciones son desarrollados de manera
amplia en la seccion 3.2.3 factores importantes a considerar. Para ver
graficamente como estan distribuidas estas clasificaciones ir a la seccion 3.6.3.1

cuadros y graficos-figura 20.

Durante del estudio de la oferta, se observd que existe otra clasificacion a
parte de la mencionada anteriormente la cual se divide en dos grupos, el primero
de ellos conformado por empresas nacionales cuya participacion es del 59 %,
mientras que el segundo grupo esta conformado por empresas extranjeras cuya
participacion es del 41 %. Para ver graficamente como estan distribuidas estas

clasificaciones ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 21.
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La estimacion de usuarios que requieren del servicio de impresiones en
superficies planas es muy cambiante en el tiempo, por lo que dar un dato exacto
resulta ser muy dificil ya que con el pasar del tiempo Guatemala se ha convertido
en uno de los paises principales en brindar servicios de impresiones, por lo que
su participacién en mercados extranjeros y nacionales ha mostrado crecimientos

favorables para el desarrollo del pais.

3.2.2. Métodos o procesos utilizados

Uno de los métodos que ha comenzado a tener auge en la actualidad es la
impresion dispersa o por sublimacién, ya que ha sido bien aceptada dentro del
mercado nacional e internacional de las impresiones en textil. Este método es

utilizado por el 34 % de las empresas que brindan servicios de impresion.

El proceso mas utilizado conformado por métodos béasicos y conocidos por
todos los empresarios que brindan impresiones, corresponde a la serigrafia
tradicional, gracias a sus multiples beneficios este método ha sabido sobrevivir a
través de los afos y hoy dia el 43 % de las empresas lo utiliza para satisfacer su

demanda.

Otro aspecto que interviene grandemente en los métodos o procesos
utilizados es la tecnologia que se ha desarrollado con el pasar de los afios. Al dar
un vistazo por las empresas que se encuentran a la vanguardia de las
actualizaciones, se puede observar que han apostado por invertir recursos en
tecnologia digital. Han dado paso a lo que se conoce como serigrafia digital, cuya
participacion se encuentra en un 23 %, ya que se ha vuelto rentable, tanto para
los fabricantes como para los clientes el hacer uso de estos recursos, debido a
gue permiten obtener impresiones econdmicas y el proceso resulta ser mas

sencillo y a simple vista podria decirse que las superficies se vuelven faciles de
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imprimir, ya sea en tiradas cortas o largas. Para ver como se encuentran
distribuidos los métodos de impresion mas utilizados por diferentes empresas ir

a la seccidn 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 22.

En la industria de las impresiones en superficies planas predominan
procesos que van intrinsecamente ligados a los métodos utilizados, dentro de los
cuales se destacan dos procesos indispensables que las empresas de hoy en dia
utilizan. El proceso mas conocido por todos es el tradicional, que a nivel
empresarial ocupa el 55 % de participacion y cuyos pasos basicos pueden ser
reproducidos en cualquier clasificacion de las empresas que brindan este servicio
(pequeias, medianas y grandes), el método que prevalece en este proceso es la

serigrafia tradicional.

No obstante, el segundo proceso que predomina en esta industria es
exclusivo para algunas empresas medianas y para las empresas grandes, ya que
va ligado con la tecnologia utilizada, este proceso es conocido como industrial,
en donde el 45 % de las empresas ofrece este servicio debido a que a través de
este se consiguen tiradas masivas de impresion con grandes beneficios como
tiempos cortos de entrega, reduccién de precios de venta con impresiones de
buena calidad. Para ver cobmo se encuentran distribuidos los procesos que
prevalecen en diferentes empresas, ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y graficos-

figura 23.

La integracion de la tecnologia nueva en la industria de las impresiones en
superficies planas resulta ser un desafio a quienes desean utilizarlas, no porque
el procesos se vuelva mas complejo, sino mas bien porque promueve a romper
con todo lo conocido del proceso de impresion hasta la implementacion de la

maquinaria nueva, ya que incluir cualquier tipo de tecnologia nueva en un
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ambiente de produccién representa, por lo menos, un cambio en el proceso ya

conocido que, a su vez, va acompafiado de sus respectivos riesgos.

Las empresas desarrollan sus impresiones mediante tres tipos de
madquinaria indispensable, la primera de ellas es la manual en donde un 33 % de
empresas utilizan este tipo. La adquisicion de este equipo resulta ser accesible
para cualquier empresa, existen diferentes tamafos y capacidades por lo que se
adecuan a casi cualquier area de trabajo, esto permite brindar un servicio de

impresion basico, es ideal para tiradas cortas.

Las empresas que incrementan su cartera de clientes se ven en la
necesidad de expandirse para dar paso a su crecimiento, por lo que una inversion
en su magquinaria resulta ser de caracter obligatorio, es ahi en donde surge la
segunda clasificacién conocida como semiautomatica, cuya participacién dentro
del proceso ocupa un 30 %. En este punto, dentro de la planta de produccion se
observan combinaciones de areas en las que se utilizan maquinaria
semiautomatica y la manual, es comun que prevalezca la semiautomatica; es
conocida por este nombre debido a que la intervencion de operarios para su
funcionamiento sigue siendo necesaria en un moderado grado de participacion,

por supuesto.

Los equipos modernos y maquinarias de Ultima generacion constituyen otra
clasificacion denominada automatica, se conoce por este nombre debido a que
son maquinas que poseen circuitos controlados por medio de un computador, por
lo que el desarrollo de las impresiones es efectuado sin la intervencion de
operarios, debido a que son tecnologias casi exclusivas, por sus costos de
inversion, son pocas las empresas que pueden equipar su planta de produccion
con este tipo de maquinaria. Sin embargo, resulta curioso observar que las

empresas utilizan en un 37 % mas de alguna maquinaria automatica.
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Dentro de los grandes lideres que proveen tecnologia de Ultima generacion
para las impresiones en superficies planas se tiene a empresas como HP, MTEX
o Roland DGA, Kornit Digital, Mimaki; por mencionar algunos. Para ver cOmo se
encuentran distribuidos los tipos de maquinaria utilizados en la impresion, ir a la

seccion 3.6.3.1 cuadros y gréficos-figura 24.

El analisis de la oferta en funcion de los métodos o procesos utilizados en
el desarrollo de las impresiones en superficies planas no solamente aborda
temas como los mencionados anteriormente, ya que es necesario poner atencion
a la participacion que tienen los proveedores mediante la implementacion de
programas de capacitacion, ya que no basta con obtener tecnologia de ultima
generacion o implementar los procesos mas innovadores o adquirir técnicas que

permitan la utilizacion de métodos destacados.

Todo esto de nada serviria si el personal a cargo de las impresiones no se
encuentra capacitados para poder operar a estos niveles. Por ello el 59 % de
empresas busca mejorar continuamente a través de programas de capacitacion
en impresiones, ya sea con el apoyo de sus proveedores o0 con alguna institucion

especializada en el tema.

Por otro lado, llama la atencion que un 41% de empresas no ve necesario
solicitar o invertir en programas de capacitacion lo que a través de este analisis
de investigacién de la oferta se considera como un gravisimo error. Para ver
como se encuentran distribuidas estas dos posturas, ir a la seccién 3.6.3.1

cuadros y graficos-figura 25.
Luego de haber destacado la importancia que tienen las capacitaciones en

el desarrollo de métodos y procesos utilizados en las impresiones en superficies

planas, existe un ultimo factor que interviene en este tema, el cual compete
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exclusivamente a las empresas que utilizan estas capacitaciones, este aspecto
son las frecuencias con las que se deben realizar. En la industria el periodo mas
utilizado es, por lo menos, una vez por afo, o que representa el 58 % de las
empresas que lo desarrollan. Luego se encuentra otro grupo que lo efectian dos

veces por afo cuya participacion es del 21 % de las empresas.

Existe una minoria que invierte en capacitar a su personal tres o cuatro
veces por afio, teniendo una representacion del 12 % y 13 % respectivamente.
Para ver como se encuentran distribuidos estas frecuencias, ir a la

seccion 3.6.3.1 cuadros y gréficos-figura 26.

3.2.3. Factores importantes por considerar

El analisis de lo oferta en empresas que utilizan los servicios de impresiones
en superficies planas destaca factores importantes que deben analizarse
detenidamente, ya que la suma de todos estos representa los beneficios o valor
agregado que las empresas buscan obtener para ofrecerlo a los usuarios que
requieren del servicio de este tipo de impresiones.

A continuacion, los criterios utilizados para realizar el analisis de estos
factores importantes por considerar, seran en funcion de empresas que utilizan
meétodos de serigrafia digital combinada con serigrafia tradicional, con procesos
industriales que implementan maquinaria automatica y desarrollan tres o cuatro

capacitaciones por afio.

3.2.3.1. Tiempos de entrega

Los tiempos de entrega dentro de una negociacién de trabajo, ocupan una

posicion que para muchas empresas resulta ser primordial para encaminar
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esfuerzos que resulten en acuerdos comerciales entre clientes y empresas que

brindan los servicios de impresion.

Cada empresa cuenta con una serie de clientes que forman su mercado
objetivo, por lo tanto, la prioridad para entrega de las impresiones radica en tres
grandes grupos. Antes de conocer estos grupos es necesario recordar la seccion
3.2.1 estimacion de usuarios que requieren del servicio de impresiones en
superficies planas; ya que en esa seccion se determindé que los usuarios se
clasifican en pequefios, medianos y grandes y que al mismo tiempo pertenecen

a dos grandes grupos, nacionales y extranjeros.

Empresas grandes que ofrecen sus impresiones en el mercado,
generalmente pertenecen a corporaciones internacionales cuya respuesta a
tiempos de entrega de sus impresiones se encuentran clasificados como prontos
o inmediatos. Representan el 35 % del analisis realizado a diferentes empresas,
lo cual permite comprender que su capacidad de produccién es verdaderamente

grande, por no decir poderosa.

Empresas medianas y algunas pequefias comparten el 55 % de
participacion en la categoria de respuestas a tiempos de entrega normales, las
caracteristicas de estas empresas son en cuanto a maquinaria semiautomatica,
capacitaciones una o dos veces por semana Yy desarrollo de procesos

tradicionales de impresion serigrafica.

Empresas pequefias y algunas medianas representan el 10 % de
respuestas a tiempos de entrega tardados debido a que carecen de muchos
elementos que empresas grandes poseen como, infraestructura suficiente para
mejorar su planta de produccion, personal capacitado y abundante clientela, lo

gue no les permite la inversion en mejoras tecnologicas, por lo que se ven en la
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necesidad de ofrecer sus servicios utilizando maquinaria manual y procesos

bésicos que no les permiten innovar en el resultado final de sus impresiones.

Cabe resaltar que, independientemente de que las empresas que brindan
estos servicios de impresion sean grandes, medianas y pequefias, dentro de sus
historiales de ventas han experimentado estas tres respuestas a tiempos de

entrega de impresiones (prontos, normales y tardados).

La diferencia es que las empresas exitosas andan en busca de la mejora
continua e invierten todos sus esfuerzos por adoptar una cultura de tiempos de
entrega prontos para sus clientes, lo cual ha permitido que su crecimiento sea
notorio y acompafiado de buenos planes estratégicos consiguen mantenerse en
este rango, tan anhelado por todas las empresas que comparte este mercado.
Para ver como se encuentran distribuidas estas respuestas a tiempos de entrega

de impresiones, ir a la seccién 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 27.

3.2.3.2. Voliumenes de impresion

Las empresas encargadas de ofrecer servicios de impresiones en
superficies planas consideran sus voliumenes de impresion como un elemento
fundamental para su crecimiento y desarrollo dentro de la industria, por lo que
empresarios buscan la manera de que sus compafiias incrementen sus

volimenes de impresién mediante nuevas técnicas comerciales.
Estos esfuerzos por adquirir mas y mas clientes en un mercado tan

competitivo, han llevado a desarrollar dos estrategias que pueden considerarse

como utiles y funcionales.
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La promocion o el mercadeo es una estrategia que utilizan empresas que
quieren dar a conocer su marca, enfatizando acerca de los beneficios que brindan
en sus impresiones en superficies planas. Esta es la cara de la empresa por
decirlo asi, ya que personal capacitado se encarga de hablar directamente con
los clientes durante todo el proceso de negociacion cumpliendo con la tarea de
escuchar atentamente para satisfacer todas las demandas que conllevan los

pedidos de produccion.

Luego de acordar los convenios de trabajo y establecer todas las directrices,
surge la segunda estrategia, esta es implementada dentro de la compaiiia,
especificamente en la planta de produccion, ya que es ahi en donde se deben

cumplir todas las exigencias del cliente pactadas en la negociacion.

Reducir tiempos de produccion y aumentar volimenes de impresion es la
estrategia que las empresas utilizan para fijar las metas diarias de trabajo, para
cumplir con este objetivo y no quedar mal con el cliente, gerentes de produccién
ponen su mirada en los famosos cuellos de botella que suelen darse en los

diferentes procesos que desarrolla la planta de produccion.

El denominador comun que se ha observado en casi todos los procesos es
el secado de las tintas sobre las superficies. Esta parte del proceso en la mayoria
de ocasiones, reduce la capacidad de imprimir y entregar mayores volumenes de
articulos por dia. A modo de respuesta a esta problematica, en el mercado de los
proveedores se pueden obtener medios que con la interaccion de productos
qguimicos con la superficie, permite reducir considerablemente los tiempos de
espera que los productos deben atravesar dentro del horno, ya que la tinta se
seca rapidamente. Cuando se logra reducir estos tiempos se pueden apreciar

incrementos considerables en los volimenes de impresion.
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Debido a que en la industria existen diferentes empresas, cada una con su
propia capacidad instalada de produccion, a continuacion, se presenta un
estimado de los volimenes de impresion que empresas ejecutan mensualmente

tomando en cuenta su clasificacion de acuerdo con sus rangos registrados.

El 29 % de las empresas maneja volumenes de impresién entre 25 a
37,000 u/m, las cuales son realizadas en su totalidad por empresas pequefias.
La segunda clasificacién corresponde al 28 % de empresas que se encuentran
entre 37,501 a 250,000 u/m, en este rango se encuentran las empresas medianas

en su totalidad.

Como tercera agrupacioén se encuentran 19 % de empresas que maneja
rangos de impresiones entre 250 001 a 625 000 u/m, las cuales estan
conformadas por empresas medianas y algunas empresas grandes. Esta
variacion corresponde a que durante el afio existen temporadas altas en las que
algunas empresas medianas logran alcanzar estas cifras, mientras que en las

temporadas bajas las empresas grandes operan parcialmente en este rango.

Como ultima clasificacion se encuentran las empresas grandes las cuales
tienen el 24 % de empresas que manejan volumenes de impresion mayores a
625 000 u/m. Para visualizar mejor estos valores ir a la seccidén 3.6.3.1 cuadros

y graficos-figura 28 y 29.
3.2.3.3. Calidad
En un mercado tan competitivo la calidad es un factor que no solamente

permite ganar clientes, sino mas bien representa prestigio, reputacion y distincién
para la compaiiia, por lo que mantener controlado este factor dentro de los
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parametros aceptados de acuerdo con los estandares de cada empresa, resulta
ser indispensable.

Para brindar impresiones de mejor calidad existen variables que deben
observase detenidamente en el proceso de produccion. Pueden mencionarse,
utilizacion de métodos de impresién acordes con los tipos de superficies que
mejoren la nitidez y la saturacion de color, areas de trabajo monitoreadas y
controladas que permitan a los colaboradores permanecer en ambientes
laborales que los motiven a ser productivos y asi disminuir los casos en los que,
al aplicar tintas de diversos colores, estos tiendan a mezclase en el disefio final,

provocando errores de produccion.

En el caso de las superficies textiles es de suma importancia que la tinta no
penetre el material, ya que el contacto prolongado con la piel resulta ser dafino
para la salud. Por ello se debe buscar la forma de conseguir que la tinta se
endurezca en la superficie exterior. Empresas que se dedican a atender clientes
de caracter internacional, antes de aplicar la impresion de sus disefios en las
prendas de vestir aplican una capa-base, que evita que las tintas de impresién

penetren el material.

Debido a la importancia que representan las tintas en las impresiones
duraderas y de alta calidad, proveedores de esta materia prima han brindado
productos que permitan cumplir con este objetivo, las mas conocidas son las
tintas reactivas y acidas, estas tintas son muy utilizadas en textiles como el lino,

rayon, algodon, alpaca, lana y algunas sedas.
Brindan excelentes beneficios, entre ellos se tiene la alta resistencia al

lavado, durabilidad y estabilidad del color. No obstante, estas tintas son poco

utilizadas en la industria, debido a que los equipos en los que se pueden aplicar
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tienden a ser mas costosos que los equipos tradicionales. Aparte de eso, es
necesaria la implementaciéon de procesos de posimpresion, lo que provoca
incrementos en los costos de produccion y el precio de las impresiones se
vuelvan mas caras; aunque todos estos incrementos dependeran del tipo de

cliente al que se esté atendiendo.

De acuerdo con la investigacion realizada, se determin6 que un 82 % de las
empresas considera que la calidad es su carta de presentacion ante la oferta de
otros competidores, por lo que durante sus afios de operacion y crecimiento han
desarrollado departamentos de control de calidad en sus puntos claves de
impresiones, 1o que les ha permitido desarrollar impresiones con beneficios que

resultan ser atractivos para los clientes.

No obstante, existe un 18 % de empresas que, aunque muestra interés por
mejorar su calidad y es consciente de que tienen deficiencias o problemas en

este factor importante, no cuenta con un departamento de control de calidad.

Esto es muy frecuente observarlo en empresas pequefias que inician
operaciones con muchas limitantes y su mercado objetivo es el de producciones
de bajas cantidades, es decir, atienden pedidos menores a las 100 unidades por
contrato. Para tener un mejor panorama de estos valores ir a la seccion 3.6.3.1

cuadros y graficos-figura 30.
3.2.3.4. Precios
Hablar de precios para muchos resulta ser hasta un tanto confuso, debido
a que intervienen mdultiples elementos al momento de fijar precios para las

impresiones. Es interesante notar que los oferentes en este aspecto se han

puesto de acuerdo y desde su punto de vista, el mercado cuenta con dos clases
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de precios. Algunas empresas consideran que sus precios se encuentran dentro
del promedio que prevalece en el mercado es decir que ofrecen precios
competitivos, estos representan el 65 % de empresas que se encuentran dentro
de esta clasificacion. Otro sector de empresarios brinda precios que para algunos

resultan ser altos, este otro sector representa el 35 % de empresas.

Dependiendo del punto de vista con el que se desee analizar los precios es
como se clasifican en estos dos grupos. Para ver como se encuentra la
clasificacion de precios en las impresiones ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y
graficos-figura 31.

Debido a la complejidad de este tema y que al final quien determina si los
precios son altos, competitivos o bajos son los clientes, se abordaran variables
que desde el punto de vista de la oferta deben considerarse para fijar precios en
las impresiones, tomando en cuenta que estas variables van en funcion del tipo

de superficie que desee imprimirse.

La variable que afecta considerablemente los precios es la cantidad de
impresiones por contrato que solicita el cliente. Esta variable representa el 56 %
de incidencia para brindar descuentos o precios especiales, y como en todo
negocio, entre los volimenes de impresion sean mas altos, los precios tienden a

ser mas bajos.

Otra variable que tiene una incidencia del 18 % sobre los precios es la
variedad de colores que se soliciten por disefio de impresion, debido a que de
acuerdo con la superficie que se va a imprimir, asi es como se modifica el proceso
de impresion por cada color, la tendencia que predomina en esta variable es que
entre mas colores lleve un disefio el precio, tiende a aumentar proporcionalmente

a la cantidad de colores establecida.
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Las dimensiones de impresion representan el 15 % de incidencia sobre los
precios de impresién, debido a que pueden existir disefios grandes que necesiten
utilizar equipo y maquinaria adecuado para cumplir con la demanda, provocando
cambios en los procesos por lo que este tipo de solicitudes representa precios
mAs costosos. Es decir, que entre los disefios sean mas grandes y ocupen mayor

superficie de impresién asi iran aumentando los precios respectivamente.

Como ultima consideracion se tiene la complejidad del disefio la cual
representa el 11 % de incidencia sobre el precio, esto sucede asi, debido a que
existen disefios que requieren aplicar técnicas poco convencionales de
impresion, lo que provoca desarrollar procesos fuera de lo tradicional. La
tendencia de esta variable establece que entre los disefios sean mas complejos,

los precios se ven afectados a incrementar proporcionalmente.

Las variables antes mencionadas son las mas sobresalientes que afectan
directamente los precios en impresiones y que al sumar cada detalle de todos
ellos permiten estructurar precios favorables de acuerdo con cada exigencia o
solicitud del cliente. Para apreciar de mejor manera como se comportan estas

variables ir a la secciéon 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 32.

3.2.3.5. Condiciones de compra, crédito, contado,

canje

Luego de haber evaluado factores como tiempos de entrega, volimenes de
impresion, calidad, precios y ver las implicaciones que cada uno de ellos maneja,
ahora es necesario considerar la parte final de la negociacion entre el cliente y la
compania. Este factor se enfoca principalmente a las condiciones de compra que
pueden llegar a acordar ambas partes para la comercializacién del servicio de las

impresiones en superficies planas.
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Las condiciones de compra favorecen a la comodidad del cliente para
efectuar su pago por el servicio adquirido, brindar una amplia gama de opciones
representa una forma de entender la necesidad del cliente que, a su vez,
contribuye a crear un ambiente favorable al momento de efectuar dichos pagos.
En la actualidad existen tres formas bésicas en las que los oferentes
proporcionan a sus clientes como condiciones de compra de su servicio, estas

son: contado, crédito y canje.

La forma de pago por servicios de impresion al contado representa el 31 %
de condicién de compra que registran las empresas utilizan sus clientes, mientras
que un 26 % de clientes utilizan la forma de pago a través de depositos
monetarios. Este sistema ha comenzado a tener mucho auge gracias al
desarrollo tecnolégico y cibernético, ya que en la actualidad estos depdsitos son

realizados a través de la llamada banca en linea.

También un 13 % de clientes realiza sus pagos mediante la utilizacion de
cheques, en los porcentajes minoritarios la forma de pago efectuada mediante
tarjetas de crédito o tarjetas de débito representan en ambos casos el 3 %.

Una condicion de compra que en los ultimos afios ha comenzado a
observarse en este procedo en diferentes empresas es un sistema muy antiguo,
gue consistia en el intercambio de bienes como forma de pago, hoy en dia es
conocido como canje y representa el 4 %, una forma de pago convenido entre el

cliente y la empresa.

Como en cualquier otro tipo de negocio, en el mercado de las impresiones
en superficies planas también se observa la forma de pago a través de créditos
gue las compafias brindan a sus clientes mas selectos, esta condicién de compra

representa un 20 %.
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Las empresas demuestran que brindar condiciones de compra favorables
para sus clientes constituye un beneficio que puede apreciarse en el
cumplimiento de los pagos por parte de los clientes. Para apreciar de una mejor
manera las formas de pago por servicios de impresion ir a la seccion 3.6.3.1

cuadros y gréaficos-figura 33.

Otro aspecto que refleja importancia en este tema es el tipo de moneda que
se pone a la disposicion del cliente para realizar sus compras. Asi como se Vvio
en la seccién 3.2.1, que existen usuarios nacionales y extranjeros los oferentes
han brindado dos tipos de moneda para realizar los cobros por impresién. La
primera de ellas, por supuesto es la moneda nacional, el quetzal, que representa
el 61 %; como segunda moneda y con una participacion del 39 % se tiene el dolar

norteamericano.

Estas dos son las monedas utilizadas por los oferentes para realizar sus
cobros por los servicios de impresion brindados a sus clientes. Para apreciar de
mejor manera como se encuentran distribuidos estos cobros ir a la seccion

3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 34.

3.2.3.6. Otros beneficios o0 ventajas competitivas

El mercado de las impresiones en superficies planas se conforma por un
buen nimero de oferentes, ante un panorama de alta competitividad, el brindar
otros beneficios 0 ventajas competitivas adicionales a los mencionados
anteriormente representa para las empresas competidoras asegurarse una

mayor participacion mediante la adquisicion de nuevos clientes.

La importancia de conocer adecuadamente cada proceso que conlleva las

impresiones en diferentes superficies permite a las compafias atender y
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satisfacer las necesidades de sus clientes de maneras que el producto final sea
catalogado como unico y con valor agregado.

El analisis de la oferta destaca que el 21 % de las empresas que brindan
servicios de impresiones en superficies planas carecen de eficiencia en sus
procesos de impresion por lo que necesitan mejorar sus tiempos de entrega,
calidad, condiciones de compra; aumentar sus volumenes de impresién y ofrecer

precios competitivos que atraigan a clientes nuevos.

Existen compafiias que alcanzan estandares favorables en la eficiencia de
sus procesos de impresion, cuya caracteristica principal consiste en mantener
volimenes de impresion altos sin sacrificar su calidad y manteniéndose en el
rango de precios competitivos. No obstante, se observan dificultades en sus
tiempos de entrega llegando a presentar atrasos prolongados a sus clientes; este

grupo representa el 26 %.

Como sector mayoritario con un 53 % de participacion se encuentran las
empresas que superan sus estandares en la eficiencia de sus procesos de
impresion, esta clasificacibn cumple con sus tiempos de entrega dentro de lo
planificado, invierte en mejorar su calidad y precios, por lo que siempre mantiene
volimenes de impresion altos en funcion a su capacidad instalada. Para apreciar
de mejor manera cOmo se encuentran estas clasificaciones ir a la seccién 3.6.3.1

cuadros y graficos-figura 35.

Uno de los aspectos relevantes que las empresas pretenden establecer con
sus proveedores es fortalecer la parte comercial, especificamente en las formas
de compra y adquisicion de suministros para sus impresiones. El objetivo es
obtener créditos que les permitan tener flujo de efectivo, por lo menos durante un

mes, esto es realizado de esta manera con el propdésito de obtener oportunidades
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de inversion estratégicas que les permitan generar mayores ingresos para

solventar sus compromisos.

Debido a la complejidad de esta operacion y, a que los riesgos que existen
de incumplir con el pago a tiempo de los créditos son considerados altos, los
proveedores son muy selectivos en cuanto a que empresa otorgar este beneficio
0 ventaja, es por ello que solo el 39 % de los oferentes pueden gozar de adquirir
sus suministros mediante créditos, en cuyos casos pueden ser por dias, semanas

y meses.

Por otra parte, el 61 % de las empresas continta realizando sus compras
mediante el pago al contado de sus suministros. Para apreciar de mejor manera

estas dos posturas ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 36.

3.3. Demanda

Para el desarrollo de esta investigacion se tomé en cuenta la relacién que
tiene la demanda con los siguientes factores: aspectos econémicos, aumento de
la poblacién, el poder de adquisicion de los usuarios, expectativas, gustos,

preferencias y la ubicacién geogréfica.

Los datos que se pudieron obtener a traves de la informacion proporcionada
por las diferentes empresas visitadas que se dedican a brindar servicios de
impresion en superficies planas, constituyen el fundamento del contenido tratado
en los siguientes temas ya que en esta ocasion se abordé la demanda mediante

los datos concretos que poseen los oferentes.
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3.3.1. Determinacion del tipo de demanda

El primer aspecto que interesa conocer acerca de la demanda es determinar

qué tipo es el que predomina en el mercado, en este caso existen tres tipos:

o Demanda irregular

Este tipo ocupa un 24 % y ocurre debido a los cambios variados que pueden
observarse y cuantificarse a lo largo de un tiempo especifico, va relacionado con
cambios de temporada, tendencias, modas, movimientos politicos, dias festivos,
y otros. Por lo tanto, las empresas atraviesan periodos en la que su capacidad

de oferta resulta ser mayor en relacién a su demanda existente.

° Demanda insatisfecha

Este tipo ocupa un 35 % y sucede porque los requerimientos o necesidades
de la demanda no estan siendo satisfechos con los productos existentes dados
por los oferentes. Por lo tanto, el mercado sufre una falta de abastecimiento de
este servicio y las empresas experimentan periodos en los que su capacidad de

oferta resulta ser menor en relaciéon a su demanda existente.

° Demanda satisfecha no saturada

Este tipo ocupa un 41 % y se da cuando las condiciones se tornan
favorables y a su vez producen aparentemente satisfaccion en el mercado, de
acuerdo con los productos existentes, aunque este sea el tipo de demanda que
predomina no quiere decir que el mercado se encuentra satisfecho

completamente, mas bien significa que puede darse la oportunidad de aumentar
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la demanda mediante la utilizacién de estrategias comerciales que impulsen o

motiven a los clientes a adquirir mas productos.

La determinacion del tipo de demanda se ve afectada también por dos
condiciones de temporalidad que van ligadas a los productos que se imprimen
en mayores volimenes como son los articulos promocionales. Una de ellas es la
demanda continua que constantemente presenta leves pautas de crecimiento y
el otro es la demanda ciclica o estacional que va acompafada principalmente por
las condiciones climatologicas o comerciales y estaciones del afio. Para apreciar
de mejor manera estos tipos de demanda ir a la seccién 3.6.3.1 cuadros y

gréaficos-figura 37.

3.3.2. Giro del negocio

El giro del negocio es el punto en donde la demanda se clasifica de acuerdo
con los tipos de superficies destacados en el mercado, esto es posible gracias a
las técnicas y métodos desarrollados en la actualidad, que permiten imprimir

sobre casi cualquier superficie.

Es interesante observar que las superficies mas demandadas para realizar
impresiones son: textiles, que representan un 44 %; luego contindan las
superficies plasticas, que representan un 23 % y con un 18 % de participacion se
ubican las superficies en madera; también se pueden observar superficies de
carton, las cuales representan un 10 % del mercado; por ultimo, en porcentajes

menores se encuentran el cuero y el vidrio con un 3 % y 2 % respectivamente.
El crecimiento de la poblacion, la aparicién de nuevas modas y tendencias

en la forma de vestir, permiten que los textiles ocupen la mayor participacion del

mercado de las impresiones en superficies planas, por eso las cantidades
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demandadas por empresas que requieren de los servicios de impresion, superan
cifras mayores a las 25 000 prendas por dia. En el capitulo cuatro se ampliaré la
informacion referente a este aspecto. Para apreciar de mejor manera la
representacion del giro del negocio, ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y graficos-

figura 38.

3.3.3. Problemas relacionados con la demanda actual

Atender la demanda con el propdsito de satisfacer las necesidades que
representa cada superficie no solamente viene acompafiada de retos y desafios,
también se presentan riesgos; riesgos que si ho se saben controlar y manipular
pueden convertirse en problemas. Esta investigacion establece los siguientes

problemas detectados en relacién con la demanda actual

o Eventual incumplimiento de los clientes en los contratos por problemas en

el flujo de caja para realizar pagos a tiempo.

o Inexperiencia por parte de los clientes en entender aspectos técnicos

relacionados a las impresiones en superficies planas

o Deficiencia en cuanto a capacidad de produccion para atender nuevos

clientes.

o Poco cumplimiento en relacion con las fechas de entrega para cronogramas

de exportacion.

o Clientes utilizan mas los medios electronicos para negociar por lo que su
percepcion se ve orientada al precio antes que la calidad de las

impresiones.
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o Uso de moneda extranjera para el pago de las impresiones, genera

inestabilidad de precios debido a las fluctuaciones del tipo de cambio.

o Los precios de las impresiones son dirigidos por el mercado internacional.

De los aspectos mencionados anteriormente se destaca uno en patrticular,
el cual habla acerca del incumplimiento de pago por parte de los clientes hacia
las empresas que brindan el servicio de las impresiones, ya que el 88 % de estas
empresas han sufrido de este problema. Cabe resaltar que existe un porcentaje
menor que es del 12 % y representan a las empresas que hasta el momento no
han padecido de esta problemética. Para apreciar de mejor manera la
representacion de estos porcentajes, ir a la seccidén 3.6.3.1 cuadros y graficos-

figura 39.

3.3.4. Tercerizacion en los servicios

Los servicios relacionados con las impresiones en superficies planas,
actualmente presentan una serie de alternativas para el cumplimiento de la
demanda, por lo que su estudio ayuda a entender la forma en la que opera la

demanda en el mercado.

Debido al tipo de demanda que prevalece en el mercado de las impresiones,
la primera alternativa que tiene en cuenta la demanda es negociar con la oferta
por lo que dicha postura representa el 18 %. Debido a esto la comunicacion en
este punto resulta ser vital para la negociacién de las impresiones; la siguiente
alternativa esta representada con un 29 % y corresponde a la utilizacion de

alianzas estratégicas las cuales corresponden a la inclusion de nuevos oferentes.
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Una de las alternativas que ha tenido crecimiento en los Ultimos afios es la
utilizacion de servicios tercerizados cuya proporcion corresponde al 29 %, como
puede apreciarse, esta postura genera que la demanda pueda satisfacer sus
necesidades y al mismo tiempo representa para la oferta una manera directa de

fortalecer su participacién en el mercado.

Como se ha podido apreciar las alternativas que prevalecen son la
utilizacidn de alianzas estratégicas y la contratacion de servicios tercerizados; no
obstante, existe un porcentaje que demuestra insatisfaccion por parte de la
demanda, ya que con un 24 % algunos toman la postura de rechazar las
alternativas antes mencionadas. Para apreciar de mejor manera las alternativas
para el cumplimiento de la demanda, ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y graficos-

figura 40.

La tercerizacion en los servicios es un tema que ha tomado mucho revuelo,
algunos consideran que pueden obtenerse muchos beneficios de esta tendencia,
otros consideran que es necesario tercerizar todos aquellos servicios que no
contribuyen en alcanzar las metas y objetivos de las organizaciones.
Independientemente de cual sea la razon por la que exista esta tendencia, en las
impresiones en superficies planas puede observarse el crecimiento de este tipo
de negocio, ya que gran parte de la demanda se conforma por negocios que solo
busca una empresa que pueda proveer de impresiones sobre sus superficies, ya
gue se constituyen como intermediarios entre las empresas que brindan

impresiones y los clientes finales.

La manera de manejar este tipo de negocio recae en la utilizacion de
anticipos por contrato para aquellos que utilizan tercerizacion en sus servicios de
impresiones, por lo que el 82 % de estas empresas solicita un sesenta por ciento

sobre el valor total de las impresiones para dar comienzo al trabajo que deben

155



realizar. También existe un porcentaje mejor representado por el 18 % que no
solicita ningun anticipo para iniciar las impresiones, esto dependerd de los
acuerdos pactados entre los clientes y empresas. Para apreciar de mejor manera
como se maneja la solicitud de anticipos por contrato, ir a la seccion 3.6.3.1

cuadros y gréaficos-figura 41.

3.4. Factores importantes por considerar

Luego de ver aspectos sobresalientes del mercado, la oferta y la demanda
resultara sencillo enlistar una serie de factores que se destacan en este tema de
investigacion, estos factores relevantes corresponden a precios, calidad,

volimenes de entrega, tiempos de entrega y desperdicios.

La importancia de estos factores radica en que son considerados como los
pilares que intervienen directamente en el desarrollo de las impresiones en
superficies planas, por lo que resulta de mucho provecho el analizarlos

minuciosamente.

3.4.1. Precios

Los precios se constituyen como el primer factor importante a considerar,
debido a que su apreciacion dependera del lente con el que se esté observando,
es decir que desde el punto de vista de la oferta, los precios ideales que deberian
prevalecer en el mercado deberian estar enfocados a beneficiar a los oferentes,
por lo tanto, estos precios serian relativamente altos para los consumidores,
mientras que en la contraparte, la demanda solicita precios que beneficien al
consumidor final, y esto implica demandar precios relativamente bajos para los

oferentes.
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Debido a esta problematica que ha existido entre la oferta y la demanda, en
la que una quiere colocar precios altos y la otra esta dispuesta a pagar precios
bajos, surge la intervencion del mercado, el cual propone tomar las
consideraciones mas importantes entre la oferta y la demanda para establecer
precios que se encuentren en un equilibrio equitativo entre ambas partes, es
decir, que sean precios competitivos. Se quiere que los oferentes puedan obtener
ganancias y los demandantes obtengan impresiones que estén al alcance de su

bolsillo con las implicaciones que estas representan.

Las consideraciones mas relevantes que competen a la oferta y la demanda

para establecer precios competitivos en el mercado son las siguientes:

o Tipo de superficie por imprimir

o Dimensiones por imprimir sobre superficie
o Cantidad de colores por utilizar

o Complejidad de disefio por impresion

o NUmero de unidades por imprimir

o Costos de impresién

o Porcentaje de ganancia por impresion

o Precios de otros competidores

3.4.2. Calidad

El segundo factor importante por considerar es la calidad de las
impresiones, este es un aspecto que puede encontrarse tanto en la oferta como
en la demanda, en donde el mercado se encarga de presentar una amplia gama
de alternativas de impresiones de un mismo disefio con diversas cualidades
propias de cada superficie y, por lo tanto, la demanda se encarga de elegir la

impresion que mas se acomode a sus exigencias.
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Debido a que la calidad es uno de los factores que determina si las
impresiones cumplen con los estandares que se manejan en el mercado, existen
ciertos requerimientos que se destacan en el analisis de la oferta y la demanda.
El primero de ellos es que las impresiones sean duraderas, es decir que puedan
conservar sus propiedades dentro de un periodo de tiempo prolongado, este

requerimiento representa un 24 % de participacion en este andlisis.

Con un porcentaje de participacion mas elevado que corresponde al 44 %
se tiene el requerimiento que las impresiones cuenten con la capacidad de
soportar tratos y manejos agresivos, ya sea por las inclemencias del clima como

por la de sus usuarios.

Otro requerimiento de calidad en las impresiones es que puedan ser
resistentes. Esta postura representa un 24 %, corresponde a caracteristicas
especificas como permanencia de la tinta sobre la superficie, conservacion de la

tonalidad en los colores y un tiempo de vida util medible a través del tiempo.

Como ultimo requerimiento destacado en este estudio de oferta y demanda
se tiene las auditorias que se permiten en el proceso de impresiones mediante
pruebas de laboratorio, el cual es poco desarrollado ya que en algunas ocasiones
los costos de produccion pueden elevarse, por lo que este requerimiento

representa el 8 %.

Estas auditorias también buscan establecer que las impresiones no
constituyan una fuente de envenenamiento debido a que las tintas son toxicas,
principalmente con aquellos productos que estan en contacto directo con los
usuarios; para apreciar de mejor manera estos requerimientos de calidad en las

impresiones, ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y gréaficos-figura 42.
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3.4.3. Volumenes de entrega

Como tercer factor por considerar se tienen los volimenes de entrega por
parte de las empresas que brindan servicios de impresion en funcion de las
cantidades establecidas por las entidades que solicitan este servicio, a través de
un contrato pactado entre ambas partes.

Dentro del mercado de las impresiones en superficies planas pueden
destacarse cuatro posturas o variaciones segun los volimenes de impresién que
mas se comercializa, tanto del lado de la oferta como en la demanda. El primero
de ellos es solicitado por entidades que requieren volimenes de impresion
mayores a la unidad de millar, por lo que las empresas que atienden este sector
de la demanda poseen una capacidad instalada superior a las 25 000 unidades
por dia, esta postura representa el 35 % de los contratos que se pueden encontrar

en este mercado.

Al igual que la representacion anterior los contratos establecidos en
volumenes de entrega entre cientos de impresiones hasta la unidad de millar
corresponde a una postura del 35 %. En este sector es comun que la demanda
se encuentre segmentada en multiples entidades que solicitan estas cantidades
y la oferta responde satisfactoriamente a este tipo de demanda ofreciendo varios

oferentes.

En porcentajes menores se tienen los volimenes que van desde la unidad
ala docena con un 12 % de participacion hasta los que se encuentran en el rango
mayor a las docenas, pero menores a las cien impresiones y cuya participacion
corresponde al 18 %. Estas dos posturas pueden distinguirse facilmente en el
mercado como el nicho conformado por superficies impresas destinadas al arte

y algunos eventos sociales muy especificos. Debido a su poca comercializacion
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y a que los precios por impresion tienden a ser muy elevados, es que ocupan
porcentajes menores en comparacién con las primeras dos posturas. Para
apreciar de mejor manera estos volimenes de entrega por contrato, ir a la

seccion 3.6.3.1 cuadros y gréaficos-figura 43 y 44.

3.4.4. Tiempos de entrega

Continuando con los factores importantes a considerar en cuarto lugar se
encuentran los tiempos de entrega, este es uno de los puntos criticos que afecta
grandemente a la demanda como a la oferta, ya que la demanda exige que el
cumplimiento de sus impresiones sea efectuado en tiempos cortos inclusive
cuando los pedidos sean hechos a ultima hora y con caracter de urgencia. Por
su parte, la oferta lucha por establecer procesos y métodos que le permitan

atender eficientemente las exigencias de la demanda.

En la investigacion de la oferta y la demanda, se determiné que la condicion
que prevalece en el mercado sobre los tiempos de entrega va en funcién de los
acuerdos que puedan establecer los clientes con las empresas que brinden el
servicio de impresiones. Cabe resaltar que cada empresa posee un grupo selecto
de clientes que atiende eficazmente por lo que la comunicacién y negociaciéon de
los tiempos de entrega van relacionados a dos condiciones; una es el tipo de
cliente, que generalmente pone sus condiciones y la segunda corresponde a la
capacidad de respuesta que tenga la empresa en cumplir con las exigencias del

demandante.

Existen variables que afectan los tiempos de entrega, estos son:

. Para la oferta
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o  Capacidad instalada.

o  Eficiencia de los procesos de impresion.

o Métodos de impresion de acuerdo con cada tipo de superficie.

o Establecimientos reales de los tiempos de entrega en el momento de

la negociacioén con los clientes.

° Para la demanda

o  Solicitar volimenes de impresion fuera de los rangos establecidos por
la oferta.

o Utilizar controles de inventarios deficientes, cuando son pedidos
recurrentes y programados.

o Inconvenientes en las rutas de transporte.

3.4.5. Desperdicios

Los desperdicios seran el ultimo factor importante por considerar en esta
investigacion, debido a la preocupacion que se ha incrementado por cuidar el
planeta y considerando que para este negocio de las impresiones lo que
prevalece son las distintas clases de tintas. Gracias a los avances de
investigacion cientifica se han desarrollado tintas que sean menos nocivos y al

mismo tiempo sean amigables con el ambiente.
En muchas ocasiones los desperdicios suelen acabar en la basura, por lo
gue las nuevas tecnologias han contribuido a que las impresiones modernas

permitan que algunos productos puedan ser reciclables o reutilizables.

Debido a la importancia de mantener controlado este factor, es necesario

llevar una medicion de los desperdicios, la investigacion realizada de la oferta y
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la demanda establecié que en el mercado de las impresiones los desperdicios se
miden de dos formas, la primera de ellas es utilizada en un 64 % y corresponde
a la medicién cualitativa la cual representa una serie de aspectos netamente
fisicos de las impresiones en las que se evalla la forma, color, textura, aspecto
y disefio. Cuando una impresion no cumple con algunos de estos aspectos es

considerada como desperdicio y generalmente tiende a ser desechada.

La segunda forma de medir los desperdicios es mediante la utilizacion de
pardmetros para realizar mediciones a las impresiones para luego ser
almacenada y evaluada toda la informacion obtenida. Este tipo de medicién
representa el 36 % y es conocida como la forma cuantitativa de medir los
desperdicios. Para apreciar de mejor manera estas mediciones de los

desperdicios, ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 45.

La forma cuantitativa de medir los desperdicios, desencadena una serie de
registros y controles que deben implementarse en este aspecto, esta postura
representa un 88 % de participacién y tiene como funcion principal el analizar las
causas de los desperdicios para encontrar soluciones viables y reducir los
porcentajes de estos en el mercado; a pesar de la importancia que esto genera,
existe un 12 % de usuarios y empresarios que brindan este servicio que no
cuentan con estos registros, lo que esto ocasiona es la recurrencia y poco control
de los desperdicios. Para apreciar de mejor manera estos porcentajes, ir a la

seccion 3.6.3.1 cuadros y gréaficos-figura 46.

Otro aspecto que se debe considerar es la estimacion de desperdicios que
se obtendran al momento de comercializar las impresiones en superficies planas,
en el mercado pueden apreciarse dos posturas, la primera de ellas contempla un
rango de cero a cinco por ciento de desperdicio por volumen de impresion, esta

postura ocupa el 59 % que es la mas utilizada.
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La postura que ocupa el 41 % de utilizacion es la que corresponde a la
estimacion entre seis a diez por ciento de desperdicios por volumen de impresion.
Para apreciar de mejor manera estas estimaciones, ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros

y graficos-figura 47.

3.5. Canales de comercializacién

Debido a que los canales de comercializacion constituyen el medio por el
cual los oferentes ponen a disposicién de sus clientes las impresiones que estos
desean adquirir con el objetivo de establecer lazos comerciales. El estudio de la
oferta y la demanda en empresas que utilizan los servicios de impresiones en
superficies planas, destacan los siguientes canales mas sobresalientes en el

mercado.

o Distribuidores de productos que requieren de impresiones en superficies

planas

Es el intermediario entre el cliente final y el proveedor de los servicios de
impresion, en este canal lo que se busca es encontrar la mayor rentabilidad del
negocio para garantizar altos volimenes de impresion y que el comportamiento

permanezca creciendo a través del tiempo.
o Comercializacion directa

Es el canal en donde los usuarios finales tratan directamente con los
oferentes que brindan los servicios de impresion, esta forma de interactuar entre

oferta y demanda no es poco frecuente observarla en la industria, aunque en

ocasiones suele darse, debido a que los volumenes de impresion que se manejan
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son demasiado altos para que un usuario final pueda tener ese poder adquisitivo
de compra.

o Redes sociales y paginas web

Hoy en dia este canal de comercializacion ha crecido a pasos agigantados,
por lo que es factible realizar compras en donde participen demandantes y
oferentes en distintos paises; por lo que ha llevado a las empresas que brindan
estos servicios de impresiones tener participacion en las exportaciones de su

pais.

Segun la investigacion de la oferta y la demanda, 53 % solicitudes y
entregas corresponden a otras regiones distintas a Guatemala y un 47 % de
comercializacidon de las impresiones corresponde a las negociadas y entregadas
dentro de los limites de la regién guatemalteca. Para apreciar de mejor manera
estos comportamientos, ir a la seccion 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura 48.

Los canales de comercializacion descritos anteriormente brindan beneficios
gue contribuyen a la buena relacién entre la oferta y la demanda en donde es
indispensable la buena comunicacion entre ambos ya que esto permite
desarrollar seguimiento y control en cuanto a las gestiones relacionadas a las

impresiones en superficies planas.
3.6. Aspectos concluyentes

La investigacion de la oferta y la demanda en empresas que utilizan los
servicios de impresiones en superficies planas desarrollé6 una serie de analisis

sobre los factores mas relevantes que prevalecen en este mercado, esta

informacion obtenida proporciona datos concretos, certeros y confiables que
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pueden ser aprovechados por todos aquellos interesados en conocer el
comportamiento de esta industria en el departamento de Guatemala.

Uno de los aspectos concluyentes de esta investigacion es que un 82 % de
las empresas visitadas considera que existe un crecimiento de la industria de las
impresiones en superficies planas en la region del departamento de Guatemala,
esto se debe a que los directivos de estas compafilas han apoyado sus
decisiones empresariales en funcién de la informacién que obtienen del mercado,
poniendo sumo cuidado en las exigencias de la demanda, lo cual ha contribuido

al éxito para sus negocios.

Lamentablemente existe un 18 % de empresas que considera no tener
crecimiento dentro de esta industria, esta postura corresponde a las empresas
gque han implementado estrategias comerciales que no van acorde a las
tendencias del mercado lo que se ve reflejado en la toma de decisiones erréneas
en donde los riesgos no se han determinado correctamente y el resultado final
ha sido una serie de equivocaciones que ha producido perdidas. Para apreciar
de mejor manera estas posturas, ir a la seccién 3.6.3.1 cuadros y graficos-figura
49.

Para el desarrollo de los aspectos concluyentes de la investigacion de la
oferta y la demanda en empresas que utilizan los servicios de impresiones en
superficies planas se procedera a realizar el ordenamiento, clasificacion y andlisis
de la informacién obtenida.

3.6.1. Ordenamiento de lainformacion

Para llevar a cabo el desarrollo de esta investigacion se emple6 el uso de

entrevistas a gerentes y socios de empresas que brindan el servicio de
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impresiones en superficies planas, también se elabor6 un cuestionario-encuesta
el cual permitié obtener informacién mas precisa y directa, se tuvo la oportunidad
de presenciar los procesos de impresion mediante la observacion de forma
directa e indirecta, humana y mecanica de la impresion de varios productos. Para
apreciar de mejor manera el cuestionario-encuesta utilizado ir a la seccion
Apéndice. Para apreciar las fotografias de las visitas a las diferentes empresas,

ir a la seccidbn anexos.

También fue necesario utilizar fuentes secundarias externas con el
proposito de complementar los datos obtenidos en las visitas presenciales, estas
fuentes comprenden asociaciones y fundaciones, publicaciones del instituto
nacional de estadistica, registros y publicaciones de la camara de comercio y
consulta a otras investigaciones académicas relacionadas al tema de

investigacion. Para apreciar las fuentes consultadas, ir a la seccion bibliografia.

Luego de almacenar toda la informacion obtenida en la investigacion se

procedio a ordenarla de la siguiente manera:

o Informacién referente a datos que hablen sobre el mercado de las
impresiones en superficies planas.

o Informacidn relacionada a la oferta del mercado.

o Informacién relacionada a la demanda del mercado.

o Datos sobresalientes sobre los factores importantes a considerar.

o Canales de comercializacién destacados en la industria de las impresiones

en superficies planas.

Luego de ordenar la informacion es necesaria su clasificacion lo cual se

explicara detalladamente en la siguiente seccion.
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3.6.2. Clasificacion de lainformacién

Como punto de partida, se tomaron los datos obtenidos y ordenados de
manera sistematica, con el propdsito de obtener un panorama general del tema
de investigacion, el cual sirvié de base para el desarrollo de las secciones de este

capitulo, se procedio a clasificar la informacion de la siguiente manera.

. Mercado

Corresponde a informacion referente a datos que hablen sobre la evolucion
gue han tenido las impresiones en superficies planas como textiles, madera,

plasticos y cartén.

. Oferta

Comprende informacion y datos estadisticos relacionados a usuarios que
requieren del servicio de impresiones en superficies planas, métodos o procesos
utilizados, tiempos de entrega, volumenes de impresion, calidad, precios,
condiciones de compra, crédito, contado, canje y otros beneficios o ventajas

competitivas.
e Demanda
Incluye datos estadisticos e informaciéon que permita determinar el tipo de

demanda existente, problemas relacionados con la demanda actual, y la

tendencia que existe en la tercerizacion en los servicios de impresion.
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3.6.3. Anédlisis de la informacion

Para obtener datos concretos y determinantes que permitan plantear
conclusiones y recomendaciones del estudio de la oferta y la demanda en
empresas que utilizan los servicios de impresiones en superficies planas, es

necesario realizar un andlisis de la informacion.

El objetivo es formar criterios que permitan tomar decisiones referentes a
las condiciones favorables o desfavorables que puedan arrogar los resultados de

este analisis.

Por lo tanto, para obtener informacion de calidad se realizara el analisis de
cuadros y graficos establecidos a lo largo de todo este capitulo, también se

contara con el andlisis de la metodologia del Geomarketing.
3.6.3.1. Cuadros y graficos

La visualizacién de cuadros y gréficos permite crear criterios analiticos
sobre temas de investigacion, ya que en ellos se puede obtener cifras y valores
gue pueden relacionarse a tendencias y comportamientos delimitados por un
tiempo especifico.
o Mercado

A continuacion, se analizaran los cuadros y graficos obtenidos en la

investigaciéon de la oferta y la demanda en empresas que utilizan los servicios de

impresiones en superficies planas.
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Figura 14. Sectores del mercado de empresas que requieren
impresiones sobre superficies planas

Pequefios
30%

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en

Guatemala.

Evolucion de las impresiones en superficies planas

o Textil

Para el area textil se obtiene la siguiente informacion.

Figura 15. Camisas de tejido de punto de algoddn para hombre/nifio

7000000 ‘

6000000 - — - — o =S - -

5000000

4000000 - Total
M Preferente

3000000 -

2000000 1 - Cifrasen
docenas al

1000000 -+ - afio
finalizado a
Mayo 2016

0

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Fuente: IDS International Development Systems.
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Figura 16. Camisas de tejido de punto de algodén para dama/nifia
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Fuente: IDS International Development Systems.
Figura 17. Camisas de tejido de punto de fibras sintéticas/artificiales
para hombre/nifio
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Fuente: IDS International Development Systems.
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Figura 18. Camisas de tejido de punto de fibras sintéticas/artificiales
para dama/nifa
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Fuente: IDS International Development Systems.
Figura 19. Shorts y pantalones de fibras sintéticas/artificiales para
mujer/nifa
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Fuente: IDS International Development Systems.

Oferta

o Estimacion de usuarios que requieren del servicio de impresiones en

superficies planas.

171



Figura 20. Clasificaciones por tamafios de empresas

Grandes
24%

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 21. Clasificacion por tipos de empresas

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

o Métodos o procesos utilizados
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Figura 22. Métodos utilizados en las impresiones

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 23. Tipos de procesos de impresién

y

@

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 24. Tipos de maquinaria utilizados en la impresion

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 25. Uso de programas de capacitacion en impresiones

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

174



Figura 26. Frecuencia en las capacitaciones sobre impresiones

3 Veces/afi
1 0,

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

o Factores importantes por considerar

. Tiempos de entrega

Figura 27. Respuestas a tiempos de entrega de impresiones

Tardados

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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. Volumenes de impresién

Figura 28. Porcentajes de empresas frente a impresiones por mes
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g 30% 24%
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9
g o%
S 25a37,500 37,501a  Mayoresa 250,001 a
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-8

Impresiones por Mes

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 29. Impresiones por mes frente a porcentajes de empresas
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9 800000 625000
=
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2
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[
[
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Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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. Calidad

Figura 30. Empresas con o sin departamento de control de calidad

=

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

= Precios

Figura 31. Clasificacion de precios en las impresiones

=

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 32. Variables que afectan los precios en impresiones

Dimensiones isen
Impresi %

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

. Condiciones de compra, crédito, contado, canje

Figura 33. Formas de pago por servicios de impresion

anj
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Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 34. Monedas de cobro por impresiones

’ \ Délares
39%

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

. Otros beneficios o ventajas competitivas

Figura 35. Eficiencia en los procesos de impresion

B

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.



Figura 36. Formas de compra, adquisicion y suministros para

impresiones

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

° Demanda

o Determinacion del tipo de demanda

Figura 37. Capacidad de oferta en relacion con la demanda

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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o  Giro del negocio

Figura 38. Impresién sobre tipos de superficies

Cuero Vidrio

Cartén- 3% %
0%

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

o Problemas relacionados con la demanda actual

Figura 39. Incumplimientos de pago por parte de los clientes

—

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.




o Tercerizacion en los servicios

Figura 40. Alternativas para el cumplimiento de la demanda

Negociar con la
oferta \

18%

\

=

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 41. Solicitud de anticipos por contrato

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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o Factores importantes por considerar

o Calidad

Figura 42. Requerimientos de calidad en impresiones

Auditorias
mediante pruebas
de laboratorio
8%

%

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

o  Volumenes de entrega

Figura 43. Porcentajes de contratos frente a impresiones
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Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 44. Impresiones frente a porcentajes de contratos

1000
800
600
400
200

Impresiones

1
amr Ly P
12% 18% 35% 35%

Porcentajes de Contratos

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

o Desperdicios

Figura 45. Mediciones de los desperdicios

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 46. Registros y control en cuanto a desperdicios

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala

Figura 47. Estimacion de desperdicios

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

. Canales de comercializacion
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Figura 48. Comportamiento en las exportaciones

=

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

e  Aspectos concluyentes

Figura 49. Crecimiento de la industria en Guatemala

@b

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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3.6.3.2. Analisis de lametodologia del geomarketing

El geomarketing es una herramienta que recientemente se ha comenzado
a utilizar. Uno de sus multiples beneficios es visualizar las localizaciones de
mayor potencialidad de un mercado, en este caso el de las impresiones en
superficies planas. Ademas, permite el andlisis de la relacién econémico-social
desde un punto de vista geografico mediante instrumentos cartograficos y
herramientas de la estadistica espacial. La metodologia del geomarketing tiene
su aplicacién en el mundo de la distribucién comercial, las técnicas utilizadas
permiten analizar factores criticos y variables propias de un sector. A
continuacion, se presenta un esquema en donde se puede apreciar la
localizacion de distintas empresas que utilizan los servicios de impresiones en

superficies planas.

Figura 50. Localizacion de empresas que utilizan los servicios de
impresiones en superficies planas

Analisis de la metodologia del Geomarketing
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localizacion de empresas que utilzan los servicios de impresiones en superficies planas

Fuente: elaboracion propia, con Batchgeo.
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Tabla XVI.

P

Q

NOMBRE
GLOVIA

ACSA

ETICOM

GLOBAL SCREEN
PRINTING S.A.

GRAFIMAX

NOVA CREATION

NOVAPRINT S.A.

PROMOCIONES
INDUSTRIALES

SERCATEX SCREEN
PRINTING

SERIGRAFIA
DINAMICA

SMOGUAT

SERIGRAFICA
ASENCIO

THERMOPLASTICA
S.A.

ZERIGRAPH

SERIGRAFIA RELLI

ACTUALIDAD
SERIGRAFICA

TUBELITE

Datos importantes de las empresas visitadas en Guatemala

DIRECCION

12. Avenida la brigada 13-30, colonia San
Ignacio bodega Ampliacién zona 7, Mixco

Km. 16.5 carretera a San Juan Sacatepéquez,
condominio Mixco Norte, Bodega A8a, A8b
Mixco

12. Calle A 16-20 zona 4 Mxco, Colonia valle del
Sol

51 calle 15-62 zona 12

5 Calle 0-12 Zona 9

40 Calle A 5-49 zona 8

102. Avenida 1-16 zona 19 colonia la florida

Lote 11 Manzana F sector 2, zona 4 de Mixco
Jardines de Tulam Tzu

27 Avenida 9-38 zona 4 de Mixco el Naranjo
11 Avenida 4-07 zona 18 residenciales Atlantida
27 Avenida 27-44 zona 5
423, Calle 4-31 zona 9
32 Calle 5-49 zona 3
102, Avenida 25-63 zona 13 bodega No. 13
4 Calle 5-39 zona 2 Barrio Nuevo

4 calle 12-53 zona 1

Calzada Atanasio Tzul 22-00 zona 12
empresarial El Cortijo Il Ofibodegas 2010-211-
212-303

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Gracias a la figura 50, se tiene un panorama general de la localizacion de
algunas empresas que utilizan los servicios de impresiones en superficies planas,

esto permite analizar los siguientes factores.

o Seleccion de la localizacion 6ptima

Comprende la visualizacion y distribucion de las empresas analizadas en
este tema de investigacién; proporciona la ubicacién en donde se podria localizar
un negocio relacionado a esta industria. Ademas, permite optimizar las
condiciones cambiantes del mercado mediante la localizacién de los lugares en

donde las impresiones en superficies planas pueden ser rentable.

o Estrategia multiunitaria

Establece el nimero de negocios que pueden ubicarse en una misma region
tomando en cuenta distancias prudenciales para no establecer distancias
demasiado lejanos ni cercanos unos de otros. Esto genera una serie de
combinaciones de localizacién para las empresas que deseen obtener los

mayores beneficios del mercado al menor costo de inversion.
o Estrategia de expansion
Determina las regiones o zonas en donde pueden encontrarse nuevos

mercados y desarrollar estrategias de comercializacién para lograr abastecer

dichos mercados de manera eficaz.

189



o Localizacién de competidores y aliados

Permite ubicar la cantidad de competidores y aliados que prevalecen en una
zona especifica, establece las estrategias que otros competidores y aliados

utilizaron para ubicar sus negocios y como estas pueden afectarse entre ellos.

3.6.4. Conclusiones y recomendaciones del estudio de la

ofertay la demanda

o El mercado de las impresiones en superficies planas se caracteriza por
estar conformado por empresas pequeiias medianas y grandes que utilizan
este servicio de impresion. Cabe resaltar que las superficies con mayor
demanda son los textiles, maderas, plasticos y carton. Durante el transcurso
de los Ultimos afos estas superficies han experimentado evolucién, tanto
en sus disefios, usos y aplicaciones, como en los procesos, técnicas y
métodos de impresion. Esta evolucién, acompafada del desarrollo
tecnoldgico, permiten que en paises como el de Guatemala ocupen
posiciones importantes en los productos de exportacion por lo que se
considera que empresas destinadas a brindar estos servicios, busquen
incorporarse a las diferentes comisiones de exportacion, esto les permitirad

volverse mas competitivas a nivel nacional e internacional.

o El mundo de las impresiones en superficies planas representa porcentajes
significativos de la actividad econdmica del pais en donde predomina este
tipo de negocio. Ademas, representa un mercado altamente competitivo,
tanto a nivel nacional como internacional, lo cual ha provocado diversos
cambios en los disefos, procesos y técnicas de impresion, dejando atras
los obsoletos rudimentos y abriendo campo a las nuevas tendencias del
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sector que involucran diversas superficies dificiles de imprimir de la manera

tradicional-artesanal que se habia hecho por varios afios.

Por esta razon, es necesario buscar alternativas para posicionarse a la
vanguardia de las exigencias del mercado. Para ello es indispensable
apoyarse en los avances tecnoldgicos que la era moderna brinda para este
sector, una de ellas es la impresion directa, tecnologia nueva que empresas
lideres en el mercado han integrado en sus procesos en la actualidad, la
cual permite trabajar sobre casi todo tipo de superficies planas. Ademas,
brinda impresiones de mejor calidad, més eficientes, tiempos mas cortos de
produccion y como beneficio principal, reduce costos de produccion y

satisface las necesidades cambiantes del negocio.

Mediante el estudio de investigacion efectuado en la industria textil de las
impresiones en superficies planas, y de acuerdo con la informacion obtenida
en el tema de la oferta y la demanda se analizé y determin6 que para cada
sector y aplicacibn en la que se puedan utilizar las impresiones en
superficies planas, existen tintas adecuadas y convenientes en funcion de
la superficie con la que se desee trabajar. Por ello es que elegir el correcto
permitira facilitar el proceso de impresion, y al mismo tiempo se estara
brindando mayor calidad a los productos terminados, con lo cual la empresa
podra competir en el mercado de las impresiones en superficies planas,

tanto local como internacionalmente.

La economia y las exportaciones de Guatemala en el mercado textil han
presentado un crecimiento con el pasar de los afios, esto se ha debido a
que los empresarios que conforman este sector econdémico pudieron
organizarse y apoyarse a traves de la creacion de la comision denominada

VESTEX. Estos beneficios pueden apreciarse principalmente desde el
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punto de vista economico, donde la industria de vestuarios y de textiles,
representa el 8,9 % del PIB nacional. Lo anterior significa que su produccién
es equivalente al 2,5 % y al mismo tiempo se incorporan otras industrias
asociadas al sector textil que representan el 6,4 %. Gracias a este desarrollo
eficiente, dinamismo y el apoyo de VESTEX en 2016, la industria exportd
mas de mil quinientos millones de dolares distribuidos en méas de 70
mercados, siendo Estados Unidos, Centro América y México como los
principales y mas importantes de ellos. Se considera que la industria de
vestuarios y textiles es el exportador mas grande del pais, produciendo
prendas de vestir para marcas de prestigio a nivel mundial. Debido a lo
anterior se recomienda a las empresas que se dediquen a esta industria,
puedan hacer todo lo posible por incorporarse a la comisién VESTEX, para

gozar de todos sus beneficios.

La investigacion de la oferta demuestra que las empresas que conforman la
némina de oferentes destinados a brindar estos servicios de impresiones,
constantemente invierten recursos en mejorar sus métodos y procesos
utilizados lo que, a su vez, les permite obtener tiempos de entrega
favorables para la solicitud de sus clientes, volimenes de impresion altos y
continuos en funcion de su capacidad instalada, impresiones que sus
clientes consideran de buena calidad, precios destacados como
competitivos y condiciones de compra accesibles a la preferencia de sus
clientes. Es evidente que dentro de la oferta del mercado existe una alta
competitividad y la inica manera de sobresalir entre todos ellos es brindar
otros beneficios o0 ventajas competitivas en los servicios de impresion en
superficies planas. Para lograr esto es indispensable saber escuchar a los
clientes, establecer canales de comunicacidbn que promuevan buenas
relaciones y cumplir eficientemente con todas sus demandas. También es

importante mantenerse actualizado en relacion con las tendencias del
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mercado para saber tomar decisiones correctas y acertadas que se vean
reflejadas en el cumplimiento de sus objetivos.

El estudio realizado destac6é que la demanda puede ser irregular,
insatisfecha y satisfecha no saturada que, a su vez, presenta una
clasificacion de acuerdo con los tipos de superficies destacados que se
comercializan en el mercado. Los textiles son los que ocupan mayor
demanda de impresiones en superficies planas, esto ha permitido que
existan alternativas para satisfacer dicha demanda, la tercerizacion de
servicios es la opcion que ha mostrado crecimiento en los ultimos afios. Por
tal motivo es indispensable para las empresas que brindan estos servicios
detectar los problemas relacionados con la demanda actual, para
entenderlos y estudiarlos con el fin de buscar soluciones viables y
favorables que permitan establecer lazos comerciales entre la demanda y

la oferta.

Existen factores importantes por considerar los cuales se destacan desde
el punto de vista de la oferta y la demanda, esto son los precios
competitivos, calidad en funcion de las nuevas tecnologias, volimenes de
entrega en donde las cantidades sean grandes con tiempos cortos de
entrega Yy el ultimo factor son los desperdicios. Con la investigacion de la
oferta y de la demanda se determiné que las empresas que manejan muy
bien estos factores, en su mayoria, ha experimentado crecimiento en sus
relaciones comerciales y, a su vez, les ha permitido expandir su negocio
tomando mayor participacibn en el mercado de las impresiones en
superficies planas, tanto a nivel nacional como internacional. Por esta razon
que el estudio y andlisis de estos factores deben convertirse en los
fundamentos de las nuevas estrategias comerciales para empresas en

crecimiento que buscan alcanzar el éxito en sus negocios.
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El comportamiento del sector econémico de las impresiones en superficies
planas en los ultimos cinco afios ha presentado estabilidad en el mercado,
principalmente los servicios de impresion destinados al area textil. Es
evidente que dentro de este giro del negocio de las impresiones se observan
buenas oportunidades para que empresas nuevas puedan ingresar a
participar en este nicho de mercado. Por tal razén es indispensable que
estas compafiias destinen recursos econémicos para realizar estudios que
les permitan evaluar la oferta y la demanda de la regidn que desean atender.
Con el propdsito de obtener informacion util para conocer el comportamiento
de la demanda es necesario buscar fuentes que proporcionen datos

generales sobre las tendencias a las que se esta inclinando el mercado.
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4. DESARROLLO Y ANALISIS DE OFERTA Y DEMANDA

Con la finalidad de establecer datos concretos y parametros relevantes que
contribuya a tomar las mejores decisiones se desarrollara el analisis de la oferta
y demanda correspondiente a la empresa MERAKI y al mercado de las

impresiones en superficies planas.

Dentro del contenido de este capitulo, podran apreciarse consideraciones a
factores importantes como materiales, tiempos de entrega y acuerdos de
comercializacion. Todos estos valores analizados proporcionaran grandes
beneficios para la empresa MERAKI, siendo uno de los principales el generar
potenciales prospectos de nuevos clientes, quienes a su vez, pueden encontrarse

dentro del sector textil, maderas, plasticos o cartdn.

El analisis de la oferta y demanda también proporcionara informacion sélida
y concreta referente a la demanda existente en la industria de las impresiones en
superficies planas; permitiendo asi contemplar un panorama general que
contribuya con la planificacion y adecuacion de estrategias nuevas de

comercializacion enfocados a brindar un servicio tercerizado de excelencia.

4.1. Estimaciones en la oferta de la empresa

Estimar la oferta que tiene la empresa MERAKI, es el primer paso que debe
realizarse en este analisis, debido a los cambios ocurridos en los procesos de
impresion y a la redistribucion de planta que trajo la nueva adquisicion de
maquinaria y equipo. La oferta analizada en el capitulo dos ha sufrido algunos

cambios.
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La adquisicion de nuevas tecnologias representa un impacto muy grande
en la oferta de una empresa, ya que normalmente la capacidad de oferta tiende
a incrementarse, debido a que estos cambios son ocasionados por factores
relacionados con la maquinaria y el equipo. A continuacion, se detallan las
especificaciones mas importantes que permiten generar cambios favorables en
la oferta de la empresa. Para conocer las caracteristicas sobresalientes del

equipo nuevo ir a la seccion 4.3.1 cuadros y graficos figura 51.

o Reduccion de tiempos de produccion

En los procesos de impresiones industriales el factor tiempo es un recurso
que constantemente se estd monitoreando, ya que reducir esto ayuda
principalmente a mejorar los indices de productividad, que al final del proceso se
convierte en reduccion de costos y aumento de ingresos econdmicos para la

compaifia.

Debido a que el método de produccién en la empresa MERAKI, ha
cambiado de semiautomatico a ser una combinacién mixta entre automatico y
semiautomatico. La nueva tecnologia utilizada presenta varios sistemas que
mejoran el rendimiento al reducir los tiempos de configuracion de cada orden de
trabajo, ademas, se mejoran los tiempos dedicados a la limpieza de las pantallas

y al mantenimiento de la maquina.
o Ahorro de energia eléctrica

Cuando se invierte en nuevas tecnologias, generalmente se piensa en
equipo netamente automatizado, esto en cuanto a costos puede representar un
impacto negativo en el consumo de energia eléctrica, ya que estos mecanismos

funcionan Unicamente con electricidad. Afortunadamente, los fabricantes de esta
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maquina han tomado en cuenta esta variable y los mecanismos que permiten el
funcionamiento del sistema, cuenta con elevacion independiente de los
cabezales de impresion, generando importantes ahorros en cuanto a energia

eléctrica.

o Variedad de colores de impresion

Cuando se habla de impresiones en superficies planas, la importancia de
tener procesos que permitan imprimir disefios en varios colores a tiempos muy
cortos es la clave para brindar un servicio eficiente utilizando periodos cortos de
trabajo. Una de las caracteristicas principales de la nueva maquina es la
versatilidad para aplicar variedad de colores, ya que cuenta con mas de cinco
estaciones independientes para desarrollar impresiones en una sola tanda por

superficie.

e Mejoras en la calidad

Como se ha podido apreciar en capitulos anteriores, el tema enfocado a la
calidad en las impresiones en superficies planas es un factor que tiene mucha
influencia en la satisfaccién de la demanda. Por eso, con el uso de un sistema
automatizado en el proceso de impresion se puede mejorar considerablemente
la calidad de las impresiones. Debido a que la maquina posee un panel de mando
en cada cabeza de impresion, esto permite que el operario a cargo tenga en todo
momento el control de las funciones pertenecientes a esa estacion, por ello puede
realizar inspecciones de calidad sin afectar las otras zonas de trabajo, esto
contribuye a desarrollar impresiones mas exactas con respuestas eficientes en
los registros de cada superficie plana. Esta precision es medida a través de
indices establecidos de precision, que para esta maquina corresponde a valores
entre +-0,001 pulgadas.
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o Otras ventajas

Como ventaja adicional ésta maquina de impresion es la que mejor utiliza
los modulos flock y foil, gracias a su caracteristica independiente de elevacion
del cabezal de impresion; esto permite que la maquina sea altamente eficiente
en la impresiéon con tintas a base de agua. Debido a que la impresora puede
ajustar el tiempo que la pantalla esta en contacto con las paletas calientes, se da
menos evaporacion de las tintas, y al mismo tiempo provoca menos

interrupciones durante la impresion del trabajo.

Gracias a todos estos beneficios la oferta de la empresa MERAKI, ha
cambiado en diferentes areas, tal y como se pudo observar en el andlisis anterior
enfocado a la parte cualitativa de esta mejora. Para conocer mas las
especificaciones del equipo nuevo ir a la seccidén 4.3.1 cuadros y graficos-figura
52.

Para obtener datos numéricos de estos cambios mencionados
anteriormente es necesario analizar todos estos beneficios de manera
cuantitativa, para ello en la siguiente seccion se establecerd la capacidad que
posee actualmente la empresa MERAKI para la negociacion e intercambio de sus
servicios de impresion en superficies planas mediante la estimacion de su

capacidad instalada.
4.1.1. Capacidad instalada
Este aspecto permite cuantificar la disponibilidad de impresiones que puede
generar la empresa MERAKI, en funcién de los cambios establecidos. Determinar

la capacidad instalada que posee la empresa contribuye a desarrollar

planificaciones de produccion mejor enfocadas al cumplimiento de las metas de
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produccion, es por ello que a continuacion se abordaran aspectos relevantes que

ayudaran a establecer los valores de esta nueva capacidad instalada.

e Maquinaria y equipo

La nueva adquisicion de estos recursos generé que la planta de produccién
fuera modificada totalmente, tanto para acomodar las nuevas maquinas como
para reubicar las maquinas ya utilizadas. Para desarrollar las impresiones ahora
la empresa cuenta con una maguina manual, dos semiautomaticas y una
totalmente automatizada. El proceso de secado de tintas ahora cuenta con tres
hornos que satisfacen la demanda de las impresoras. Para apreciar de mejor
manera la maquinaria y equipo utilizado en el proceso de impresion, ir a la

seccion 4.3.1 cuadros y gréficos-tabla XVII.

. Recurso humano

Este es otro aspecto que fue modificado gracias a los cambios de
produccioén, ya que fue necesario contratar dos operarios y un auxiliar que
pudieran hacerse cargo del nuevo equipo. Por lo tanto, en el proceso de
impresion ahora participan seis operarios y dos auxiliares, quienes se encargan
de ejecutar el trabajo y velar por que se cumpla con las especificaciones de la
demanda y los estandares de calidad que deben tener las impresiones. Para
apreciar de mejor manera la cantidad de colaboradores que participan en el

proceso de impresion, ir a la seccidén 4.3.1 cuadros y graficos-tabla XVIII.

o Jornada de trabajo

Por el momento este aspecto no sufridé ninguna alteracion por lo que la

jornada laboral sigue siendo diurna; trabajando de lunes a jueves en el horario
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de siete de la mafana para las cuatro de la tarde y el viernes de siete de la
mafiana hasta las tres de la tarde. Para apreciar de mejor manera las jornadas

laborales ir a la seccidon 4.3.1 cuadros y graficos-tabla XIX.

o Dimensiones de espacio fisico

Es otro aspecto que permanecié constante durante los cambios efectuados,
la Unica diferencia fue la distribucion de planta que tuvo que realizarse para la
adecuacion y ubicacién del equipo nuevo y el utilizado anteriormente; por lo que

el total de espacio que posee la empresa esta comprendido en 240 m?2.

Todas las variables anteriores permiten establecer la capacidad instalada
de la empresa. Ademas, con el analisis de los datos y caracteristicas del nuevo
equipo, es posible establecer la capacidad de produccién con la que se encuentra

operando actualmente la empresa MERAKI.

Cabe resaltar que la empresa utiliza dos lineas de produccién, la primera
de ellas tiene la capacidad de imprimir dos mil trescientas cuarenta piezas por
jornada de trabajo, mientras que la segunda linea tiene la capacidad de imprimir
siete mil quinientas sesenta piezas por jornada de trabajo. Sumando la capacidad
de las dos lineas, la empresa cuenta con una capacidad instalada de nueve mil

novecientas impresiones por jornada de trabajo.
Para apreciar de mejor manera la capacidad de produccion en funcioén de

su capacidad instalada ir a la seccién 4.3.1 cuadros y gréaficos-tabla XX y figura
53.
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4.1.1.1. Tiempo de ocio y recursos en todo el

proceso de produccion

Una vez establecida la capacidad instalada, es necesario evaluar con que
eficiencia estan trabajando las lineas de produccion, ya que es muy dificil que
una empresa logre operar al 100 % de su capacidad, esto provoca que para el
desarrollo de este analisis surjan valores tedricos y valores reales de tiempo; en
esta seccidn conoceremos cual es el tiempo real que se emplea para desarrollar
los procesos de produccion que utiliza la empresa MERAKI, y como
consecuencia se podra conocer el tiempo de ocio que servira como base para
estimar la oferta disponible que puede utilizar la empresa para brindar el servicio

tercerizado de impresiones en superficies planas.

Actualmente la empresa MERAKI cuenta con dos lineas de produccion las
cuales tienen la capacidad de operar sin ninguna complicacion técnica durante
toda la jornada de trabajo. Gracias a las observaciones realizadas y a la
informacion proporcionada por el gerente general se establecié que la primera
linea de produccién aprovecha su tiempo de operacién util en un promedio de
dos horas por jornada, por lo que da un margen de seis horas en donde la linea
experimenta tiempos de ocio. Cabe resaltar que esta linea es la utilizada desde

los inicios de la compaiiia.

La segunda linea de produccion cuenta con la misma disposicién de la
primera linea en cuanto a su capacidad de operar sin ninguna restriccion técnica
durante toda la jornada de trabajo, el equipo tecnoldgico conformado por esta
linea corresponde a la nueva adquisicion de la empresa por tecnificar sus
procesos, por lo que la implementacion, adecuacién y adaptacion ha llevado a
desarrollar en promedio cuatro horas de tiempo util de operacién por jornada de

trabajo.
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Debido a que las jornadas de trabajo en la empresa MERAKI corresponden
a una jornada diurna, con una simple operacion matematica es posible establecer
los tiempos de ocio en las lineas de produccién. Estos tiempos ascienden a un
promedio de seis horas para la primera linea de produccion y de cuatro horas
para la segunda linea. Para apreciar de mejor manera estos tiempos de
operacion ir a la seccion 4.3.1 cuadros y gréficos-tabla XXI y figura 54.

El impacto producido en la empresa por la adquisicion de la nueva linea de
produccién ha sido evidente y notorio en distintas areas del proceso de
impresiones y la parte de los recursos utilizados no ha sido la excepcion; ya que
a pesar de haber desarrollado un estudio para estimar los recursos de produccién
necesarios por la nueva linea, se tuvieron algunos inconvenientes que de no

haberse resuelto a tiempo pudieron haber impactado en los ritmos de impresion.

Los recursos que sufrieron cambios significativos fueron las tintas, insumos,
aditivos, emulsiones y el tiempo empleado para la manipulacion de los marcos
tanto en la preprensa, posprensa y en algunos casos ya durante el desarrollo de
las impresiones. Todos estos recursos presentaron mayor demanda por lo que
los niveles de inventarios presentaron fluctuaciones durante los primeros meses

después de haber iniciado a trabajar la segunda linea de produccion.

4.1.2. Oferta en cantidad de impresiones

En las secciones anteriores se han evaluado los cambios ocurridos a causa
de haber adquirido nuevas tecnologias para el desarrollo de las impresiones,
también se ha mencionado que estos cambios, en su mayoria positivos, han
contribuido considerablemente en el incremento de la capacidad de oferta de la
empresa para ofrecer sus servicios tercerizados de impresion, pero hasta el

momento no se ha establecido algun rango concreto de impresiones que dispone
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la empresa para ofrecerlo al mercado. Por ello en esta seccion se realizar4 un
estimado del nimero de impresiones que puede ofrecer de acuerdo con su

capacidad instalada.

Debido a que las dos lineas trabajan a diferentes ritmos de produccion, los
calculos deben realizarse en funcion de los valores correspondientes a estas
lineas. La primera tiene una capacidad de produccion de doscientas noventa y
tres impresiones por hora. De acuerdo con los valores establecidos en la seccion
anterior, se sabe que esta linea tiene seis horas de tiempo de ocio. Por lo tanto,
al momento de multiplicar la capacidad de produccién por las horas de ocio
disponibles se obtiene el resultado estimado para la oferta disponible en cantidad
de impresiones, que para este caso en particular asciende a mil setecientas

cincuenta y ocho piezas por jornada de trabajo.

El célculo para la segunda linea de produccion debe realizarse de la misma
manera que el calculo efectuado para la primera linea, por lo tanto, siguiendo los
mismos pasos, se sabe que esta linea opera a razén de novecientas cuarenta y
cinco impresiones por hora y que el tiempo de ocio corresponde a cuatro horas.
Al operar estos valores se obtiene una oferta disponible de tres mil setecientas

ochenta impresiones por dia.

Para obtener un valor unificado simplemente se debe sumar las ofertas
establecidas por las lineas de produccion evaluadas, por lo que la oferta
disponible en cantidad de impresiones con las que cuenta la empresa MERAKI
corresponde a cinco mil quinientas treinta y ocho impresiones por jornada de
trabajo. Para apreciar de mejor manera estas cantidades de oferta ir a la seccion

4.3.1 cuadros y gréaficos-tabla XXIl y figura 55.
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41.2.1. Por nicho de mercado

Luego de haber establecido un estimado de la capacidad de oferta con la
gue cuenta la empresa para brindar un servicio tercerizado de impresiones en
superficies planas, es necesario comenzar a proyectar la oferta hacia el mercado
y qué mejor iniciando con los nichos de mercado que la empresa atiende
actualmente, ya que esta cantidad permite atender de mejor manera a sus
clientes actuales y, al mismo tiempo, busca potenciales clientes en este giro del

negocio.

De acuerdo con la seccién 2.3.1 del capitulo dos de este trabajo de
investigacion se establecié que la empresa MERAKI tiene una participacion
importante en el mercado del calzado guatemalteco y con la nueva adquisicion
del equipo de la segunda linea de produccién, la empresa incursiona en el

mercado de las impresiones en prendas de vestir.

Por ello, en esta seccion se realizard una proyeccién de oferta en
impresiones de acuerdo con los requerimientos que se necesitan para imprimir
sobre estas dos superficies planas. Se estableceran cantidades de impresiones
en funcién de los procesos, métodos y demandas propias de los nichos de

mercado en el area textil y de calzado respectivamente.

La capacidad de oferta con la que cuenta la empresa para ofrecer al
mercado del calzado esta compuesta por las dos lineas de produccién que
presentan este beneficio, la primera de ellas puede ofrecer cuatro mil quinientas
impresiones mientras que la segunda linea ofrece nueve mil seiscientas setenta
y seis. Si la empresa decide expandirse en el giro de negocio que ya domina,
como el calzado guatemalteco, dispone en promedio de una capacidad de oferta
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de catorce mil ciento setenta y seis impresiones. Para apreciar de mejor manera

estas cantidades de oferta ir a la seccion 4.3.1 cuadros y gréaficos-tabla XXIII.

El segundo segmento de mercado en el que la empresa esta iniciando su
participacion es el del area textil, en cuyo caso. Si la empresa se decidiera por
ofrecer toda su capacidad disponible de oferta puede disponer de mil setecientas
cincuenta y ocho impresiones. Si utiliza la linea de produccién uno, mientras que
si utiliza la segunda linea de produccion, su oferta seria de tres mil setecientas
ochenta impresiones. Por otra parte, si la empresa decidiera darse a conocer y
ofrecer toda su oferta disponible en este giro de negocio, la cantidad de
impresiones asciende a un promedio de cinco mil quinientas treinta y ocho
impresiones. Para apreciar de mejor manera estas cantidades de oferta ir a la

seccion 4.3.1 cuadros y gréficos-tabla XXIV.

Comparando estos dos resultados, puede notarse que el nicho de mercado
en donde mayores volimenes de impresion pueden ofrecer es el de calzado,
mientras que, en el mercado textil, por el momento, la empresa no presenta
grandes voliumenes de impresion. Eso no quiere decir que no valdria la pena
conocer mejor este mercado y realizar adecuaciones a sus métodos y procesos
para incrementar la oferta en este nicho de mercado que, segun el capitulo tres,
resulta ser muy rentable para el desarrollo del servicio tercerizado que puede
brindar la empresa MERAKI. Para apreciar de mejor manera estas cantidades de

oferta ir a la seccién 4.3.1 cuadros y gréaficos-figura 56.

4.1.3. Liderazgo en la competitividad y eficiencia

Como se ha visto en el desarrollo de este trabajo el mercado de las

impresiones en superficies planas tiene factores importantes que deben ser
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consideradas, analizadas y evaluadas de tal forma que cada una contribuyan al

cumplimiento de las metas y objetivos que se ha propuesto la empresa.

La importancia de los factores como precios, calidad, tiempos de entrega,
volumenes de impresion y rechazos juegan un papel muy importante en el
liderazgo y eficiencia de cualquier compafiia que se dedica a brindar servicios de
impresiones en superficies planas, principalmente cuando el mercado resulta ser
muy competitivo. Por eso, que la empresa MERAKI pretende alcanzar un lugar
de liderazgo tomando en cuenta estos factores para lograr ofrecer un servicio

tercerizado eficiente y competitivo a nivel nacional e internacional.

4.1.3.1. Precios

Los precios que la empresa promueve en el mercado de las impresiones en
superficies planas deben ser evaluados periédicamente, y en algunos casos es
necesario realizar ciertos ajustes. Esto ocurre debido a que los precios estan
expuestos a factores internos y externos que, en muchos casos, determinan si

existen topes minimos y maximos.

Los factores internos que afectan los precios son en su mayoria inherentes
a las condiciones de impresion que el cliente solicita, dentro de estos figuran por
tipo de superficie, disefio, variedad de colores, area de impresion, técnica a
utilizar, volumenes de impresion y, por dltimo, pero ho menos importante los
costos de produccion. Este ultimo se vio afectado recientemente, gracias a la
implementacion de nuevas tecnologias; estos costos fueron variados de tal

manera que favorecieron a la empresa.

Debido a estas mejoras la empresa esté en la disponibilidad de negociar

con un margen de precios mucho mayor a sus competidores mas cercanos,
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permitiendo asi poder trasladar un beneficio a sus actuales y potenciales clientes
en cuanto a descuentos se refiere, siempre y cuando aplique con la escala

establecida para los volumenes de impresion ofertados.

Los factores externos corresponden a precios establecidos en el mercado
por la competencia. Existen algunas impresiones que son muy demandadas, por
lo tanto, es comun encontrar diferentes lugares para realizarlas. Por ello su valor
muy dificilmente puede ser variado y es ahi en donde entra la competencia, que
es otro factor que influye en los precios, ya que Si Se manejan precios muy
elevados es probable que los clientes acudan a empresas en donde las
impresiones sean mas accesibles y los requerimientos de calidad, disefio,
entrega no cambien drasticamente. Esto puede provocar que la empresa

experimente un descenso en sus servicios de impresion.

Por tal motivo, la empresa tiene como objetivo mantener actualizado los
precios mediante las consideraciones a las variables antes mencionadas; esto
desarrollard mejores propuestas de precios y permitira que los clientes puedan

escoger el precio mas favorable segun los requerimientos de las impresiones.

4.1.3.2. Calidad

La empresa MERAKI desde sus inicios enfocoO muchos esfuerzos y destino
generosos recursos para mantener en constante innovacién este factor llamado
calidad. El objetivo principal de la compafiia es brindar impresiones de buena
calidad en donde la satisfaccion de la demanda esté satisfecha en obtener
impresiones que pueden otorgar valor agregado a los productos finales.

Este prestigio y reputacion en cuanto a brindar impresiones de buena

calidad, se ha logrado gracias a que durante sus procesos los insumos utilizados,
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personal calificado, tecnologia. Asi como sus productos certificados con multiples

atributos.

La empresa enfocard sus esfuerzos en mantener la calidad de sus
impresiones como una de las mejores en Guatemala, esto es factible gracias a
las mejoras que la planta de produccion ha tenido, dando como beneficios,
registros mas precisos, mejor exactitud en la atencién al detalle, nitidez en colores
y opciones de rangos mas amplios en requerimientos de tonos de colores

propuestos por sus clientes.

4.1.3.3. Tiempos de entrega

Los tiempos de entrega contribuyen a un aspecto que sufrié algunas
variables con las mejoras realizadas a la planta de produccion, ya que las fechas
de entrega pudieron mejorarse considerablemente. El resultado de estas mejoras
lo han apreciado los clientes, principalmente en las fechas de entrega, cosa que
no ocurria meses atras, debido a que como se establecié en el capitulo dos, la
empresa atravesaba problemas para cumplir las fechas de entrega de los

pedidos de impresion de diferentes clientes.

La problematica del cumplimiento en cuanto a fechas de entrega resulto ser
una causa significativa para buscar una solucién por medio de adquirir nuevas
tecnologias que permitieran mejorar estos tiempos. Anteriormente los lotes de
impresion en donde los disefios, areas y volumenes de impresion estaban
comprendidos dentro de rangos de especificaciones accesibles para el
cumplimiento por parte de la empresa, eran programados para su entrega dentro
de los veinticinco dias hébiles después de haber cerrado la negociacion.
Afortunadamente en la actualidad la empresa pudo reducir ese tiempo de tal

manera que los pedidos puedan ser entregados dentro de los primeros quince
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dias sin ninguna complicacion, dando como resultado una mejora de tiempo de

entrega, disminuyéndolo en un 40 %.

El impacto que ha tenido esta mejora en cuanto la respuesta de fecha de
entrega es un aspecto positivo percibido por la demanda, de tal manera que
algunos han solicitado voliumenes de impresion fuera de la programacion
establecida por la empresa. Es decir, estos pedidos son catalogados como de
caracter urgente, en vista de la problematica planteada por los clientes y el

compromiso de la empresa por apoyarlos.

Ayudar de esta manera a los clientes a contribuido a posicionar a la
empresa MERAKI como una opcidn segura en tiempos de crisis, por lo que la
relacion entre empresa y clientes se ha fortalecido en los uUltimos meses; es asi
como la empresa ha mejorado su eficiencia en sus tiempos de entrega y enfoca
sus esfuerzos en ir innovando en este factor que resulta ser muy importante

dentro de este mercado.

4.1.3.4. Voliumenes de impresion

Las mejoras realizadas a la planta, tanto en redistribucion como en
adquisicion de equipo nuevo, han permitido que los volimenes de impresion
también fueran mejorados, ya que disponer de equipo y recursos para atender

diferentes rangos de impresién es vital para el crecimiento de la empresa.

Contar con dos lineas de produccion le permite a la empresa MERAKI estar
en la capacidad de atender pedidos de impresion demandados por clientes
pequefnos, medianos e incluso algunos considerados como grandes. Debido a
estas cualidades, mediante una entrevista con el gerente general de la compainiia,

se realizo un analisis en cuanto a su capacidad de respuesta a volimenes de
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impresibn mas comunes observados en el mercado de las impresiones en

superficies planas.

Los requerimientos establecidos para este analisis corresponden a
impresiones del &rea de calzado, en donde los limites de impresion no superan
las tres pulgadas cuadradas y los disefios son relativamente sencillos, combinado
con la aplicacion de dos colores, cabe resaltar que este tipo de impresiones es

una de las mas demandadas dentro de la compafiia.

El primer rango analizado esta comprendido en pedidos menores a las mil
quinientas impresiones, en cuyo caso la empresa sin ninguna complicacién
puede atender, ya sea dentro de una programacion previamente establecida o

como pedido de caracter urgente que pudiera presentar algun cliente.

El segundo andlisis corresponde a los rangos entre mil quinientas y diez mil
impresiones por contrato. En este caso, si el pedido se comporta dentro de los
parametros normales de planificacién y programacion, la empresa esta en la
capacidad de responder a la solicitud, mientras que si el pedido se comporta
dentro del grupo de caracter urgente, la empresa se ve en serios problemas para

cumplir a esta demanda.

El dltimo rango analizado comprende a las cantidades mayores a las diez
mil impresiones, para este caso en particular, la empresa esta en capacidad de
atender este pedio, si y solo si, la solicitud se adecua a una previa planificacién
y programacion realizada por la empresa. De presentarse como caracter urgente
este rango de impresion, no es factible el cumplimiento dentro de un periodo de

tiempo inmediato.
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4.1.3.5. Rechazos

Los rechazos es el ultimo factor considerado en este analisis, eso no quiere
decir que sea menos importante que los anteriores, ya que la empresa invierte
grandes recursos para mantener un control permanente dentro de los parametros

establecidos que generen porcentajes bajos de rechazos.

La empresa ha logrado que su porcentaje de rechazos permanezca en
valores menores al 3 % por jornada de trabajo, es importante mencionar que este
valor puede dividirse en dos tipos de rechazos. El primero de ellos es considerado

como rechazo interno y el otro es catalogado como rechazo externo.

Los rechazos internos son todos aquellos ocurridos dentro de la compafiia,
estos pueden darse desde el momento de dar la orden de produccion, hasta el
momento de almacenar el producto para su entrega final. Debido a que el
desarrollo de estos procesos de impresion se realiza en funcion de la superficie
por utilizar, la empresa ha establecido etapas especificas en donde es factible
buscar un reproceso cuando se presentan incumplimientos en algunas

especificaciones hechos por el cliente.

Cuando la superficie pasa de la etapa de empaque, ya no es posible realizar
un reproceso Yy las impresiones tienden a considerarse como rechazos.
Comunmente después sucede que sean destruidos. Cosa contraria ocurre si las
fallas se detectan antes de este procedimiento, ya que antes del area de

empaque aun es factible salvar la superficie que se esta imprimiendo.
En este punto es importante destacar que las impresiones que deben

atravesar reprocesos, no se ven afectados en ninguna especificacion demandada

por los clientes, es decir que la calidad del producto es idéntica a la que no ha
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sufrido algun reproceso; es de esta manera que la empresa mantiene controlado

este factor.

Los rechazos externos, son los que ocurren fuera de los limites de la
empresa, es decir que estos corresponden a reclamos hechos por los clientes,
en cuyo caso la empresa ha establecido protocolos para darle seguimiento a la

queja y apoyar al cliente en busca de una solucion viable para ambas partes.

Es normal que cuando surgen estas situaciones lo primero que se busca
establecer es al culpable con el propodsito de echar todo el peso de
responsabilidad que con lleva este tipo de fallas. La empresa MERAKI tiene una
filosofia distinta a esta, y a través de la experiencia adquirida a lo largo de los
afos, el enfoque recae en demostrar apoyo a sus clientes por medio de respaldar
los trabajos de impresion realizados.

Por tal motivo, la secuencia de actividades luego de confirmar un rechazo
externo es iniciar con una investigacion interna y externa a la compainia, en la
gue buscan determinar los factores que afectaron el producto dafiado. Luego de
gue se han identificado las fallas y el problema, se establecen cuales fueron las
causas que produjeron el rechazo, y es asi cuando se tiene toda esta informacién,
en que se busca una solucion. Los resultados de estas investigaciones pueden
ser variados, por lo que a través de la experiencia se han determinado dos

acontecimientos comunes que pueden presentarse en estos casos.

El primero de ellos corresponde a la falta de informacion para manipular
adecuadamente las impresiones por parte de los clientes. En este caso la
empresa establece lazos de comunicacién mas estrechos con la finalidad de
brindar asesorias para indicarle al cliente la manera correcta de tratar y manejar

las impresiones.
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El segundo corresponde a que los productos dafiados o carentes del
cumplimiento de alguna especificacion por el cliente, tienen fallas por parte de la
empresa. Se procede a cambiar las unidades defectuosas por unas correctas sin
mayores implicaciones a los clientes en cuanto a cobros por estos

inconvenientes.

4.2, Demanda de mercado

Una de las fuerzas que interactia fuertemente en el mercado de las
impresiones en superficies planas que tiene como finalidad establecer acuerdos

de compras y adquisiciones de bienes o servicios es la demanda.

La demanda de mercado se encarga de analizar los héabitos, gustos y
motivaciones de compra de todos aquellos que solicitan o requieren impresiones
en superficies planas; por lo cual es necesario conocer su estructura, desarrollar
una clasificacién en funcién de los segmentos mas sobresalientes y cuantificar
mediante volimenes de impresién los giros del negocio detectados de dicha
demanda. A continuacion, se presentan los datos obtenidos de dicho analisis en

las siguientes secciones.

4.2.1. Estructura

El primer aspecto importante por considerar en la demanda del mercado es
conocer como esta conformada su estructura, la cual radica en dos agentes
influyentes, el primero de ellos es la demanda internacional en donde intervienen
variables como el gobierno, aspectos de globalizacion y acuerdos internacionales
de comercializacién. El segundo de ellos se conoce como demanda nacional, en

donde participan variables como ubicacion geografica, estabilidad econdmica y
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politica del pais. Para apreciar de mejor manera la estructura del mercado, ir a la
seccion 4.3.1 cuadros y graficos-figura 57.

° Demanda internacional

Es la que esta conformada por aspectos internacionales sobre las
actividades del mercado que se encuentra fuera de la region guatemalteca; este
tipo de demanda tiene fuerte participacion principalmente en paises como

Estados Unidos, Francia 'y Japén.

Segun el estudio realizado, la demanda internacional ocupa el 46 % de la
estructura del mercado nacional, cabe destacar que en los ultimos afios se ha
podido observar un crecimiento en este porcentaje, esto sucede gracias a la
globalizacion y alcance tecnolégico que permite a empresas nacionales competir

con otras empresas en distintos lugares del mundo.

Debido a que este mercado presenta una alta competitividad, las
impresiones en superficies planas deben cumplir con estandares de calidad
internacionales. Ademas, las empresas destinadas a brindar este servicio en su
mayoria deben cumplir con certificaciones en sus procesos y en sus recursos o
suministros utilizados. También deben realizar periédicamente estudios de
impacto ambiental en cuanto a sus rechazos o desperdicios y Sus procesos para

el manejo de residuos de tintas.
o Demanda nacional

De acuerdo con la investigacion el 54 % del mercado corresponde a una
demanda nacional, lo cual implica que la mayor concentracion de usuarios que

requieren impresiones en superficies planas se encuentran en la region de
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Guatemala. Este tipo de demanda presenta fuertes exigencias en cuanto a
variedad de precios por volimenes de impresion se refiere, es decir que se
observé que los usuarios basan sus decisiones de compra en funcion de precios
comodos y accesibles para su beneficio, dejando atras aspectos de calidad en

cuanto a suministros de impresion se refiere.

Comparado con la demanda internacional, la demanda nacional suele ser
menos exigente en la calidad de las impresiones, esto promueve que exista poco
interés por las empresas que brindan este servicio por considerar adquirir

certificaciones en sus procesos y recursos.

Dentro de esta estructura de mercado puede identificarse facilmente una
estratificacion de la demanda conformada por tres clases de usuarios que
solicitan impresiones en superficies planas. El primero de ellos corresponde a
empresas gubernamentales que constituyen el 24 % de la demanda; este grupo
tiene una fuerte participacion en los periodos electorales principalmente en el
area textil. Con una representaciéon del 27 %, se encuentran las empresas
individuales; por ultimo, ocupando la mayor participacion con un 49 % de la

demanda, se encuentran las empresas corporativas.

La demanda representada por las empresas corporativas e individuales,
estan conformadas por instituciones nacionales e internacionales por lo que la
constancia y frecuencia en solicitar servicios de impresion se mantiene dentro de
pardmetros estables y tiende a sufrir pocas variaciones en el tiempo. Para
apreciar de mejor manera la estratificacion de la demanda, ir a la seccion 4.3.1

cuadros y graficos-figura 58.

215



4.2.72. Clasificacién

Dentro de la estructura de la demanda sobresalen tres importantes
sectores, los cuales segun los datos obtenidos en la investigacion representan
cantidades importantes de impresiones, estos sectores son las prendas textiles,

articulos promocionales y accesorios para calzado.

El sector que ocupa un cincuenta y siete por ciento de esta demanda de
impresiones son las prendas textiles, luego contintdan los articulos promocionales
con un treinta y tres por ciento y, por ultimo, se encuentran los accesorios para

calzado con un diez por ciento.

Como se ha visto a lo largo de este trabajo de investigacion, en prendas
textiles Guatemala es un pais que tiene grandes participaciones de impresiones
tanto a nivel nacional como internacional, por eso ocupa el mayor porcentaje en
cuanto a demanda. Luego los articulos promocionales y los accesorios para
calzado son sectores en donde la demanda tiende a comportarse de manera
irregular, debido a que en ambos casos la demanda est4 condicionada a
variables como, acontecimientos politicos, campafas publicitarias del sector
publico y privado, tendencias propias de temporadas (dia del carifio, dia del
padre, navidad). Para apreciar de mejor manera la segmentacion en cuanto a

demanda de impresiones, ir a la seccion 4.3.1 cuadros y graficos-figura 59.

4.2.3. Estratificacion del mercado por giros del negocio

(nimero de impresiones)

Dentro de los ultimos aspectos importantes que deben realizarse en el
analisis de la demanda se encuentra la estratificacion del mercado por giros del
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negocio enfocado principalmente al nimero de impresiones que cada segmento

representa.

Los giros del negocio evaluados fueron los textiles, madera, plasticos y
carton. A continuacién se presenta cuantificada la demanda de estos tipos de
superficies.

42.3.1. Textil

Dentro de este giro de negocio se pueden apreciar cuatro grupos
conformados de la siguiente manera, el primer rango contempla demandas entre
una a mil quinientas prendas, este a su vez representa el 41 % de la demanda.
El segundo grupo posee un rango de impresiones correspondientes entre mil
quinientas una hasta diez mil prendas, este rango representa el 29 % de la
demanda. Como tercer grupo se encuentran pedidos mayores a las veinticinco
mil prendas, en cuyo caso estas representan el 18 % de la demanda. Como
cuarto grupo esta el rango que contempla diez mil una hasta veinticinco mil
prendas, siendo este el menor grupo, representa el 12 % de la demanda. Para
apreciar de mejor manera el rango de impresiones en superficies textiles, ir a la

seccion 4.3.1 cuadros y gréaficos-figura 60 y figura 61.

De los datos analizados anteriormente puede establecerse que la demanda
atendida de impresiones textiles por dia corresponde a ciento cuarenta y dos mil
trescientas catorce prendas y a su vez se aprecia que existe una cantidad de
prendas que no estan siendo atendidas, estas ascienden a cuarenta y cuatro mil
novecientas cuarenta y una prendas por dia. Para apreciar de mejor manera la
demanda por superficies planas, ir a la seccidén 4.3.1 cuadros y graficos-figura
62.
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4.2.3.2. Madera

El comportamiento de la demanda del giro de negocio de la madera esta
compuesto por dos grupos, el primero de ellos corresponde a rangos de una a
mil quinientas impresiones y, a su vez, representa el mayor porcentaje de
participacion correspondiente al 67 %; mientras que cantidades mas elevadas
como rangos entre mil quinientas una, hasta diez mil impresiones tienen una
participacion del 33 % de la demanda. Estos ultimos datos corresponden al
segundo grupo. Para apreciar de mejor manera el rango de impresiones en

superficies de madera, ir a la seccion 4.3.1 cuadros y graficos-figura 63 y 64.

Continuando con el analisis, del total de la demanda se puede determinar
que en el mercado existen 17 564 impresiones por dia que no estan siendo
atendidas; por lo que la demanda atendida corresponde a 55 621 impresiones
atendidas por las diferentes empresas que brindan este servicio. Para apreciar
de mejor manera la demanda por superficies planas, ir a la seccién 4.3.1 cuadros

y graficos-figura 65.

4.2.3.3. Plastico

Nuevamente este giro de negocio presenta dos grupos en los cuales se
puede identificar la demanda de mercado, el primero de ellos corresponde a
impresiones entre los rangos de una hasta mil quinientas y representa el 57 %
de la demanda. El otro grupo representa el 43 % de la demanda y los rangos de
impresion se mantienen entre los mil quinientos uno hasta los diez mil. Para
apreciar de mejor manera el rango de impresiones en superficies plasticas, ir a

la seccién 4.3.1 cuadros y graficos-figura 66 y 67.
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Dentro de la demanda de mercado se pueden identificar dos segmentos
bien marcados, uno de ellos es la demanda atendida en cuyo caso corresponde
sesenta y seis mil seiscientas tres unidades por dia; mientras que el otro grupo
gue corresponde a la demanda desatendida se tiene valores de veintiun mil
treinta y dos unidades por dia. Para apreciar de mejor manera la demanda por
superficie plana, ir a la seccion 4.3.1 cuadros y graficos-figura 68.

4.2.3.4. Carton

Como ultimo andlisis de los diferentes tipos de giros de negocio, se
encuentra el destinado a imprimir en superficies de carton; al igual que los ultimos
dos analisis realizados. En este caso también se presentan dos grupos los cuales
estan conformados por rangos que van desde una impresiéon hasta mil quinientas
en cuyo caso este grupo representa el 75 % de la demanda mientras que el otro
representa el 25 % con rangos de impresion correspondientes a las mil quinientas

impresiones hasta diez mil.

Para apreciar de mejor manera el rango de impresiones en superficies de

carton, ir a la seccion 4.3.1 cuadros y graficos-figura 69 y 70.

Otro aspecto de este analisis se tiene que para este giro del negocio la
demanda atendida asciende a cuarenta y seis mil ochocientas treinta y cinco
unidades por dia, dejando una brecha correspondiente a catorce mil setecientas
noventa unidades por dia que no estan siendo atendidas en el mercado. Para
apreciar de mejor manera la demanda por superficie plana, ir a la seccion 4.3.1

cuadros y graficos-figura 71.
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4.3. Anédlisis de la informacion

A continuacion, se analizaran los datos discutidos en el capitulo anterior de
una manera analitica, permitiendo contemplar valores mediante gréficas y tablas

correspondientes a este capitulo.

4.3.1. Cuadros y graficos

o Estimaciones en la oferta de la empresa

Se presentan datos relevantes para su analisis.

Figura 51. Caracteristicas importantes del nuevo equipo de impresion

ROQprint ECO

Aluminum honeycomb pallets;
Squeegees with electric movement with ac variator; :
Independent control panel on all print heads;

Choice of pneumatic screen holder: "U” clamp or pin system;
Print head central elevation;

AC servo-motor rotation system;

Print heads with high-lift position for quick and easy screen
cleaning;

Central control panel with Polychromatic LCD touch screen
(107);
Micro registration screen system with vernier scale;

Individual controls for managing print and flood speed,
height, angle of the squeegees and stroke length;

Placement of the Flash Cure units under the print head.

Fuente: Catalogo ROQ creating solutions; www.roginternational.com/catalog/US2016.pdf.
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Figura 52. Especificaciones del nuevo equipo de impresion

ROQPRINT
ECO P12 L P14 L P16 L P12 XL P14 XL P16 XL P18 XL P20 XL

number of 10 12 14 10 2 14 16 18
colors (max.)

number of 12 14 16 12 14 16 18 20
pallets

number of 5 6 7 5 6 7 8 9
flash cure

connection

units

(optional)

maximum 450x550 / 18"x22" | 850x600 / 33"x23.5" * 500x700 / 20"x28" | 850x900 / 33"x35" *
print size
(mm/inch)

maximum 600x900 / 24"x35" | 1010x950 / 39"x35" * 660x1050 / 26"x39" | 1010x1250 / 39"x49" *
screen size
(mm/inch)

maximum 500x800 / 19"x31" | 900x850 / 35"x33.5" * 550x950 / 21"x37" | 900x1150 / 35"x45.3" *
pallet size
(mm/inch)

maximum 50x50 / 2"x2"
frame profile

/ thickness

(mm/inch)

index + 0.025 / 0.001"
precision

(mm/inch)

maximum 1300 1200
production
(pieces/h)**

compressed 20 I/min | 0.7 cfm + number of each printhead (90 I/min. | 3.15cfm in 20 pieces/min)

air

consumption

(7 bar 7 102

psi)

maximum 7 5] 8.5 7 75 &5 25 10.5

consumption
(kVA)***

machine 5050/ 16.6' 5400/ 17.7' 5750/18.9° 5650/ 18.5 6000/ 19.7" 6350 / 20.8' 6850/ 22.5' 7250/ 23.8'
diameter
(mm/feet)

total height 2370/7.8' 2440/ & 2510/ 8.2 2370/7.8 2440 /8 2510/8.2 2550/ 8.4
(mm/feet)

minimum 1670/ 5.5 1920/6.3" 2020/ 6.6' 1670 /5.5" 1920 /6.3" 2020/ 6.6 2300075
width of the

base

(mm/feet)

* double index

** one squeegee with flooding

**% these values exclude the consumption with flash-curing, they should be calculated separately, taking into account the number and
model of the flash cure on the machine.

- Power Supply: 220V, 3x220V, 3x400V - 50Hz or 60Hz.

Fuente: Catalogo ROQ creating solutions; www.roginternational.com/catalog/US2016.pdf.
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o  Capacidad instalada de la empresa

Tabla XVII. Cuadro comparativo de maquinariay equipo de empresa
MERAKI

Papel, cartdn, plastico,
textil, cuero

Maiquina para impresion 1 Manual 50,8 x 60,96

Méquina para impresion 2
Maguina para impresion 3 |
Maguina para impresion 4 45 % 55 | Papel, textil .
Papel, cartén, plastico,

Semiautomatica 33,02 x 43,18 Cartdn, papel, esponja

Horno A (para maguina 1 Y 150 x 90 .
(P q ) Automatica textil, cuero
Horno B (para magquina 2 y 3) 304.8 x 90 Cartén, papel, esponja
Horno C (para magquina 4) 270 x 90 Papel, textil

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Tabla XVIIl. Colaboradores de produccion de empresa MERAKI

Operarios 6

Auxiliares 2

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Tabla XIX. Jornadas laborales de empresa MERAKI

Jornada de Diurna 7am -4 pm Lunes a jueves
trabajo 7am-3pm Viernes

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.
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Tabla

XX.

Capacidad instalada empresa MERAKI

Calculo de capacidad instal

ada

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Figura 53.

Capacidad de produccion de empresa MERAKI

Linea de produccion 1 1800 540 2340
Linea de produccion 2 0 7,560 7560
Tota 1500 8100 [ om0

CAPACIDAD INSTALADA

Papel, cartdn, plastico,

Maquina para impresion 1 Manual 50.8 x 60.96 )
textil, cuero
Maaui - on 2
?qu!na pare !mpres!t?n Semiautomatica 33.02 x 43.18 Cartdn, papel, esponja
Maquina para impresién 3
Maquinas | Mdquina para impresidn 4 45 x 55 Papel, textil
Papel, cartdn, plasti
Horno A (para méquina 1) . 150 x 90 apel, carton, plastico,
Automatica textil, cuero
Horno B (para méquina 2 y 3) 304.8 x 90 Carton, papel, esponja
Horno C (para méquina 4) 270 x 90 Papel, textil

7am-4pm Lunes a Jueves

‘ 7 am-3 pm |

QOperarios | 6 ‘
Auxiliares | 2 ‘
Jornada de .
) Diurna
trabajo

Viernes |

>—
240m?

9,900 P/I

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Tiempo de ocio y recursos en todo el proceso de produccion
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Tabla XXI. Eficiencia en procesos de impresion

EFICIENCIA

Linea de
8 2 6
produccidn 1 25
Linea de
8 4 4 50
produccion 2

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Figura 54. Tiempos en las lineas de produccioén

Empresa MERAKI

8
6
4
‘é’ 4
2 2
o
T o
Linea de Linea de
produccion 1 produccion 2

I Tiempo util ©E Tiempo de ocio

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Oferta en cantidad de impresiones
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Tabla XXIl. Oferta en cantidad de impresiones

CAPACIDAD DE OFERTA

Linea de
C 2344 586 1758
produccion 1
Linea de
., 7560 3780 3780
produccion 2
TOTAL 9904 4366 5538

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Figura 55. Disponibilidad en cantidad de impresiones

Empresa MERAKI

S 8000

[

-]

[ 6000

=

S 4000

i

°

€

e

)

= 0

g Linea de Linea de

3 produccion 1 produccion 2
o = Produccion real m Oferta disponible

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.
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o Por nicho de mercado

Tabla XXIIl. Oferta en cantidad de impresiones en calzado

CAPACIDAD DE OFERTA PARA CALZADO

produccién 2

TOTAL

25352

Linea de
.. 6000 1500 4500
produccion 1
Linea de
19352 9676 9676

11176

14176

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

Tabla XXIV. Oferta en cantidad de impresiones en textil

CAPACIDAD DE OFERTA PARA TEXTIL

produccion 2

TOTAL

9904

Linea de
. 2344 586 1758
produccién 1
Linea de
7560 3780 3780

4366

5538

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.



Figura 56. Oferta en cantidad de impresiones por nichos de mercados

Empresa MERAKI

30,000
20,000

10,000

Piezas / Jornada de
Trabajo

Textil Calzado
= Produccion real m Oferta disponible

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

. Demanda de mercado

o) Estructura

Figura 57. Estructura del mercado

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 58. Estratificacion de la demanda

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

o Clasificacion

Figura 59. Segmentacion de las impresiones

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.



o Estratificacion del mercado por giros del negocio (nimero de

impresiones)
. Textil

Figura 60. Porcentajes de demanda de mercado frente a rango de

impresiones textiles

45%
40%

0,
35% 29%
30%
25% .
20%
12%

15%
10%

5%

0%
1a 1,500 1,501 a 10,000 Mayores a 10,001 a 25,000
25,000
Rango de impresiones

Porcentajes demanda de mercado

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

229



Figura 61. Rango de impresiones frente a porcentajes de demanda de

40,000

30,000

20,000

10,000

Rango de impresiones

mercado textil

40,000
25
10,000
41% 29% 12% 18%

Porcentajes demanda de mercado

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 62. Demanda por superficies planas textiles

Unidades por dia

200,000
150,000
100,000 142,314

50,000

0

Textil
" Demanda atendida B Demanda desatendida

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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] Madera

Figura 63. Porcentajes de demanda de mercado frente a rango de

impresiones en superficies en madera

80%
60%

40%

mercado

20%

0%
121,500 1,501 a 10,000
Rango de impresiones por dia

Porcentajes demanda de

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 64. Rango de impresiones frente a porcentajes de demanda de

mercado en superficies de madera

0
o 10,000

c

© 8,000

]

9 6,000

o

E 4,000

(]

) 0

5 67% 33%

(5 Porcentajes demanda de mercado

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 65. Demanda por superficies planas en madera

80,000
8
S 60,000
8
: 40,000
0
k 20,000
-]
S 0

Madera
 Demanda atendida = Demanda desatendida

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

= Plastico

Figura 66. Porcentajes de demanda de mercado frente arango de

impresiones en superficies plasticas

60%
50%
o

Ba0%
©30%
E

20%

10%

Porcentajes demanda de
r

0%
1a1,500 1,501 a 10,000
Rango de impresiones

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 67. Rango de impresiones frente a porcentajes de demanda de
mercado en superficies plasticas

10,000
8,000
6,000

4,000
57% 43%
Porcentajes demanda de mercado

Rango de impresiones

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 68. Demanda por superficies planas en plasticos

100,000
80,000
60,000
40,000

20,000

Unidades por dia

0

Plastico
" Demanda atendida B Demanda desatendida

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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= Carton

Figura 69. Porcentajes de demanda de mercado frente a rango de

impresiones en superficies de carton

60%

40%

de mercado

20%

0%

Porcentajes demanda

1a1,500 1,501 a 10,000
Rango de impresiones

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Figura 70. Rango de impresiones frente a porcentajes de demanda de

mercado en superficies de cartdn

10,000
9
€ 8,000
2
]
b 6,000
s
4,000
E
o 2,000
T
-]
S 0
g 75% 25%
o Porcentajes demanda de mercado

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Figura 71. Demanda por superficies planas en carton

80,000
®
5 60,000
Sy
o
-3 40,000
g 46,835
L 20,000
3
c
= 0

Carton

Demanda atendida B Demanda desatendida

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.
4.3.2. Demanda frente a oferta

Como parte del andlisis de la informacién obtenida en este capitulo a
continuacion se abordara la relacion que presenta la demanda del mercado en
sus diferentes giros del negocio junto con la capacidad de oferta que tiene la
empresa. Para ello sera necesario construir una grafica que permita visualizar

esta informacién de manera unificada.
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Figura 72. Demanda por superficies planas segun los giros de

negocios analizados

200,000
180,000

160,000
140,000
120,000
100,000

80,000 142,314

60,000

40,000 20608 55,621 46,835
20,000

0

Unidades por dia

Textil Plastico Madera Carton

Demanda atendida B Demanda desatendida

Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Como se puede apreciar en la grafica, los valores que representan interés
de estudio para este analisis son los correspondientes a los rangos de impresion
de la demanda desatendida. Estos datos representan el 24 % de los trabajos
rechazados por empresas que no pueden aceptar los pedidos a causa de no

tener capacidad.

El textil es el negocio que ha tenido un crecimiento acelerado en los ultimos
afos, por ello es que el giro de negocio en donde existe el mayor niumero de
unidades por dia que no estan siendo atendidas es muy elevado, comparado con

los demas.
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Una vez establecidas las cantidades demandadas por dia que estan
disponibles en el mercado es necesario comparar estos volumenes con la
capacidad de oferta que posee la empresa para saber qué tanta participacion
puede aprovechar y determinar cual sera su mejor nicho de mercado al cual
atenderan o brindaran el servicio tercerizado. A continuacion, se presenta una
grafica en la cual se muestran las cantidades demandadas frente a la capacidad

de oferta disponible de la empresa.

Figura 73. Demanda frente a la oferta disponible de la empresa
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Fuente: elaboracion propia, con datos proporcionados por empresa MERAKI.

La oferta disponible de la empresa se presenta de diferentes cantidades, ya
que para cada superficie se debe tomar en cuenta la complejidad del trabajo y
los métodos o procedimientos propios de cada uno. Por eso, aunque el tiempo
disponible es el mismo para ofertarlo, la capacidad de respuesta que corresponde
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a ese tiempo no es el mismo. Luego de varias entrevistas con el gerente general
y los analisis realizados en la empresa, se lograron establecer los valores

expuestos en la grafica anterior.

El giro de negocio que por sus volumenes de impresion y el comportamiento
que ha mostrado en los ultimos afos favorables al crecimiento, es el textil, por lo
gue se considera como un nicho de mercado en donde la empresa puede
aprovechar sus recursos para tomar participacion. Luego esta el segundo nicho
de mercado viable para la compafiia el cual corresponde al de las superficies en
carton. Este Ultimo, tiene una relacién muy estrecha con el mercado textil, ya que

se constituye como un producto complementario.

Por otro lado, los otros giros de negocio como la madera y plastico no
representan un buen panorama para ofrecer el servicio tercerizado, aungque son
cantidades grandes de impresion que estan disponibles. La empresa no posee
las facilidades para atender una buena parte de esta demanda ya que

representan las dos cantidades mas bajas de este andlisis.

4.3.3. Metodologia del geomarketing

Como se vio en la seccién 3.6.3.2. La metodologia del geomarketing permite
visualizar aquellas zonas en las que se concentran la mayor cantidad de
potenciales clientes dentro de un espacio geogréafico. Ademas, cabe resaltar que
en los dltimos afios el tema de la mercadotecnia ha sufrido muchos cambios y se
ha convertido en una herramienta indispensable para las empresas que se

dedican a ofrecer bienes o servicios en el mercado.

Con esta herramienta la empresa podra identificar la zona més cercana a

su ubicacién en donde podria iniciar a tener acercamientos con los potenciales
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clientes; esto permite proponer diferentes rutas de comercializacion en cuanto a

la distribucioén del servicio tercerizado.

En la figura 50 y tabla XVI se puede observar una pequefa base de datos
en donde la empresa puede analizar segin su conveniencia las &reas de
influencia y mercado potencial de establecimientos que utilizan servicios de
impresiones en superficies planas. También puede apreciarse que para ofrecer
el servicio tercerizado es necesario elaborar un plan estratégico dirigido a cubrir
todas las variables que conlleva este nuevo enfoque en la empresa, por ejemplo:
elaborar un anteproyecto, determinar las ventajas competitivas que presentaran,
y establecer protocolos de atencion al cliente que permitan dar un valor agregado
a su servicio. Todo esto en funcion de los potenciales clientes evaluados en esta
seccién que podrian formar parte de la comercializaciéon del servicio tercerizado

que la empresa esta evaluando brindar.

La herramienta del geomarketing brinda una orientacion fisica respecto de
qué zona puede iniciar la empresa a ofrecer su servicio ya que la visualizacién
de un area especifica permite identificar el actual estado en el que se encuentra
la demanda. También brinda informacion de los lugares que, debido a su
ubicacién, pueden presentar un crecimiento natural que por la falta de estudio o
interés podrian no estar bien atendidas. Lo anterior abre la posibilidad de

establecer lazos bien estrechos con estos prospectos de nuevos clientes.

4.4. Conclusiones y recomendaciones

o En base a la investigacién realizada de la oferta y la demanda de las
impresiones en superficies planas en textil, madera, plastico y carton, se

puede determinar que este sector del mercado sufre cambios

constantemente a través del tiempo, promovidos por los cambios culturales
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de cada época, estacion y tendencia que sufren los clientes o usuarios. Por
lo tanto, la empresa debe doblar sus esfuerzos en mejorar su estabilidad
econdmica, atencion al cliente y la adquisicion de nuevas tecnologias para

gue sus procesos mejoren a traves del tiempo.

Gracias a los tratados de libre comercio que benefician la industria de
vestuarios y textiles, en Guatemala se cuenta con mas de 400 empresas
que conforma la cadena de suministros que van desde textileras, fabricas
de confeccion, y las empresas que brindan servicios de acabados y
accesorios, lo que permite aportar valor agregado a los productos. Ademas,
que la demanda de mercado considera parte fundamental en la adquisicion
de estas prendas. Debido a este comportamiento es recomendable reforzar
la flexibilidad y versatilidad de un servicio completo que involucre aspectos
como la hilaza, tejidos, bordados, serigrafia, sublimacién, procesos de
tefidos, hasta la entrega del producto finalizado. Por todo esto y con el
propdsito de ser una empresa competitiva en el sector, es necesario innovar
los servicios y métodos de producciéon que brinden productos de mejor
calidad, precios competitivos, valores agregados en servicios y productos y

con tiempos de respuesta eficientes, es decir, inmediatos.

La capacidad disponible de oferta de la empresa corresponde a un
promedio de cuatro horas diarias que traducido en cantidad de impresiones
corresponde a cinco mil quinientas treinta y ocho impresiones por jornada
de trabajo. Esta disponibilidad actualmente representa un tiempo de ocio y
pérdida, ya que no se esta provechando, por lo tanto, la posibilidad de
utilizar este espacio y recursos disponibles en ofrecerlo como un servicio
tercerizado, es una opcion viable y rentable, ya que le permite a la compafiia

crecer y expandirse al explorar otros nichos de mercado.
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Debido a la complejidad que representa imprimir sobre sustratos planos en
textiles, plasticos, maderas y cartdn, se recomienda realizar pruebas de
impresion con cada uno de estos materiales, establecer métodos y
procedimientos especificos a cada sustrato, determinar los costos de
operacion por cada uno de ellos y elaborar un cuadro comparativo que
permita visualizar el sustrato que sea mas conveniente de trabajar. Es decir,
el que se comporte mas amigable con la compafiia, para que el tiempo
ofertado sea aprovechado de manera eficiente en esta nueva etapa.

Segun el analisis realizado de las variables destinadas a contribuir con un
liderazgo en el servicio tercerizado, se determin6é que el comportamiento
observado en cuanto a su crecimiento, competitividad y eficiencia, permitira
gue la compafia esté en la capacidad de ofrecer propuestas de precios
negociables que cada cliente podra elegir de acuerdo con sus
requerimientos de impresién. La calidad ofrecida descansa en los nuevos
procedimientos y métodos de impresion que trajo como beneficio la nueva
adquisicibn de equipo y maquinaria automatizada permitiendo asi
comprometerse a garantizar trabajos con registros mas precisos, mejor

exactitud en la atencion al detalle y nitidez en colores.

En cuanto a los tiempos de entrega prometen cumplir trabajos en lapsos
muy cortos. También estan considerando establecer un espacio para
atender pedidos urgentes hechos fuera de una programacion establecida
con anterioridad o programada; mientras que los volimenes de impresiéon
se ofreceran en funcion de los sustratos por imprimir. EI promedio en
cantidad de impresiones se estima que estaran en el rango de las mil
quinientas hasta diez mil unidades. Por ultimo, el ofrecimiento en cuanto a
los rechazos que lamentablemente no se pueden eliminar, la empresa

ofrece establecer procedimientos que permitan medir, controlar y reducir
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estos inconvenientes, ya que actualmente han logrado mantener datos

estadisticos menores al tres por ciento de rechazos por jornada de trabajo.

Estar a la vanguardia en un mercado altamente competitivo no es cosa
sencilla, sobretodo, en estos dias donde la globalizacién permite tener
acceso a una gran cantidad de oferentes y demandantes, por tal razén, se
recomienda establecer puestos de control que permitan registrar datos
histéricos para controlar y mejorar los aspectos importantes como precios,
calidad, tiempos de entrega, volumenes de impresioén y rechazos. También
es necesario considerar readecuaciones a la estructura administrativa, ya
gque, a medida que la empresa se expande, debe considerarse la apertura
de nuevos departamentos como control de calidad, investigacion y

desarrollo de métodos eficientes de impresion.

Los datos obtenidos en este analisis, referentes a la demanda que no esta
siendo atendida fue segmentada por los tipos de sustratos que puede
imprimir la empresa, estos valores corresponden a prendas textiles con una
demanda de cuarenta y cuatro mil novecientas cuarenta y una unidades por
dia. Los articulos de plastico contemplan una demanda de veintiin mil
treinta y dos unidades por dia. Los sustratos de madera representan
diecisiete mil quinientas sesenta y cuatro unidades por dia. Por dltimo, se
establecieron las cantidades de los sustratos de cartdn correspondientes a
catorce mil setecientas noventa unidades por dia. Estos valores se
compararon con la oferta disponible de la empresa dando como resultado
gue los dos nichos de mercado mas rentables para que la compafiia inicie
su plan de servicios tercerizados son el de las prendas textiles y el carton,
ya que en estos giros de negocio la empresa tiene una capacidad de oferta

de cinco mil quinientas treinta y ocho impresiones, correspondientes a
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textiles. Mientras que para el cartdon la empresa esta en la capacidad de
atender cuatro mil trecientos sesenta y seis unidades por dia.

En el analisis realizado se obtuvieron valores de la demanda en funcion de
los giros de negocios investigados. También se determiné la oferta de la
empresa para cada uno de ellos, por lo que se recomienda realizar pruebas
de impresion en textil y carton, ya que entre los resultados de los diferentes
sustratos, estos son los mas rentables para la compafia, en funcién de su
disponibilidad de oferta. Por lo tanto, podrian invertir recursos en programas
de capacitacion, adquisicién de accesorios para los procesos de impresion

y mejoras en la distribucion de planta.
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5. SEGUIMIENTO Y MEJORAS PARA UN SERVICIO
TERCERIZADO

La capacidad de brindar servicios que satisfagan las necesidades de los
clientes radica en saber mejorar continuamente los aspectos que puedan
detectarse débiles en toda la cadena, fortalecer aquellos que se consideren
fortalezas y proponer factores que sean de caracter innovador y que, a su vez,
agreguen un valor diferenciador al trabajo final; esto puede implementarse
mediante aspectos de seguimiento y mejoras, las cuales se detallaran en este

altimo capitulo.

5.1. Factores de seguimiento

El seguimiento que debe darse al servicio tercerizado esta considerado por

los siguientes factores.

5.1.1. Diagrama de proceso

Como primer factor dentro del seguimiento que debe darse al servicio
tercerizado, se tiene el establecimiento de un diagrama de proceso comercial,
dentro del cual se podra visualizar la estructura comercial y los pasos que deben

darse dentro de todo este proceso, correspondiente a la empresa MERAKI.

La parte primaria consiste en el contacto con los clientes, siendo
indispensable proveer directrices claras y precisas a los colaboradores que tienen
el contacto directo con aquellos que requieren del servicio. Por lo tanto, es

necesario estipular el canal de comunicacién adecuado que permita ofrecer de

245



una manera amplia, pero al mismo tiempo debe ser breve. Esto puede lograrse
mediante un departamento de ventas en donde los colaboradores pueden
realizar una programacion de visitas a usuarios actuales como a usuarios
potenciales. Otra forma de mantener contacto es mediante las redes sociales,

llamadas telefénicas, correo electrénico.

El segundo aspecto es saber interpretar la informacién que provee el
mercado, en cuanto a necesidades de impresion en superficies planas, esto
permite canalizar los esfuerzos y direccionar el servicio hacia lo que hoy en dia

esta teniendo auge o empuje.

El tercer aspecto es el establecimiento de procesos de produccion
eficientes, en donde pueda combinarse, métodos, procedimientos y tecnologia
con el proposito de entregarle al cliente lo que cubra sus necesidades, en el

tiempo que lo requiera y a un precio atractivo.

Figura 74. Diagrama para un servicio tercerizado
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5.1.2. Enfoque en los nichos de mercados analizados

Dentro de la investigacion se aprecian diferentes categorias en cuanto a la
demanda del mercado, estas clasificaciones corresponden a los nichos
analizados, teniendo una mayor demanda y un crecimiento en los ultimos afios

el nicho destinado al mercado textil.

El brindar un servicio tercerizado en este sector representa para la empresa
estar a la vanguardia de las normativas que regulan la clasificacion de tintas
permitidas para el contacto con la piel. Sumado a esto, los usuarios finales han
levantado su voz exigiendo que los productos que se utilicen para imprimir sobre
este sustrato sean amigables con el ambiente. Por lo tanto, es indispensable
mantenerse alertas y en constantes investigaciones para brindar impresiones que

estén a la altura de las exigencias de los clientes.

El segundo nicho de mercado que presenta en los Ultimos afios un notorio
crecimiento es el destinado a las impresiones en superficies de cartdon, esto se
debe a la versatilidad que caracteriza este tipo de sustrato y a la demanda
preferencial en la aplicacién de packaging de obtener impresiones de alta calidad.
La empresa debe darle seguimiento a los tiempos de entrega, la personalizacion
y segmentacion de diferentes técnicas de impresion que mejor se ajusten a la

necesidad del cliente.

El tercer nicho de mercado que dentro de la demanda presenta cantidades
en crecimiento es el de los sustratos en madera. Este tipo de impresion debe
respetar el ambiente a través de los materiales y las tintas que deben utilizarse
para brindar posibilidades decorativas infinitas, como plasmar una imagen con la
fidelidad suficiente para darle aspecto fotografico o simplemente jugar con la veta

natural, permitiendo asi obtener acabados con una apariencia mas rustica.
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El cuarto nicho de mercado analizado es el correspondiente a los sustratos
de plastico, en donde la tendencia se enfoca a las impresiones personalizadas,
para lo cual es indispensable evaluar eficazmente las tendencias de los dltimos
sustratos, las tintas y las innovaciones de acabado que pueden obtenerse, solo

asi se podra garantizar una mejor rentabilidad del servicio.

5.1.3. Consideraciones de la estimacion potencial de la

demanda

En un mercado altamente competitivo en donde la demanda es cambiante
en funcién de la poblacion, es de suma importancia establecer prondsticos de la
futura demanda, como se ha visto en los capitulos anteriores. La demanda

potencial se ha segmentado en los cuatro nichos de mercado analizados.

Esta segmentacion de la demanda permite contemplar los nichos de
mercado con sus respectivas variables, si bien es cierto que el servicio es el
mismo, las necesidades, exigencias y caracteristicas son muy particulares y
difieren una de la otra, es decir, que las consideraciones de la estimacion
potencial de la demanda se realizaran en funcion de los nichos de mercados

siguientes.

° Textil

Segun los resultados en el capitulo anterior, este es el giro de negocio que
mejores beneficios promete a corto plazo, ya que en 2018 el sector de articulos
de vestuario alcanzé cifras por encima de los US$ 1 mil solo en divisas. Y se

estima que el crecimiento en este sector sea del 10 % para 2019.5

5 Fuente: Industria de vestuario y textiles de Guatemala, en linea, htpp://vestex.com.gt/
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. Plastico

Debido a sus caracteristicas este sustrato ha comenzado a presentar
crecimiento en la impresion sobre superficies planas, debido a que en la industria
textil las formas de impresion directa estdn cambiando, ha tomado auge una
técnica llamada etiqueta transfer, en donde la impresion digital es plasmada en
sustratos plasticos para luego mediante otro proceso ser estampada en la prenda
textil. Debido a la buena aceptacion de esta técnica en el sector textil, se estima

gue la demanda alcance valores muy cercanos a los del sustrato anterior.

. Madera

Es uno de los sustratos mas versétiles por sus muchas aplicaciones, el
desarrollo de las impresiones en este material promete suponer a corto y mediano
plazo una verdadera revolucion en la industria del mueble. Esto se debe a que
en la actualidad se puede imprimir en casi cualquier tipo de madera el disefio

decorativo que se tenga digitalizado.

. Cartén

Los sustratos correspondientes a este nicho de mercado han encontrado
bastante aceptacion en el publico consumidor de diferentes articulos que
requieren que el empaque y accesorios esté hecho de este material. Es ahi en
donde segun el censo realizado por Fespa en 2018, los resultados muestran que
el servicio de impresiones presenta un crecimiento del 42 % solo para este nicho

de mercado.®

6 Fuente: Federacion de asociaciones de serigrafiado europeas independiente, en linea,
http://fespa.com/
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5.1.4. Consideraciones del liderazgo oferta del mercado

El liderazgo a nivel empresarial, dentro de un mercado enfocado a ofrecer
servicios tercerizados, implica invertir recursos que permitan mejorar las

carencias de la empresa a nivel competitivo.

Dentro del mercado de las impresiones sobre superficies planas, puede
apreciarse que algunos competidores son lideres en la variedad de técnicas
utilizadas en sus procesos de impresion. Otros enfocan sus esfuerzos en brindar
tiempos de entrega cortos; algunos realizan fuertes inversiones para mejorar su
maquinaria y equipo con el objetivo de ofrecer disponibilidad del servicio las
veinticuatro horas. Otros que ofrecen mejores beneficios en sus canales de
distribucién; otro aspecto relacionado al tema lo constituye el enfoque a la calidad

y el precio.

Como se analizé en el capitulo dos, existen otras variables que las
empresas utilizan para ganar una posicién de liderazgo dentro del mercado, la
empresa MERAKI no es la excepcion, ya que en los ultimos meses decidid invertir
en sus recursos tecnoldgicos con la finalidad de mejorar aspectos como tiempos
de entrega, calidad, precios mas competitivos, sin embargo, se hace notar en el

mercado por un liderazgo en la calidad.
5.1.5. Otros factores que afectan la oferta y demanda
La oferta y la demanda se ven afectadas negativamente por factores que
alteran su estructura como por ejemplo el desempleo, la falta de inversion

extranjera o la poca inversion local, las legislaciones gubernamentales, la

inflacién de precios, certeza legal, los incrementos en los precios de los insumos.
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Uno de los factores que en los ultimos meses ha impactado negativamente
es la inestabilidad politica internacional, como la guerra comercial entre China y
Estados Unidos, la inestabilidad que provoca la legislacion de Putin, el

estancamiento de la economia italiana y alemana, por mencionar algunos.

Todos estos factores tienden a causar incertidumbre y desconfianza en el
consumidor final, que a su vez provoca inestabilidad en el flujo constante de la

comercializaciéon de las impresiones en superficies planas.

5.2. Factores de mejoras

El servicio tercerizado debe tomar en cuenta las exigencias del mercado
que tiende a representar aspectos cambiantes a través del tiempo como la
calidad, los precios, la capacitacion constante en el personal, la tecnologia y
diversos tipos de requerimientos que hace a las empresas adaptarse a las
exigencias del momento; provocando asi, que los oferentes busquen innovacién

y adaptacion.

Los factores que permiten mejorar este servicio contemplan aspectos
enfocados a las adecuaciones de los procesos de acuerdo con especificaciones
de la demanda, la atencién al cliente, la capacidad que se tenga de respuesta
para la atencién al mercado cautivo y potencial, esto incluye la estructura e

infraestructura y algunas consideraciones de los factores criticos.

5.2.1. Adecuaciones de los procesos de acuerdo con
especificaciones de la demanda

Saber lo que busca el cliente o tener conocimiento sobre las caracteristicas

o especificaciones que solicita la demanda, permite a las empresas adecuar sus
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procesos en busca de ofrecer soluciones a lo que se esta requiriendo, esto se
debe realizar de forma rapida, eficaz y con la intencion de superar las

expectativas.

Una vez identificados los requerimientos es necesario evaluar si
actualmente con los recursos disponibles en la empresa se pueden cumplir con
los requerimientos de la demanda. Si los resultados fueren positivos, ya solo
tocara realizar cambios en funcion de dichas especificaciones; pero si la
evaluacion indica que no se puede cumplir con dichas especificaciones es
necesario realizar cambios mas profundos que normalmente van acompafados

de nuevas adquisiciones tecnoldgicas.

Siempre que se producen cambios y el objetivo es satisfacer la demanda
del mercado, es necesario tomar en cuenta que el personal encargado de operar
debe estar capacitado y especializado en dichas técnicas o métodos de
impresion. Por otro lado, es indispensable readecuar la estructura de produccién

por procesos que permitan identificar lineas de produccion méas especificas.

En la siguiente seccion se abordara la importancia que tienen los clientes
para obtener este tipo de informacién, ademéas se ampliard de mejor manera
como debe ser el trato de la empresa con sus clientes para mejorar los canales

de comunicacion en ambos sentidos.
5.2.2. Atencién al cliente
En la actualidad este concepto ya no se limita a contestar amablemente una

llamada, o a practicar el criterio de que el cliente siempre tiene la razén, o el que

se pensaba que el mejor servicio es el que va acompafiado de una sonrisa.
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El enfoque de la atencion al cliente se ha vuelto un tema que debe tratarse
de manera personalizada para cada uno de ellos, debido a que la mayoria posee
diversas necesidades. Las empresas han descubierto que la mejor forma de
fomentar lazos de relaciones es mediante la utilizacion de cualquier medio de
comunicacién existente, esto puede iniciar desde una llamada telefénica hasta

coordinar una visita fisica a las instalaciones de la empresa.

Las empresas dedicadas a ofrecer servicios tercerizados deben considerar
que lo mas importante en este mercado es conocer al cliente; iniciando por su
nombre comercial, nombre fiscal, vinculos que tenga con empleados de la

compafiia o qué productos compray cual es su potencial, por mencionar algunos.

Una herramienta que contribuye a establecer estrategias de acercamiento
hacia los clientes (o potenciales clientes) es la utilizacion de un programa de CRM
(gestion de relaciones con clientes). A medida que la empresa crece y la cartera
de clientes aumenta, mantener una hoja de célculo de Excel o tomar notas sobre

los pedidos entrantes ya no sera lo mas conveniente.

Los beneficios de utilizar un sistema CRM inician con brindar una atencién

100 % personalizada y rapida.

También contribuyen a ofrecer los servicios de manera sincera, tomando en
cuenta las especificaciones del cliente en cuanto a fechas de cumplimiento,
precios coherentes y seguimiento en las recomendaciones de aplicacion de cada

uno de los productos ofrecidos.
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5.2.3. Capacidad de respuesta y atencién al mercado cautivo y
al potencial

La participacion que una compaifia puede tener en un mercado se
fundamenta en dos grandes grupos; uno de ellos es el mercado cautivo que
comprende a todos los clientes que se atienden regularmente. Dentro del otro
grupo se encuentran todos aquellos prospectos de futuros clientes

pertenecientes al mercado potencial.

Toda empresa gque inicia su proceso de expansioén debe considerar, calcular
y controlar su capacidad de respuesta con la que esta atendiendo a su mercado
cautivo y, al mismo tiempo, debe tener la vision de proyectar su capacidad para

ofrecer sus servicios al mercado potencial.

Segun estudio realizado, la empresa MERAKI, tiene una holgura en cuanto
a su capacidad de respuesta hacia su mercado cautivo, esto le permite invertir
recursos para desarrollar estrategias que le permitan ofrecer respuestas
atractivas dentro de su mercado potencial. Estas estrategias deben dejar claro a
los potenciales clientes las condiciones con las que se esta pensando atender

sus necesidades de tiempo, calidad y precio.

Una de las realidades que afecta a las empresas es que la mayoria de los
clientes no son fieles, por lo que es necesario desarrollar mecanismos
diferenciadores que permitan satisfacer las necesidades del mercado cautivo que
se esta atendiendo, mediante programas de fidelizacion que pueden ayudar en
la retencion de los clientes, asi como captacion de potenciales clientes. Esto
puede implementarse mediante protocolos de seguimiento en donde se

involucren los departamentos de produccién y ventas, ya que ellos manejan
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informacion valiosa que puede ser utilizada para ampliar esa capacidad de

respuesta y fortalecer las relaciones entre la empresa y sus clientes.

5.2.4. Andlisis de la estructura e infraestructura para captacion

de la demanda potencial

En las secciones anteriores se ha destacado la importancia de tener la
capacidad para atender a los clientes actuales y los potenciales, Por ello, se
realizar4 un andlisis de las condiciones importantes que deben estudiarse en
cuanto a la estructura e infraestructura, tomando en cuenta el mobiliario y equipo,
los procesos, la capacitacion del personal, los respectivos andlisis del espacio

fisico y el capital de trabajo.

5.2.4.1. Mobiliario y equipo

Este es un factor que representa fuertes inversiones de recursos financieros
y tomar la mejor decision dependera de la fidelidad que se tenga sobre la
informacion obtenida a lo largo del funcionamiento de la compafiia. Por tal motivo
es indispensable mantener registros actualizados referentes a la informacion que
se maneje de los clientes atendidos, esto permitird conocer los cambios en la
demanda y, a su vez, la empresa podra realizar las adecuaciones pertinentes y
proyectarse hacia las nuevas tendencias que se presentan con el pasar del

tiempo, y no estar tomando decisiones post mortem.

Mantenerse actualizado en cuanto a las necesidades de los clientes
permitira identificar las carencias que la compafia comienza a padecer. El
siguiente paso seguird a la busqueda efectiva del mobiliario y equipo que
satisfaga dichos requerimientos, ya que el primer requisito para atender a la

demanda potencial inicia en atender de la mejor manera a la demanda cautiva.

255



Establecer canales de comunicacion con los proveedores permitira adquirir
el mobiliario y equipo idéneo que se ajuste a las necesidades de la compafia,
ademas es necesario participar en ferias o exposiciones tecnoldgicas ya que esto
aporta ideas, métodos y técnicas que contribuyen a la evaluacion de la forma en
que se trabaja actualmente comparandolo con las propuestas innovadoras que

pueden apreciarse en estos lugares.

524.2. Procesos

Generalmente, los procesos son establecidos en funcion del mobiliario,
equipo y maquinaria que posea la empresa para atender a su demanda cautiva,
cuando esto cambia por actualizaciones, adaptaciones o reemplazos; los
procesos tienden a sufrir cambios de acuerdo con los factores antes

mencionados.

El ambiente de una planta de produccion tiene la caracteristica de ser muy
dinamico, por lo que la variabilidad de procesos para un mismo trabajo genera
inconvenientes o atrasos en los ritmos de produccion. Mas bien, es indispensable
mantener ciertos criterios que permitan evaluar de manera cualitativa y
cuantitativa cada proceso aprobado y ejecutado de los diferentes productos que

pueden desarrollarse en la empresa.

Tener controlados y actualizados estos procesos permitira determinar si los
requerimientos de la demanda potencial pueden ser satisfechos sin alterar los
procesos ya establecidos o si los cambios que deben realizarse para dichos
requerimientos afectaran negativa o positivamente las necesidades de los

clientes cautivos.
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5.2.4.3. Capacitacion de personal

El factor humano es lo mas valioso que una compafiia puede llegar a tener,
es ahi en donde la capacitacion de su personal juega un papel muy importante
para estar en los lugares de liderazgo a nivel competitivo y asi ampliar la
capacidad de atender de una manera mas eficiente la demanda potencial.

Siempre que se adquieran nuevas tecnologias, se cambien los procesos de
produccién o se promuevan métodos mas eficientes, es indispensable asignar
recursos para mantener actualizados, entrenados y capacitados a todos los

involucrados en dichos cambios.

Como se mencionaba en la seccidn anterior sobre la importancia de
mantener buenos canales de comunicacion con los proveedores, en este factor,
ellos juegan un papel muy importante ya que de primera mano pueden cubrir
aspectos técnicos, dar soporte y apoyo durante el tiempo de adaptacion, resolver
dudas e inquietudes propias a cada trabajo y de la mano con los colaboradores

proponer procedimientos alternos que puedan surgir en dicha interaccion.

Conseguir acuerdos en donde los proveedores realicen visitas periddicas o
programadas y constantemente tengan influencia sobre los colaboradores
permitira que los trabajos puedan superar las expectativas de los clientes

cautivos.

Lo anterior permite que la buena reputacion los clientes potenciales pueda
dar el beneficio de confiar sus necesidades a la compafiia, ya que se cuenta con
la capacidad de dar solucién a los problemas que no estan siendo resueltos por

otros competidores que carecen de esta especializacidon a nivel de mercado.
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5.2.4.4. Andlisis de espacios fisicos

A medida que la compaiiia va experimentando cambios, y estos permiten
generar crecimiento, es importante desarrollar periodicamente evaluaciones
sobre los espacios fisicos, ya que mientras la cartera de clientes cautivos
aumenta, la demanda de disponibilidad en cuanto a los espacios también

aumenta.

Generalmente el factor tiempo y comodidad de trabajo se ve afectado
cuando no se realiza el analisis de este factor y los cambios que se realizan
surgen de manera imprevista. Esto ocasiona inconveniente en la planta de
produccion y, a su vez, representa atrasos en mantener una disponibilidad para
la demanda potencial, e inclusive puede llegar a poner en riesgo la atencién a la

demanda cautiva, ya que la disponibilidad de los espacios fisicos es casi nula.

Este factor, muchas veces, es dejado en un segundo plano, ya que
dependiendo de la compafiia la necesidad cambia radicalmente. A medida que
la empresa incurre en nuevas adquisiciones, tanto de trabajo como de
responsabilidades, es necesario dedicar tiempo para observar la forma en que
se trabaja actualmente y al mismo tiempo tener la capacidad de saber proyectar
el crecimiento futuro de la compafia, para que en el momento oportuno se
puedan realizar mejoras a los espacios fisicos. Estas mejoras pueden generar
proyectos de ampliacién, remodelacidon o construccion, segun las necesidades

pertinentes.

5.2.4.5. Capital de trabajo

Dentro de los factores de mejoras de este andlisis, el capital de trabajo

representa la fuente financiera para desarrollar las adecuaciones pertinentes

258



para la captacion de la demanda potencial. Debido a esto es importante analizar
periddicamente los recursos financieros para establecer las cantidades
necesarias que se necesitan para que la empresa pueda operar y crecer de

manera sana y lineal.

Mediante la correcta administracién del capital de trabajo se puede
establecer la eficiencia y la salud general de una empresa o al menos conocer la

posicion de liquidez a corto plazo.

Los aspectos que deben mantenerse en constante monitoreo son la
administracion de inventarios, ya que no se pueden mantener altos niveles ni
tampoco bajos, debido a que en ambos casos implica deficiencias para la
compafiia. El siguiente hace énfasis en saber estructurar una buena
administracion de deudas, pagos a proveedores, recaudacion de ingresos
adoptando politicas mas agresivas de cobros con la intencion de tener mayor

liquidez.

Las maneras mas comunes de evaluar la disponibilidad del capital de
trabajo incluyen, rotacién de inventarios, relacion coherente de dias de cuentas

por cobrar y por pagar, razén circulante y la prueba acida.

Estas herramientas permiten dar un diagnostico certero del estado
financiero a corto plazo y permite evaluar la capacidad de respuesta de la
compafia ante una situacion imprevista en donde se necesite cancelar las
deudas a corto plazo, ya que el capital de trabajo representa la primera linea de
defensa de un negocio contra la disminucion de las ventas o el incremento del

pasivo circulante.
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De esta manera se podra medir y controlar los niveles de eficiencia de la
empresa en cuanto a la utilizacion de los recursos financiero para el cumplimiento
de la captacion de la demanda potencial con el objetivo de brindar un servicio de

excelencia.

5.2.5. Consideracion en la mejora de factores criticos

La vision que debe mantener ferviente toda compafia que se dedique a
brindar servicios tercerizados, es el procurar la mejora continua. Para lograrlo
existen aspectos por considerar en el negocio de las impresiones en superficies
planas como, la calidad de las impresiones, el establecimiento de
estratificaciones en los precios de acuerdo con los volumenes de compras,
tiempos de entrega, voliumenes de impresiones y la correcta administracion de

los lotes rechazados.

5.2.5.1. Calidad en las impresiones

Debido a que las impresiones sobre superficies planas llevan ya bastante
tiempo efectuandose, es indispensable monitorear y mejorar constantemente su
calidad. Segun el estudio realizado en los capitulos anteriores, la demanda exige
una serie de requisitos que deben cumplirse para determinar que las impresiones

sean de calidad.

Para lograr cumplir y exceder con las necesidades de la demanda en este
giro de negocio, uno de los insumos mas importantes lo constituyen las tintas de
impresion, debido a la variedad que pueden encontrarse en el mercado. Por tal
razon es necesario desarrollar diversas pruebas para encontrar la tinta correcta
gue permita brindar el valor agregado que busca el cliente en sus impresiones en

funcién del sustrato por utilizar.
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El establecer un departamento de control de calidad sin duda es un factor
critico ya que muchos de los clientes no tendran la paciencia o flexibilidad de
recibir productos fuera de sus expectativas, por lo que el personal conformado
por este departamento debe monitorear los nuevos desarrollos y velar porque se
cumplan los estandares requeridos de impresion para cada sustrato que se

trabaje.

5.2.5.2. Estratificacibn en los precios por

volimenes de compras

Establecer politicas de precios y que sean atractivos a los clientes no es
nada sencillo, debido a que se deben tomarse en cuenta muchas variables, tanto
internas como externas, que den como resultado precios que permitan

rentabilidad a la compaiia.

Segun los resultados obtenidos en esta investigacion existen topes minimos
y maximos para desarrollar las impresiones y al mismo tiempo corresponden a la
capacidad de oferta que tiene la empresa. Se establecié que dentro del mercado
existen segmentaciones en la demanda por lo que el precio de una impresién

varia en funcion de las especificaciones del cliente.

La tendencia para establecer los volumenes minimos de compras tiene su
raiz en los costos fijos que representa un pedido sin importar su cantidad. El
tiempo y recurso humano que se requiere para configurar el equipo, son las
variables mas importantes que determinan la estratificacion en los precios. Una
vez establecido este criterio se determinan los costos variables que corresponde

a las cantidades solicitadas por encima del minimo.
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Debido a que las empresas que se dedican a ofrecer servicios tercerizados
atienden a diversos clientes, es necesario determinar la capacidad de respuesta
gue puede darsele a un cliente en particular, esto permite establecer los topes

maximos de pedidos que pueden atenderse satisfactoriamente.

Es importante considerar que el proceso de produccién es muy similar a
lotes pequefios y grandes de produccion, factor que afecta de manera
proporcional al precio de las impresiones, es decir, a mayor produccion, el costo
fijo de produccién tiende a disminuir, beneficio en precio que puede trasladarse
al cliente.

5.2.5.3. Tiempos de entrega

Al llegar a este factor, se puede establecer de mejor manera tiempos de
entrega inmediatos a conveniencia de los clientes, ya que se han invertido
recursos en los anteriores factores de mejoras. Para lograr mejores tiempos de
entrega se requiere un control minucioso de los ritmos de produccion, una
programacién bien planificada acorde a las negociaciones establecidas

previamente.

Segun la investigacion los tiempos de entrega a nivel de mercado
representan un factor importante de preferencia o fidelidad a las empresas que
satisfacen la necesidad de brindar volimenes grandes de impresiones en

tiempos relativamente cortos.

Para lograr mantener este ritmo de produccion y satisfaccion del cliente, la
comunicaciéon que debe mantener el departamento de ventas con el de
produccion es de vital importancia. Ademas, cuando los procedimientos se

monitorean para velar por que se apliguen de acuerdo con las mejores

262



conveniencias del trabajo y los equipos se encuentran en perfectas condiciones
de operacion, las respuestas a los pedidos se podran cumplir dentro de los

paradmetros esperados.

Para mejorar constantemente los tiempos de entrega es necesario
establecer politicas de evaluacion y control en el area de producciéon combinado
con la adquisicion de nuevas tecnologias que permitan desarrollar los mismos
trabajos, pero de manera eficiente contribuyendo a la reduccion del tiempo

invertido por cada pedido.

5.2.5.4. Volumenes de impresiones

La capacidad de ampliar el rango de volumenes de impresion depende
directamente de los métodos y técnicas implementadas para cada trabajo
desarrollado. A medida que la empresa se expande y se requiera de
adecuaciones en su infraestructura, como se vio en secciones anteriores, se
podra contar con la capacidad de atender volimenes cada vez mas grandes o
incrementar la cartera de clientes que se traduce en un flujo constante de

produccion ininterrumpida.

Dentro del mercado de las impresiones, existen clientes que poseen
diferentes capacidades de ordenes de produccion, algunos manejan volimenes
muy grandes por lo que deciden segmentar sus pedidos en diferentes empresas

gue brindan este servicio.

Por tal motivo, es necesario tener comunicaciones abiertas con los clientes
en donde se contemple brindar informacién de los cambios que puedan tener en
su infraestructura y capacidad de atencion, para que el cliente decida si le es

conveniente cumplir sus pedidos en un solo lugar.
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5.25.5. Lotes rechazados

A pesar de que es el ultimo factor de mejora por considerar no quiere decir
gue no sea importante, al contrario, mantener controlado este factor permitira
recuperar grandes porcentajes de recursos que pueden reutilizarse o buscar

algun valor de rescate si el caso lo amerita.

Para reducir las cantidades de lotes rechazados es necesario estipular un
control exhaustivo que permita conocer cuales han sido las causas principales de
dichos rechazos. Esto puede registrarse mediante algun software que permita
acumular informacién pertinente a la fecha, nombre del cliente, motivo de

rechazo, cantidad de rechazo, articulos rechazados y el costo por rechazo.

Luego de establecer la informacion es necesario realizar analisis
cuantitativos de cada reclamo o rechazo registrado, para ello se puede establecer
evaluaciones periédicas mensualmente. Los resultados obtenidos deben ser
trasladados al departamento de control de calidad para que evallen las

condiciones y propongan soluciones factibles a cada caso en patrticular.

El mejorar los indices de lotes rechazados permitira ganar terreno entre los
competidores del mercado, con esto los clientes quedaran satisfechos, ya que la
entrega de las impresiones, en su mayoria, sera sin devoluciones. Esta
reputaciéon permitird que la empresa pueda captar la atencién de su mercado

potencial y amplie su mercado cautivo.
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5.3. Control de la demanda cautiva y potencial por medio de
indicadores

Otra manera de establecer mecanismos de control efectivos son mediante
indicadores que permitan evaluar la demanda cautiva y potencial de la empresa
que se dedique a brindar este servicio. Este control de la demanda puede
realizarse mediante los nichos de mercado, los nUmeros de clientes atendidos en
un periodo de tiempo, su clasificacion, la facturacién y crecimiento por cada uno

de ellos.

En este proceso, los indicadores son de vital importancia, ya que mediante
sistemas de informacion o programas informaticos se puede alimentar
constantemente, obteniendo datos en tiempo real que ayude a tomar decisiones
oportunas y no esperar ciclos de tiempo en donde las decisiones ya no influyan
en el control y decision de costos. Adicionalmente, este tipo de informaciéon ayuda

a conocer la rentabilidad del negocio.

5.3.1. Nicho de mercado

Debido a que el mundo de las impresiones en superficies planas abarca una
amplia gama de sustratos, es necesario identificarlos por su giro de negocio. En
este trabajo de investigacion se tomaron en cuenta cuatro grandes grupos, el
mas sobresaliente fue el nicho de mercado textil, luego se abordd el de los

plasticos, posterior a ellos el de maderay, por ultimo, se analizaron los de carton.

El mecanismo de control puede ser desarrollado mediante un software que
permita registrar informacion bésica del cliente en funcion de los nichos de
mercado analizados, el contenido debe ser clasificado por medio de un cédigo

que identifique el nicho al que pertenece el trabajo de impresion, otro que permita
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describir brevemente los requerimientos del cliente y, por ultimo, una casilla

donde pueda contabilizarse la recurrencia de cada solicitud.

La finalidad de implementar este mecanismo de control es para facilitar al
area de produccion la manera de programar eficientemente las cantidades de
trabajo en funcion de cada nicho de mercado, ya que cada uno de ellos

representa modificaciones y adecuaciones en los procesos de produccion.

5.3.2. Numero de clientes

Resulta de vital importancia cuantificar la cantidad de clientes que en
determinado tiempo esta atendiendo la empresa; documentar todo lo relevante
de la relacion que se tenga con ellos permitira mantener una mayor fidelizacién

de los ciclos de servicios ofrecidos.

Mantener mecanismos de control que permitan identificar lo que se le ha
vendido a los clientes y el monto en unidades monetarias, determinaran la
capacidad de compra que tienen cada uno de ellos. Ademas, se puede analizar,
gué otros productos o servicios podrian estar interesados en que la empresa les

ofrezca.

Este control interno pude brindar informacion concreta, precisa y
pertinente para desarrollar planes estratégicos que involucren el incrementar los
numeros de clientes atendidos, enfocando recursos hacia la demanda potencial

y dar pie a la busqueda para ofrecer nuevos productos o servicios.
Herramientas como el CRM, proporcionarian informacién valiosa, que

ayude desde la clasificacion de clientes por volimenes de produccién, hasta la

forma de pago de cada uno de ellos.
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5.3.3. Clasificacién de clientes

Los clientes representan las columnas comerciales de una empresa, sin
ellos la compairiia se derrumbara, es ahi en donde toma un papel importante la
clasificacion de cada uno de ellos. Esta clasificacion puede contener el nombre
fiscal y comercial, su direccion fiscal, numero de identificacion tributaria, los
nombres de las personas que funcionan de contacto, los productos que
actualmente adquieren, el giro de negocio de cada uno de ellos y la
representacion contable que tienen sus compras para la empresa, volimenes de

produccion y la solvencia de pago.

Al momento de establecer dicha clasificacion, podra visualizarse quiénes
mantienen relaciones frecuentes, quienes utilizan los servicios de manera
esporadica y quienes han dejado de requerir de estos servicios. La intencion de
analizar estos resultados debe ser el prestar atencion en los clientes que han
dejado de utilizar los servicios de la compafia, darle seguimiento a este grupo

puede generar oportunidades en mejorar el servicio.

La clasificacion de los clientes pude realizarse en tres grupos principales, el
primero se puede enfocar en los clientes constantes, en cuyo caso un buen

indicador permitira obtener valores mayoritarios respecto de los otros dos.

El segundo grupo debe contener a los clientes atendidos que por algun
motivo han cesado con las relaciones comerciales. En este caso un indicador

favorable sera aquel valor que sea menor al primer indicador.
Por ultimo, el tercer grupo deberia estar monitoreando los posibles

prospectos de clientes, en este caso el indicador deberia ser mayor al segundo

pero menor al primero.
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5.3.4. Facturacion por cliente

Este tipo de indicador permite llevar un control desde el punto de vista
contable, principalmente analizando las ventas concretadas con los clientes.
Debido a que los servicios son tan variados existen clientes que pueden solicitar
cantidades pequefias de impresiones, pero su valor comercial representa mejor
rentabilidad que pedidos grandes. Por eso, mantener registros actualizados
sobre esta forma de ver al cliente, permitira reestructurar la forma de tratarlos, ya
que pueden surgir inquietudes o dudas sobre los planes de accion por tomar para
lograr aumentar los volumenes de compra en algun porcentaje que beneficie a la

empresay le sea conveniente al cliente.

Este indicador busca detectar a los clientes que representen ingresos bajos
para la empresa con el propésito de ser un aleado en su crecimiento y contribuir
al crecimiento de ellos. Por otro lado, permite visualizar aquellos clientes que
representan buenos ingresos a la empresa para buscar en el mercado la mayor
cantidad de clientes potenciales que se dediquen a ese giro de negocio y asi
ofrecerle los servicios o productos que puedan interesarles.

Este indicador ayudara mucho al control de la solvencia de la empresa,
tomando en consideracion el pago a los proveedores. No se puede estar pagando
treinta dias a proveedores y cobrar las facturas hasta los sesenta dias, porque

ello afectaria el flujo de efectivo del capital de trabajo de la empresa.
5.3.5. Crecimiento por cliente
Como ultimo mecanismo de control por medio de indicadores se tiene el

crecimiento y rentabilidad por cliente, en cuyo caso se puede analizar desde dos

perspectivas. La primera en funcion de los clientes que presentan un
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estancamiento o decaimiento en sus compras. Esto puede reflejar posibles
inconformidades con el servicio, por lo que han decidido buscar otra empresa que
les ayude a satisfacer sus necesidades o en el peor de los casos podria tratarse
de un cliente que esté a punto de cesar su actividad comercial por diversas
razones. Este indicador permite evaluar y proyectar cdmo se comportara el
mercado en un futuro a corto plazo y asi prepararse para adaptarse a este

cambio.

El otro panorama que puede presentarse es en donde el cliente muestra
crecimiento a través del tiempo, en este caso es indispensable registrar o
cuantificar cuanto ha sido ese crecimiento, quiénes han sido los clientes y los

productos o servicios que han presentado mayor demanda.

Buscar crecimiento en los clientes refleja el cumplimiento de las metas y
objetivos, ya que eso indica que el servicio cubre las necesidades béasicas que
estan buscando y el valor diferenciador permite que prefieran la compafiia sobre

los demas competidores.

Es indispensable monitorear constantemente este indicador para generar
un servicio enfocado al cliente y asi la atencion pueda brindarse personalizada.
Este valor diferenciador, que involucra respaldo, preocupacion por el crecimiento
y disposicion en atender cualquier inquietud del cliente, suele representar un alto
porcentaje de inclinacion en la toma de decision sobre contratar los servicios que

se esta ofreciendo.
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CONCLUSIONES

Mediante los avances tecnologicos combinados con la automatizacion se
han creado nuevas fronteras de produccion, que brindan soluciones a
requerimientos complejos con mas inteligencia y menos intervencion
humana, dando como resultado impresiones novedosas, que al mismo
tiempo ofrecen valor y permiten que los productos sean mas amigables en
su utilizacion. Asi se tiene una produccion mas flexible para generar

ofertas en base a deseos y gustos personalizados por los demandantes.

En el departamento de Guatemala se pueden encontrar diferentes
empresas que brindan servicios de impresiones en superficies planas,
dentro de las cuales un 44 % se dedica exclusivamente a la impresion de
prendas textiles; un 23 % en superficies plasticas; un 18 % en maderas;

un 10 % en cartén; un 3 % en cuero y un 2 % sobre vidrio.

El mercado de las impresiones en superficies planas clasifica los tiempos
de entrega en tres grupos: los prontos, normales y tardados. Se basa en
variables como cantidad de lotes por imprimir, complejidad de disefio,

dimensiones y variedad de colores.

Los volumenes de impresion son determinados de acuerdo con los
meétodos técnicas y procesos requeridos por cada trabajo, combinado con
las maquinarias por utilizar que pueden ser manuales, semiautomaticas y

automatizadas.
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La calidad es establecida segun los requerimientos que deben cumplir las
impresiones mediante la realizacion de pruebas como durabilidad a través
del tiempo, resistencia ante las condiciones ambientales, capacidad de

soportar trato y manejo agresivo por los usuarios.

Los precios en el mercado son determinados por los costos de produccion,
el tipo de empresa que comercializa las impresiones (nacionales y

extranjeros) y el precio de otros competidores.

Para el desarrollo de las impresiones en superficies planas se observo que
las empresas utilizan diferentes métodos los cuales van relacionados con
el tipo de maquinaria y equipo que posee la empresa. La maquinaria
automatizada permite incrementar la capacidad de oferta de una
compafia, ya que en funcion de estos se implementan procesos que
ahorran tiempos de produccién, se incrementan los volimenes por lotes
de impresion, se mejora el registro y nitidez de una impresion multicolor y,
finalmente, promueve la eficiencia en el aprovechamiento de los recursos

lo que da como resultado disminucién en los costos de produccion.

De acuerdo con el analisis realizado en la estimacién de la demanda
potencial por superficies planas segun los giros de negocios establecidos
se determinaron las cantidades de impresiones por dia que estan siendo
atendidas por las empresas; dentro de las cuales en textil existen 142 314,
para los plasticos, 66 603, para la madera, 55 621 y para los sustratos en
carton 46 835.

Segun la investigacién de la oferta y la demanda en empresas que utilizan

los servicios de impresiones en superficies planas, se observo que existen

empresas (35 %) que su capacidad de oferta en relacion con la demanda
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es menor, por lo que buscan alternativas para el cumplimiento de su
demanda. Llaman la atencién dos posturas como aliarse con otras
empresas para contratar servicios tercerizados (58 %) y otro sector (24 %)
gue rechaza las alternativas antes mencionadas y deja una brecha de

impresiones no atendidas en el mercado.

Estas cantidades de impresion por dia que no estan siendo atendidas,
corresponden a 44 941 para textiles; 21 032, para los plasticos; 17 564,
para las maderas y 14 790 para las superficies destinadas al carton. Estos
valores fueron comparados con la oferta disponible de la empresa
MERAKI gue corresponde a 5 538 para textiles; 1 416 para los plasticos;
1 758, maderas y 4 366 carton.

Se determino el giro de negocio que por sus voliumenes de impresion vy el
comportamiento que ha mostrado en los ultimos afios favorables al
crecimiento, es el textil y el cartén, por lo que se consideran nichos de
mercado en donde la empresa puede aprovechar sus recursos para

invertir y tomar participacion.

Para mantener una mejora continua en todo el desarrollo de impresiones
en superficies planas se propusieron factores como: adecuaciones de los
procesos segun especificaciones de la demanda; capacidad de respuesta
gue tiene la empresa para atender a su mercado cautivo y potencial; la
atencion al cliente y, a medida en que va creciendo la compafiia, realizar
analisis de su estructura e infraestructura para captacion de mas

demanda.

Se enfatizé que la mejor forma de fomentar lazos de relaciones con los

clientes es a través de cualquier medio de comunicacion (esto puede
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iniciar desde una llamada telefénica hasta coordinar visitas a las
instalaciones de la empresa), ya que se identifico que lo mas importante
en este mercado es conocer al cliente. Por lo tanto, se hace necesario la
utilizacion de programas enfocados a la gestion de relaciones con los
clientes para mejorar continuamente cada aspecto particular de los

requerimientos de la demanda.

Con base en la investigacion realizada de la oferta y la demanda, es
indispensable evaluar constantemente los factores que directa o
indirectamente tendran algun grado de influencia sobre el desarrollo del
servicio tercerizado, ya que para cada tipo de superficie (textil, plastico,
madera y carton) por imprimir, deben conocerse las tendencias y
aplicaciones que prevalecen en el mercado, debido a que sufre cambios
constantemente a través del tiempo. Por lo tanto, la empresa debe estar
en constante interaccion con las exigencias de la demanda para dominar
las técnicas, procesos y métodos de impresion que cada sustrato requiere,
mejorar su estabilidad econémica y buscar la adquisicion de nuevas

tecnologias para satisfacer los requerimientos de la demanda.
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RECOMENDACIONES

Observar el mundo a través de los ojos de los competidores es una
tactica que permite ampliar la visibn de maneras que antes no se
hubieran considerado. Como resultado de esta poderosa estrategia, en
la actualidad ninguna compafiia, por mas grande que sea, puede tener
éxito como entidad solitaria, por lo que se hace indispensable buscar
alianzas, sociedades y asociaciones con entidades como proveedores,
otros competidores, clientes y todos aquellos que desean beneficios del

comercio de las impresiones en superficies planas.

Es necesario replantear la percepcion gque se tiene de la competencia y
reinventar las bases que permitan competir en cada situacion, las cuales
deben incluir diferenciacion de servicios, beneficios a clientes actuales,
promociones claras, diferentes y Unicas de comercializacion. Todo esto
debe realizarse con la finalidad de sobrevivir y crecer en el mercado, ya
gue, si las condiciones antes mencionadas cambian, el mercado también
cambiara, por lo tanto, la empresa no puede continuar operando de la

misma manera todo el tiempo.

Cuando en un mercado se detecta intensa competitividad, la
segmentacion de mercado brinda una oportunidad de adquirir ventaja
competitiva a través de variables que generen diferenciacion. Este
concepto involucra la identificacion de beneficios dentro de los distintos
grupos homogéneos de sustratos que, al buscar en ellos, ven
necesidades y caracteristicas relevantes que pueden utilizarse como

fuentes de innovacion que agreguen valor a las impresiones.

275



Es evidente que un solo producto no puede satisfacer las necesidades
de todos los demandantes, pero puede orientarse para que cumpla con
las necesidades de un grupo especifico de consumidores. Lo anterior se
consigue al momento de saber identificar las partes mas atractivas del
mercado objetivo, para atenderlas de forma eficiente y efectiva. Si se
consigue lo anterior se podra gozar de los beneficios que daran mayor

ganancia esperada, tanto de clientes como de ingresos econémicos.

Cuando se inicia un negocio y no se tiene la experiencia, lo minimo que
se puede hacer, son todas las actividades que otras empresas similares
han realizado para llegar a donde hoy se encuentran. Pero la intenciéon
nunca es permanecer en las mismas condiciones siempre, se debe tener
la habilidad de proponer nuevas formas de continuar creciendo y superar
a los competidores. Para desarrollar esta vision es necesario de inventar,
crear, o mejorar los factores competitivos que dominen el mercado

obijetivo.

Por lo tanto, se debe realizar constantemente una serie de analisis que
evalle los diferentes sistemas que involucran el hacer negocios.
También se debe recabar la informacion y procesarla, para compararla
con las condiciones actuales de la empresa y realizar una estrategia de
comercializacion, siempre pensando en los escenarios futuros donde se

tendra que competir y la experiencia adquirida a través de los afios.

Durante el desarrollo del servicio tercerizado, se debe asegurar la
identificacion de quienes seran los clientes objetivos, para
posteriormente brindar o proporcionar ofertas de impresiones que
realmente necesitan. Si se logra cumplir con el propésito anterior la

empresa estard garantizando un ahorro considerable de recursos
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valiosos, asi como la disminucibn de errores futuros en la

comercializacion, teniendo como beneficio el éxito de su servicio.

Si con el pasar del tiempo la empresa identifica que su demanda se
vuelve de manera negativa (demanda negativa), la compafia deberia
ponerse en la tarea de investigar cuales pueden ser las causas que lleven
al mercado a permanecer en esta postura respecto de su servicio
tercerizado. Luego de identificarlas es necesario proponer estrategias
gue sean adecuadas para que el mercado cambie de parecer para que
el servicio tenga una mejor aceptacion por parte de los usuarios o
consumidores. Para desarrollar estas nuevas estrategias, pueden
utilizarse técnicas que permitan informar mejor al mercado sobre las
caracteristicas de las impresiones, acomodar el precio o mejorar el

servicio.
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APENDICE

Apéndice 1. Entrevista-encuesta

¢ Cual es el nombre de su empresa?

¢, Cuanto tiempo lleva su empresa en el mercado?
0 a5 afos 6 a 20 afios 21 a 50 afios

mas de 50 afios

¢, Qué tipo de superficies planas imprime?

Textiles Maderas Plasticos Cartén
Otro

¢ Qué métodos de impresion utiliza?

Serigrafia tradicional Serigrafia digital Sublimacién

Otros

¢, Cudles son los tipos de maquinaria que utiliza en su proceso de impresiones?

Manual semiautomatica automatica

¢, Cual es el proceso de impresion que utiliza?

Tradicional Industrial
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Continuacion apéndice 1

7.

10.

11.

12.

¢ Coémo califica sus procesos de impresion?
Eficientes efectivos necesitan mejorar

Si tuviera que replantear el uso de sus recursos para mejorar su capacidad
instalada; ¢ Qué aspectos tomaria en cuenta para mejorar?

Procesos y métodos Capital humano
Compra de equipo nuevo o usado
Consideraciones a maquinaria y equipo

Estructura e infraestructura

¢ En qué sector se ubica su empresa?

Pequefia Mediana Grande

¢ En qué rango se encuentra los volimenes de impresion por dia?
1 a 1500 1501 a 10000 10001 a 25000

mayor a 25000

¢ Cual es el minimo de impresiones que realiza por contrato?

Unidad Docena cientos miles millares

¢, Como es su capacidad de produccién en relacion a la demanda?
Menor a la demanda Igual a la demanda

Mayor a la demanda

282



Continuacion apéndice 1

13. ¢ Qué hace cuando tiene un exceso de demanda y su capacidad esté al
maximo?

Contrata servicios tercerizados No acepta los pedidos
Refiere a otra empresa que sea su aliada
Otro

14. ¢ Qué porcentaje de impresiones rechaza debido a que podria incumplir con sus
clientes?

0% a 10 % 11% a 30 % 31 % a 50 %

mas 50 %

15. ¢ Cual es su nicho de mercado actual?
Textiles calzado articulos promocionales

Arte Eventos sociales

16. ¢ Quiénes conforman su nicho de mercado actual?

Empresas nacionales empresas extranjeras

17. ¢ Cudl es la clasificacion de dichas empresas?
Gubernamentales Corporativos individuales

Otros:

18. ¢, Cuales son las tres principales ventajas de su nicho de mercado actual?

1

2
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Continuacion apéndice 1
19. ¢ Cudles son las tres principales desventajas de su nicho de mercado actual?

1

2

3

20. ¢ Cuales son los tres principales problemas relacionados con la demanda
actual?

2

3

21. ¢ Como considera sus precios?

Altos normales bajos

22. ¢ Cual es el criterio que manejan para aplicar descuentos?

Volimenes de impresion Cantidad de colores
Complejidad de disefio Estrategias promocionales
Otro

23. ¢,Cuanto es el monto minimo de anticipo para iniciar las impresiones?

25 % 50 % 75 %

24. ¢ Cuales son las condiciones de pago para sus clientes?
Contado crédito tarjeta de crédito

Tarjeta débito Cheque depdsito monetario
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Continuacion apéndice 1

25.

26.

27.

28.

29.

30.

Ddélares guetzales.

¢, Como considera su calidad?

Buena regular mala

¢ En funcién de qué condiciones ofrece la garantia de sus impresiones?
Tiempo Condiciones ambientales

Trato y manejo de los productos

Otro

¢ Cémo considera sus tiempos de entrega?

Prontos Normales Tardados

¢ Tiene algun seguimiento y control en cuanto a sus rechazos de productos
terminados?

Si No

¢ De qué manera mide sus rechazos?

Cuantitativa Cualitativa
otro

¢, Cudl es su porcentaje de rechazo?
0%al0% 11% a 30 % 31% a 50 %

mas 50 %
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Continuacion apéndice 1

31. ¢ Cuédles son los tres suministros principales que le permiten generar un 80 %
de impresiones?

1

2

3

32. ¢ Conoce las leyes o regulaciones que afecten el comercio de los suministros?
Si No

33. ¢Podria mencionar cuales son?

34. ¢ Dénde compra sus suministros?

Mercado nacional Mercado extranjero

35. ¢ Cémo considera el precio de los suministros?

Altos Normales bajos

36. ¢Cbmo adquiere los suministros?
Contado crédito canje

Délares Quetzales
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Continuacion apéndice 1
37. ¢C6mo son los créditos?
Dias Semanas meses

38. ¢ Maneja programas de capacitacion por parte de sus proveedores para sus
operarios?

Si No
39. ¢ Cada cuanto tiempo son estas capacitaciones?
1 vez/afio 2 veces/afio 3 veces/afio
4 veces/afo
40. ¢ Sus costos al cambiar de proveedor se elevarian?
Si No
41. ; Tiene problemas con el abastecimiento de sus materiales?
Si No
42. ; Cémo percibe a su competencia?
Peligrosa como amenaza le es indiferente

Otro:

43. ¢ Cudles consideraria que son sus beneficios o ventajas competitivas?
Tiempos de entrega cortos Ofrece servicio las 24 Horas

Brinda otros servicios como tampografia, litografia, bordado, confeccién
de prendas textiles.

Cuenta con maguinaria y equipo para imprimir sobre casi cualquier
superficie

Cuenta con servicio a domicilio.

Otro:
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Continuacion apéndice 1

44. Antes de concluir con las condiciones de trabajo; ¢ Utilizan muestras o
prototipos de los trabajos a realizar?

Si No

Fuente: elaboracion propia.
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ANEXOS

Anexo 1. Ejemplo de técnica de sublimacion

Fuente: FESPA; www.fespa.com

Anexo 2. Area de materia prima

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Anexo 3. Area de disefio

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Anexo 4. Area de revelado

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Anexo 5. Area de tintas

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Anexo 6. Area de trabajo

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.

201



Anexo 7. Maquina automatica para impresion en superficies planas

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Anexo 8. Maquina litogréfica

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Anexo 9. Maquina tampografica

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Anexo 10. Maguina offset

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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Anexo 11. Maquina manual para impresion en superficies planas

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.

Anexo 12. Maquinaindustrial para el secado de tintas

Fuente: elaboracion propia; fotografia proporcionada por 17 empresas visitadas en Guatemala.
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