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LISTA DE SIMBOLOS

Significado

Metro cuadrado
Minuto
Porcentaje

Quetzal (moneda)

Operacién

Inspeccion

Demora

Transporte

Almacenamiento
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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

XXI



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.
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¢ 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.
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. 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.
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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.
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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.

66



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 sigu