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RESUMEN

“IMPLEMENTACION DE UNA ESCUELA DE SOLUCIONES GRAFICAS

PARA LA FUERZA DE VENTAS DE SENEFELDER”

Se determina el problema central que es la falta de conocimiento de los
productos y servicio por parte del departamento de ventas, lo que ocasiona que no se
cumplan con los objetivos de dicha area, perjudicando al desarrollo de la empresa Artes
Gréficas Senefelder C.A, posterior a ello se plante6 la propuesta para la

implementacion de una escuela de soluciones graficas para la fuerza de ventas.

Conocida la propuesta a implementar se realizar un estudio de campo a través de
encuestas para conocer cdmo se encuentra el personal del area de ventas dentro de la
empresa Artes Graficas Senefelder C.A, y de esta manera se planted la interrogante si
estan de acuerdo con la propuesta de la implementacion de dicha escuela de
capacitacion, misma que en un porcentaje del 97% esta de acuerdo con esta pregunta en
bienestar del desarrollo de la empresa. Lo mas importante es detallar el costo de la
implementacion de la escuela misma que asciende a un total de $115.581, 68 donde se
debe presupuestar los activos fijos y capital de trabajo necesario con la que se debe
contar para determinar su financiamiento que sera otorga por parte de los socios,
posterior a ello se realiza un cronograma de actividades para cumplir con la
implementacion de la escuela de soluciones graficas para la fuerzas de ventas en la

empresa Artes Graficas Senefelder C.A.

Palabras claves: Implementacion, presupuesto, mercado, producto, ventas



ABSTRACT

The central problem is the lack of knowledge of the products and service by the
department of sales is determined, causing not meet the objectives of the area, harming
the development of the company Graphic Arts Senefelder CA, after this proposal for
implementation of a school of graphics for the sales force solutions was raised.
Known the proposal to implement a field survey was done through surveys to learn how
the staff on the sales area is located within the company Graphic Arts Senefelder CA,
and thus the question was raised whether they agree with the proposal the
implementation of such training school, same as at a rate of 97% agree with this
question in wellness development of the company. The most important thing is to detail
the cost of implementing the school itself amounting to a total of $ 115,581, 68 which
should be budgeted fixed assets and working capital needed with which you must have
to determine their financing to be granted by partner, after it a schedule of activities to
comply with the implementation of school graphics solutions for sales forces in the

graphic Arts company performed Senefelder CA

Keywords: Implementation, budget, market, product, sales



INTRODUCCION

La empresa Artes Graficas Senefelder C.A, inicia sus actividades desde 1921,
ha mantenido altos estandares de calidad en las principales categorias de productos,
Senefelder se orienta a dar soluciones graficas, estar al dia en los cambios tecnoldgicos
y las necesidades del mercado. Cuenta con méas de 400 colaboradores, manteniendo su
compromiso con el recurso humano y tecnoldgico, para satisfacer las expectativas de los

mercados en que compite.

Artes Graficas Senefelder constituye una estructura empresarial del contexto
ecuatoriano que suministra a sus compradores una extensa oferta de productos impresos
y servicios, orientados a dar soluciones graficas en las lineas: Industrial, publicitarias,
formas continuas, flexo grafia y gigantografia.EIl contar con un amplio portafolio de
productos, es una ventaja que permite ademas de ser un proveedor, ser un aliado
estratégico para todas aquellas empresas / personas que prefieren y confian en los
productos Senefelder; sin embargo, puede también convertirse en una desventaja si la
fuerza de ventas desconoce los procesos de desarrollo de cada producto/linea en donde

ademas del disefio, influye las técnicas y limitaciones que puedan existir.

Centro del sector grafico es muy importante la asesoria que el vendedor pueda
ofrecerle al cliente, ya que ademéas de la calidad, precios acordes al mercado y
satisfaccion de exigencias, es vital enfocarse también en la rentabilidad y productividad
de la empresa. Hoy en dia, dentro de un mundo globalizado y competitivo, es
trascendental que el vendedor sea también parte del protagonismo de las nuevas
creaciones de sus clientes, quienes no tan solo le confian la produccion de un material,

sino también ese rostro de hacia donde ellos quieren llegar.



1. Delimitacion del problema

La investigacion para el tema propuesto “Implementacion de una escuela de
soluciones graficas para la fuerza de ventas en la empresa Artes Graficas Senefelder

C.A
2. Formulacién del problema

El tema propuesto, busca realizar una Implementacion de una escuela de
soluciones graficas para la fuerza de ventas en la empresa Artes Graficas Senefelder

C.A por ende se formula las siguientes preguntas.

v' ;La implementacidn de una escuela de soluciones graficas permitird crecer en

fuerza de ventas en la empresa Artes Graficas Senefelder C.A?
3. Justificacion

La empresa Artes Graficas Senefelder C.A es una estructura empresarial del
Ecuador que suministra a sus compradores una extensa oferta de productos impresos y
servicios, sin embargo en las funciones por parte de los vendedores no presenta una
capacitacion idénea en cuanto al producto que ofrece, ocasionando cotizaciones mal
realizadas a costos no reales perjudicando de esta forma el porcentaje de ventas para la
empresa y por ende en su desarrollo en cuanto al margen de ventas anuales, por tal
razon se plantea la implementacion de una escuela se soluciones graficas para la
fuerza de ventas, la misma que busca capacitar al personal involucrado sobre los
beneficios atributos y uso de materiales, para evitar las pérdidas que se generanen la

actualidad, y de esta manera contribuir con la satisfaccion laboral de los empleados.



4. Objeto de estudio

Elobjeto de estudio esta enfocado a brindar una capacitacion sobre el proceso de
la maquinaria en artes graficas para la fuerza de ventas de Senefelder, y de esta manera

se pueda incrementar el porcentaje de las ventas en la empresa.
5. Campo de accion o de investigacion

El campo de investigacion involucra al &rea de ventas, para brindar una
capacitacion sobre el proceso de la maquinaria en artes gréaficas para la fuerza de

ventas de la empresa Artes Gréaficas Senefelder C.A.

6. Objetivo general

Determinar si la implementacion de una escuela se soluciones graficas para la
fuerza de ventas de la empresa Artes Graficas Senefelder C.A contribuird a evitar las
pérdidas que se generan en la actualidad, y de esta manera incrementar el porcentaje de

ventas y la satisfaccion laboral de los empleados.

6.1 Objetivos especificos

v" Investigar la fundamentacion tedrica necesaria para la implementacion de una
escuela de soluciones graficas para la fuerza de ventas de la empresa Artes

Gréficas Senefelder C.A.

v" Mediante un estudio de resultados determinar el grado de aceptacién por parte
delarea de ventas en la implementacion de una capacitacion sobre el proceso de

la maquinaria enartes gréficas.

v" Realizar un manual de procedimiento de capacitacién, posterior a ello

determinar los costos y gastos que influye en la implementacion de una escuela



de soluciones graficas para la fuerza de ventas de la empresa Artes Gréaficas

Senefelder C. A.

6.2 La novedad cientifica

Dentro de una organizacion para que tenga solvencia econdmica debe presentar
un personal capacitado en todas las areas que tengan conocimientos y habilidades
acorde a la competitividad del mercado, por ende la propuesta de una implementacién
de una escuela de soluciones graficas para la fuerza de ventas de la empresa Artes
Graficas Senefelder C.A. y de esta forma poder tener un recurso humano con una
satisfaccion laboral correcta que a la mano con el desempefio de su labor que

contribuye al desarrollo empresarial.



CAPITULO I
MARCO TEORICO
1.1. Teorias generales

1.1.1 Control interno

“Elcontrol interno es definido como un proceso, realizado por el equipo
directivo de una estructura institucional, la gerencia y otros individuos, delineado para

suministrar seguridad prudente afin con el beneficio de la proyecciones”. (ACFI, 2015)

Elobjetivo del control interno en una empresa es la de proteger los activos, crear
normas Yy procedimientos internos para que exista una orden en las actividades o tareas,
hacer que el recurso humano cumplan los estatutos e instrucciones al interior y exterior
de la empresa y alcanzar conseguir las proyecciones trazadas a través de una
fiscalizacion interna eficiente, por ende se pudo determinar la necesidad de implementar
una escuela de soluciones graficas para la fuerza de ventas que contribuya al desarrollo

ysolvencia de la empresa Artes Graficas Senefelder C.A.

1.1.2. Elcontrol interno en el marco de la empresa

Al momento de realizar un control interno es compleja en una empresa mucho
depende si es una pymes o grande, pues mayor sera la importancia de un adecuado
sistema de control interno, entonces una empresa unipersonal no necesita de un sistema
de control tan complicado. Pero cuando tenemos empresas que tienen mas de un duefio,
muchos empleados, y muchas tareas delegadas, por lo que los duefios pierden control y
es necesario un mecanismo de control interno, este sistema debera ser sofisticado y
complejo segun se requiera en funcion de la complejidad de la organizacién, para poder

tener solvencia econdmica exitosa, por lo cual se debe cumplir lo siguiente.



Para lograr establecer un eficaz sistema de control interno, se debera tomar en

cuenta previamente cuatro etapas.

v' Autorizar
v Aprobar
v Ejecutar

v" Registrar

Estas etapas permitird garantizar las responsabilidades de las areas de gestion
con la jerarquia de los medios y la elaboracion de los documentos, si no tiene la
aprobacion correspondientes por el departamento respectivo no existe la posibilidad de

ejecutar el proceso de produccion o brindar el servicio que se requiere.

1.1.3 Ventas

La orientacion de dispositivos de comercializacion es quien esta designada para
delinear alternativas para potenciar el cumplimiento de los objetivos estratégicos de la
entidad. Los roles del liderazgo mayor de ventas estriba concebir entradas mediante el
grupo de vendedores que administra. Las acciones transcendentales de un Director de

ventas se refieren a continuacion:

v Elegir el grupo de ventas de acuerdo con la formacion

determinada Y la tipologia del producto.

v Disponer del procedimiento de alineacion de los dispositivos para
las ventas.

4 Inspeccionar y valorar su desempefio laboral

v Incentivar al colectivo de comercializacion (Comercio , 2012,

pag. 4).



La maxima autoridad de comercializacion es la encargada, asimismo, de la
conexioén de todas las acciones concernientes con la fabricacion, la difusion y el
repartimiento de recursos y servicios, tiendo en cuenta que la combinacién del triunfo
de diversas estructuras empresariales es lograr la completa complacencia del cliente y es
requerido que los individuos que componen parte del equipo de ventas a accionar como
consejero de mercadeo, sugiriendo a los clientes los productos que permiten compensar
sus insuficiencias y dificultades, acopiando datos en torno a las demandas del
comprador y las propensiones de las actividades comerciales, ello es requerido para
percibir las distinciones de los clientes, solucionando las dificultades que se le

presentan al cliente e pretendiendo satisfacer sus necesidades de manera eficiente.

1.1.3.1. Enfoque de ventas

El enfoque de ventas sostiene que si no se anima a los consumidores o a las
empresas a que compren, no adquiriran suficientes productos de la empresa. Por tanto,
la empresa tiene que realizar esfuerzos de promocidn y ventas muy intensos para lograr

el objetivo propuesto (Kotler, 2006, pag. 15).

El enfoque de ventas se aplica sobre todo con los bienes “no buscados”, es decir, con
aquellos bienes que normalmente los consumidores no piensan en adquirir, como por
ejemplo las pdlizas de seguros, las enciclopedias o los servicios funerarios. La mayoria
de las empresas que practican el enfoque de ventas suelen tener un exceso de capacidad
productiva. Su objetivo es vender todo aquello que producen en lugar de producir lo que

demanda.

1.1.4. Importancia del estudio de mercado

El estudio de mercado es parte de la planificacion estratégica por lo tanto ayuda

a establecer los objetivos, la metodologias sobre la que se ha de actuar y los procesos
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para ejecutar las acciones en beneficio del cumplimiento de los objetivos empresariales
o0 de las organizaciones. En consecuencia la investigacion de mercado tiene la capacidad
de clasificar las caracteristicas a tomar en cuenta presente para poder participar en el
mercado sin ser absorbido. En los manuales practicos de gestion se establece la

importancia del estudio de mercado en los siguientes puntos:

v' Admitira analizar el mercado en el que se va a delimitar la accion.

v Brinda una perspectiva renovada del sector de accidn, o sea, cual ha sido su
progreso en los tiempos actuales y las proyecciones del futuro.

v" Consigue ser concluyente en el momento de distinguir una oportunidad de
negocio o, contrariamente, distinguir opciones en ocasién de que el plan
preliminar no sea realizable.

v Admite una evaluacién y requisa de los manejos de la empresa. La
indagacion de clientes consigue favorecer potencialmente a estimar los
efectos de los esfuerzos.

v" Muestra si se requiere extender, transformar o inhabilitar el procedimiento de
negocio, si el fruto comercializado es apropiado o si la nueva escala que se
proyecta mercadear tiene espacio en él. Suministra datos en torno a la
recepcibn de una nueva operacidbn de  difusiobn y sobre nuevas

transformaciones que podrian ser triunfantes. (Pyme , 2010)

En conclusidn la importancia de un estudio de mercado radica en el analisis del
entorno en el que va a actuar la empresa u organizacion para de esta manera aprovechar
al maximo los recursos evitar la incertidumbre y conseguir los objetivos planteados por

la empresa Artes Gréaficas Senefelder C.A.
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1.1.5. Estudio técnico

Alcanza todo lo que establece vinculo con la maniobra y metodologia del plan
en el que se comprueba la eventualidad practica de elaborar el producto o facilitar el
servicio, y se establece la dimension, situacion, los dispositivos, las estructuras y el

orden requerida para ejecutar el producto (Luisfer, 2008).

En la investigacion técnica se requiere tener en cuenta las subsiguientes incognitas.

v (Elcomo?
v' (Elcuando?

v' (Eldonde?

Dentro de la propuesta de implementacion de una escuela de soluciones graficas
para la fuerza de ventas de la empresa Artes Graficas Senefelder C.A es importante
analizar el estudio técnico, pues se debe estimar los costos y gastos de infraestructura y
los materiales que se deben disponer para el funcionamiento de la misma, que tiene por

objetivo incrementar el porcentaje de ventas anuales.

1.1.6 Estudio financiero

Es el analisis de la capacidad de una empresa para ser sustentable, viable y
rentable en el tiempo, es la parte fundamental de la evaluacibn de un proyecto de
inversion el cual puede analizar un nuevo emprendimiento una organizacion en

marcha, o bien una inversion (Anzil, 2012).

Para la propuesta de implementacién de una escuela de soluciones graficas para
la fuerza de ventas de la empresa Artes Graficas Senefelder C.A, el estudio financiero,
nos permitira, definir los costos y gastos, el porcentaje de inversion que es necesaria

para implementar la infraestructura de la escuela



12

1.2 Teorias sustantivas

1.2.1 Aplicacién de las teorias de la motivacion en los equipos de ventas

Las teorias de la motivacion, marcan pautas generales, pero ninguna de ellas
tiene una aplicacion directa practica, ya que cada persona es distinta, lo que obliga a
flexibilizar su aplicacion de la forma lo méas individual posible, si se quiere obtener los

efectos.

1.2.1.1 Modelo de la jerarquia de las necesidades

El modelo de la jerarquia de necesidades, expuesto por Maslow, se basa en el
establecimiento de unos niveles de necesidades que la persona busca satisfacer
secuencialmente, de forma que no se pasa a nivel superior mientras no se tiene
satisfecho lo anterior, dejando , entonces la consecucion de esta necesidad de ser un

factor motivador (Garcia, 2010, pag. 46).
Etapas de je rarquias

Figura 1 Etapas de jerarquias

Asi como no es general que la secuencia de las necesidades aqui expuestas sigan

el orden indicado, si es cierto que, una vez establecido el orden para cada persona y
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situacion de esta, no serd de su interés la necesidad superior mientras no estén
satisfechas las anteriores, ocurre de la misma manera dentro de la actividad de ventas,
en ella la persona que trabaja como integrante de un equipo de ventas pasa, segun esta
teoria, por las mismas etapas. Comienza con la satisfaccion de una necesidad
fisiologica, como puede ser la necesidad de trabajar para auto valoraré econdmicamente

y, a partir de aqui, va subiendo peldafios hasta considerar que necesita auto realizarse.

1.3 Referentes empiricos

Se toma como referencia empirica, el proyecto académico con el tema

“Proyectos integradores académicos de soluciones graficas para el sector pesquero de la

ciudad de Esmeraldas”(Marcillo & Puente , 2012).

Los autores interpretan que este tipo de proyecto permitira vincular al sector
pesquero Esmeraldefio y sus necesidades direccionadas a que las soluciones graficas se
ajusten y adapten a distintas circunstancias y formas de desarrollo que pretenden
alcanzar en el sector, interpretando de esta manera que para el tema propuesto
“implementacion de una escuela de soluciones graficas para la fuerza de ventas de
Senefelder” lo que busca es capacitar al personal de ventas, que tengan un conocimiento
de los productos que se comercializa, la maquinaria que se utiliza en cada disefio, y de

esta manera contribuir al crecimiento de la empresa.
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CAPITULO II

MARCO METODOLOGICO

La metodologia de investigacion son medios o procedimientos que se aplicaran
para obtener datos precisos, acertados, y que pueden ser verificables, los mismos que
ayudaran en la investigacion para la implementacién de una escuela de soluciones

gréficas para la fuerza de ventas la empresa Artes Graficas Senefelder C.A.

2.1 Tipo de Investigacion

Dentro del presente estudio se plante6 aplicar dos tipos de investigacion
enfocados al sistema exploratorio y descriptivo. De acuerdo con la investigacion que se
efectuara en la empresa Artes Gréaficas Senefelder C.A. direccionado al personal de

ventas.

2.1.1 Investigacion Exploratoria

“Los estudios, de tipo observacional pueden ser participativos, donde el
investigador tiene un papel importante, junto con otras unidades de estudio, o puede ser

no participativo” (Naghi N. , 2005, pag. 89)

En este caso la exploracion consentira lograr nuevos informaciones y aspectos
que logran formular con superior exactitud las interrogaciones de indagacién. La
funcion de la pesquisa exploratoria es revelar la esencialidad y conseguir datos que
permitan como consecuencia del estudio, la formulacion de una hipotesis. Las
investigaciones exploratorias son adecuadas para familiarizar al investigador con un
objeto que hasta el momento en el que era totalmente desconocido para el investigador,
asi mismo esta sirve como base para la posterior aplicacion de una investigacién

descriptiva.
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2.1.2 Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva constituye una manera de acercamiento cientifico
de para conocer quién, donde, cudndo, como y por qué el sujeto de la investigacion, en
otras palabras, los datos obtenidos en un estudio descriptivo, manifiesta elementalmente

a una organizacion el cliente, objetos, percepciones y estadisticas (Naghi M. , 2005,

pag. 91).

La tipologia de indagacion que se manejard en la indagacion es la descriptiva
pues mediante esta se detallaran racional y organizadamente las peculiaridades del total
poblacional objeto de estudio y los elementos incidentes en la implementacion de una
escuela de soluciones gréaficas para la fuerza de ventas de la empresa Artes Graficas

Senefelder C. A.

2.2 Meétodos

Dentro de esta investigacion se puede mencionar los siguientes metodos:
meétodos de observacion, deductivos, entrevistados, descriptivos y experimentales. De
los métodos sefialados se utilizard el método deductivo.

2.2.1 Método deductivo

Es un método de razonamiento que consiste en tomar conclusiones generales
para explicaciones particulares. EI método se inicia con el analisis de los postulados,
teoremas, leyes, principios, de aplicacion universal y de comprobada validez, para

aplicarlos a soluciones o hechos particulares (Bernal, 2006, pag. 56).

Todo estudio cientifico demanda el empleo de un procedimiento y/o técnicas que
lo encause en camino al conocimiento. Para el desarrollo del presente estudio se
manejara el procedimiento deductivo, que se encauza de las particularidades global a o

especifico, este procedimiento parte de las informaciones generales admitidos como
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veridicos para derivar por medio del consideracion l6gica, varias hipdtesis y ajustarlo a

casos particulares y patentizar asi su eficacia.

2.2.2 Técnicas para recopilar la informacion

Constituye un grupo de medios, aspectos operativos, mediante los cuales se hace
viable la produccidon de los datos requeridos para la indagacion. Para la presente
exploracion de implementar una escuela de soluciones graficas para la fuerza de
ventas de la empresa Artes Gréaficas Senefelder C.A.se utilizaran las siguientes técnicas

como se detalla en los siguientes items

v" Revision de documentos
Reside en adquirir datos escritos de investigaciones relacionadas con el objeto
de indagacion. A través de esta técnica se seleccionara bibliografia de diversos
autores expertos, asi como del internet conjuntamente de exploracion de
cuadernos, revistas, y resefias historicas de la compafiia.

v" La Encuesta
Este instrumento de recogida de informacién consentira conseguir informacion
notable por escrito, este consentird desplegar las legislaciones y estatutos de la
compafiia, estos datos de adquiriran concisamente de la fraccion o mercado

preciso.
2.3 Premisas o Hipotesis

Al implementar una escuela de soluciones graficas para la fuerza de ventas en la
empresa Artes Graficas Senefelder C.A, permitird tener un recurso humano de ventas

capacitado, para generar mejores ingresos.
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2.4 Universo y muestra

“La muestra es la seccion poblacional que se elige, y de la cual verdaderamente
se consiguen los datos para el progreso de la investigacion.” (Bernal Torres, 2010, pag.

159).

Para la presente investigacién de mercado no es necesario realizar un calculo del
tamafio de la muestra, ya que se toma en cuanto a la poblacion del departamento de

ventas de la empresa Artes Gréaficas Senefelder C.A que corresponde a 60 vendedores.

DISENO DE LA ENCUESTA PARA LA EMPRESA SENEFELDER

Edad

Genero

Masculino Femenino

1. ¢Usted se siente conforme trabajar para la empresa Senefelder?

Si

No

2. ¢Se siente satisfecho en su labor diaria en el departamento de ventas?

Si

No

3. ¢La empresa emite beneficio por el cumplimiento de ventas?

Si

No
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A veces

4. ¢Usted conoce en su totalidad sobre los productos y servicio que comercializa la

empresa?

Si

No

Poco

5. ¢Se siente capacitado para cumplir con el objetivo de ventas mensuales?

Si

No

6. ¢QUé tipo de capacitacion le gustaria que se brinde para mejor su objetivo en ventas?

Capacitacion de actitud

Capacitacidn de aptitudes

7. ¢Le gustaria que se implemente una escuela de soluciones graficas para que usted

pueda capacitarse?

Si

No

8. ¢Cada que tiempo le parece a usted conveniente tener una capacitacion?

Mensual

Trimestral

Semestral
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Gracias por su colaboracion

2.5 CDIU - Operacionalizacion de variables

2.5.1 Situacién proble matica o variable dependiente

Fuerza de ventas

2.5.2 Causa o Variable independiente

Implementacion de una escuela de soluciones graficas

2.6 Gestion de datos

Con la ejecucion de la encuesta como instrumento de pesquisa, el analisis
interpretativo y contribuciones se grafican y tabulan a través de programas informaticos
como el Microsoft Excel para determinar los porcientos predominantes en las
contestaciones expresadas por el personal del departamento de recursos humanos de la

seccion de ventas de la empresa Senefelder.

2.7 Criterios éticos de la investigacion

v' El estudio de mercadeo admitira tener conocimiento sobre la complacencia de
los individuos que se dedican a las ventas.
v’ Se definira el porcentaje de aceptacion por parte del personal de ventas sobre la

implementacion de la escuela de soluciones graficas.
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CAPITULO 11

RESULTADOS

3.1 Antecedentes de la unidad de analisis o poblacién

Se efectuara las encuetas a 60 trabajadores del area de ventas de la empresa
Artes Gréaficas Senefelder C.A para determinar el porcentaje de aceptacion sobre la

implementacion de la escuela se soluciones gréficas.

31.1 Analisis e interpretacion

Edad
Tabla1l Edad
FRECUENCIA
ABSOLUTA PORCENTAJE
20-25 15 25,00
26-30 30 50,00
31-35 5 8,33
36-40 10 16,67
TOTAL 60 100

Figura 2 Edad

20-25 7 26-30 W31-35 ™ 36-40
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Analisis

De acuerdo con las informaciones obtenidas de la encuesta el 50% de los
individuos dedicados a las ventas demuestra una edad de 26 a 30 y menor porciento con
un 8% tienen una edad entre 31 a 55 consintiendo de este modo conocer el rango de

edad del personal del departamento de ventas de la empresa Artes Graficas Senefelder

C.A.
Género

Tabla 2 Género

FRECUENCIA
ABSOLUTA PORCENTAJE
Femenino 35 58,33
Masculino 25 41,67
TOTAL 60 100

Figura 3 Género

Género

Femenino Masculino

Analisis
Segun los datos obtenidos de la encuesta se valida que el 58% del personal de

ventas es de género femenino, y en menor porcentaje con un 42% es de género
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masculino de esta manera se determina que existe en la empresa Artes Graficas

Senefelder C. A preferencia por la experiencia femenina.

1. ¢Usted se siente conforme trabajar para la empresa Senefelder?

Tabla 3 Usted se siente conforme trabajar para la empresa

FRECUENCIA
ABSOLUTA PORCENTAJE
Si 54 90,00
No 6 10,00
TOTAL 60 100

Figura 4 Usted se siente conforme trabajar para la empresa

1. ¢ Usted se siente conforme
trabajar para la empresa
Senefelder?

Analisis

De acuerdo con la informaciones resultantes de la encuesta se corrobora que el
90% responden a la pregunta ¢Usted se siente conforme trabajar para la empresa
Senefelder? De forma positiva mientras que en el menor porcentaje con un 10%
menciona que no se sienten conforme pertenecer a la empresa, lo que permitira analizar

con que personal comprometido se cuenta en el departamento de ventas.



2. ¢ Se siente satisfecho en su labor diaria en el departamento de ventas?

Tabla 4 Se siente satisfecho en su labor diaria
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FRECUENCIA ABSOLUTA |PORCENTAJE
Si 52 86,67
No 8 13,33
TOTAL 60 100,00

Figura 5 Se siente satisfecho en su labor diaria

2. éSe siente satisfecho en su labor
diaria en el departamentos de
ventas?

Analisis

Con respecto a las informaciones derivadas de la encuesta se valida que el 87%

responde a la pregunta de forma positiva ¢Se siente satisfecho en su labor diaria en el

departamentos de ventas?, mientras que en menor porcentaje con un 13% mencionan

que no se sienten satisfechos en su labor diaria, lo que permitira definir los parametros

para que exista equidad para todos los trabajadores en bienestar de la empresa Artes

Gréficas Senefelder C.A.
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3. ¢La empresa emite beneficio porel cumplimiento de ventas?

Tabla5 La empresa emite beneficio

FRECUENCIA ABSOLUTA | PORCENTAJE

Si 32 53,33
No 28 46,67
TOTAL 60 100,00

Figura 6 La empresa emite beneficio

3.¢ La empresa emite beneficio
por el cumplimiento de ventas?

Analisis

Tomando como referencia los criterios devenidos de la encuesta se evidencia
que el 53% responde de forma positiva a la pregunta ¢La empresa emite beneficio
por el cumplimiento de ventas? y en menor porcentaje con un 47% responden que no
ha tenido ningun beneficio, lo que permitira analizar que no existe una equidad correcta

en el departamentos de ventas de la empresa Artes Graficas Senefelder C.A.
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4. ¢Usted conoce en su totalidad sobre los productos y servicio que comercializa la
empresa?

Tabla 6 Usted conoce en su totalidad sobre los productos y servicio

FRECUENCIA ABSOLUTA | PORCENTAJE
Si 28 46,67
No 17 28,33
Poco 15 25,00
TOTAL 60 100,00

Figura 7 Usted conoce en su totalidad sobre los productos y servicio

4. ¢ Usted conoce en su totalidad
sobre los productos y servicio que
comercializa la empresa?

Analisis

En correspondencia con las informaciones obtenidas de la encuesta se valida que
el 47% mencionan que si conocen sobre los productos y servicio que comercializa la
empresa Artes Graficas Senefelder C.A. Mientras que en menor porcentaje con un
25% mencionan que conocen un poco, lo que permite conocer que el personal de areas
de ventas no estan capacitados en su totalidad, por lo cual la implementacion de una

escuela grafica es factible.
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5. ¢Se siente capacitado para cumplir con el objetivo de ventas mensuales?

Tabla 7 Se siente capacitado para cumplir con el objetivo

FRECUENCIA ABSOLUTA [PORCENTAJE

Si 25 41,67
No 35 58,33
TOTAL 60 100,00

Figura 8 Se siente capacitado para cumplir con el objetivo

5. éSe siente capacitado para
cumplir con el objetivo de ventas
mensuales

Analisis
Respecto a las inferencias ofrecidas en la encuesta se justifica que el 58%
responde a la pregunta ;(Se siente capacitado para cumplir con el objetivo de ventas

mensuales? si que estan capacitados, mientras que en menor porcentaje con un 42%

informan que no, por lo cual es importante la implementacion de una escuela grafica.
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6. ¢Qué tipo de capacitacion le gustaria que se brinde para mejor su objetivo en
ventas?

Tabla 8 Que tipo de capacitacion le gustaria que se brinde

’I:\FéléglliEj_lN_;IA PORCENTAJE
Capacitacion de actitud | 15 25,00
Capacitacion de aptitud | 45 75,00
TOTAL 60 100,00

Figura 9 Que tipo de capacitacion le gustaria que se brinde

6. ¢Que tipo de capacicitacion le
gustaria que se brinde para mejor su
objetivo en ventas?

Cpacitacién de actitud Capacitacion de aptitud

Analisis

Respecto a los datos derivados en la indagacion a través de la encuesta se
comprueba que el 75% responden a la pregunta ;Qué tipo de capacitacién le gustaria
gue se brinde para mejor su objetivo en ventas? necesitan una capacitacion de aptitud,
mientras que en menor porcentaje con un 25% mencionan que necesitan una
capacitacion de actitud, por ende es necesario la implementacion de una escuela grafica

en laempresa Artes Gréficas Senefelder C. A.
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7. ¢Le gustaria que se implemente una escuela de soluciones graficas para que

usted pueda capacitarse?

Tabla 9 Le gustaria que se imple mente una escuela de soluciones graficas

FRECUENCIA
ABSOLUTA PORCENTAJE
Si 2 3,33
No 58 96,67
TOTAL 60 100

Figura 10 Le gustaria que se implemente una escuela de soluciones
gréaficas

7. éLe gustaria que se implemente
una escuela de soluciones graficas
para que usted pueda capacitarse?

Analisis

Respecto a los criterios abordados en la encuesta se corrobora que el 97 %
responden a la pregunta ;Le gustaria que se implemente una escuela de soluciones
graficas para que usted pueda capacitarse? Que si les gustaria que se implemente una
escuela de soluciones graficas, mientras que en menor porcentaje con un 3%

mencionan que no, por ende es necesario la implementacion de dicha escuela.
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Tabla 10 Cada que tiempo le parece a usted conveniente tener una

capacitacion

FRECUENCIA
ABSOLUTA PORCENTAJE
Mensual 12 20,00
Trimestral 42 70,00
Semestral 6 10,00
TOTAL 60 100,00

Figura 11 Cada que tiempo le parece a usted conveniente tener una

capacitacion

Analisis

8. ¢Cada que tiempo le parece a
usted conveniente tener una

capacitacion?

N

Mensual Trimestral M Semestral

Centrando el andlisis en los preceptos generales obtenidos de la encuesta

aplicada se manifiesta que el 70% responde a la pregunta. ¢Cada que tiempo le parece a

usted conveniente tener una capacitacion? Les gustaria de forma trimestral, mientras

que en menor porcentaje con un 10% mencionan de forma semestral, lo que permitird

definir los parametros de tiempo que dispondra la empresa.
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3.2 Diagnostico de campo

Para el tema propuesto “implementacion de una escuela de soluciones gréaficas
para la fuerza de ventas de Senefelder”se efectla una indagacién de campo mediante
aspectos operativos, encuestas, pues el proceso estara proyectado al personal de ventas

de la empresa Artes Gréaficas Senefelder C. A.

Dentro de la investigacion de campo se pudo determinar que el 90% responde de
forma positiva a la pregunta N° 1 de la encuesta ¢se siente conforme trabajar para la
empresa Senefelder?, permitiendo de esta forma demostrar que la empresa tiene un
personal comprometido con el cumplimiento de objetivos y metas planteadas por la
misma, sin embargo presenta un 10% por ciento de inconformidad de pertenecer a la
institucion, ya sea por sus politicas que se manejan de forma interna, son estos datos
permitirdn buscar herramientas o metodologias para que el personal se sientan

satisfechos de pertenecer a la empresa.

Otro componente de trascendencia para el estudio estd vinculado con la pregunta
N°6 ¢Qué tipo de capacitacion le gustaria que se brinde para mejor su objetivo en

ventas?

El 75% de los encuestados mencionan que les gustaria que se brinde
capacitacion de aptitudes, por lo cual es importante la implementacién de la escuela de
soluciones graficas para la fuerza de ventas de Senefelder C.A. Contribuyendo de esta

forma al crecimiento de la empresa.

Otra interrogante importante es la pregunta N° 7 ¢Le gustaria que se implemente
una escuela de soluciones graficas para que usted pueda capacitarse? A la cual

responde un porcentaje alto del 97% que si les gustaria que exista una escuela de
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capacitacion para el departamento de ventas comprometiéndose de esta forma a los

objetivos planteados por la empresa.
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CAPITULO IV
DISCUSION
4.1 Contrastacion empirica

El proyecto esta enfocado a la “UIMPLEMENTACION DE UNA ESCUELA
DE SOLUCIONES GRAFICAS PARA LA FUERZA DE VENTAS DE
SENEFELDER”, para lo cual se ejecutara una propuesta de inversion donde se
determinaran la adquisicién de activos fijos, la infraestructura necesaria para esta area
destinada al departamento de ventas.

4.2 Limitaciones

En la “IMPLEMENTACION DE UNA ESCUELA DE SOLUCIONES
GRAFICAS PARA LA FUERZA DE VENTAS DE SENEFELDER” se lo realiza

para el departamento de ventas.

4.3 Lineas de investigacion

La linea de investigacion que se maneja es la metodoldgica, a través de esta se
utiliza una herramienta de encuestas, que permite tener una claridad del departamento
de ventas en cuanto a su desempefio dentro de la empresa Artes Graficas Senefelder

C.A, y de esta manera corregir, para poder contribuir al desarrollo de la misma.
4.4 Aspectos relevantes

Los aspectos relevantes dentro del estudio para la “IMPLEMENTACION DE
UNA ESCUELA DE SOLUCIONES GRAFICAS PARA LA FUERZA DE VENTAS”

de la empresa Artes Graficas Senefelder C.A, se detallan en los siguientes items.

v' Laempresa cuenta con 400 trabajadores

v Eldepartamento de ventas cuenta con 60 trabajadores.



v' EI57% responde en la encueta que si cuentan con beneficios al cumplir su
objetivos por ventas.

v' El97% del personal de ventas esta de acuerdo que exista una escuela de
soluciones gréaficas para capacitarse y poder contribuir con sus objetivos
propuestas en las ventas y de esta manera permitir que la empresa pueda tener

un mejor desarrollo econémico.
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CAPITULO V

PROPUESTA
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Después de haber efectuado el diagndstico de la empresa Artes Gréaficas

Senefelder C.A, en el presente apartado se desarrollara la propuesta, para cumplimentar

ello se fijara objetivos, politicas, principios y valores, presupuesto y un control que

garantizard que la propuesta pueda ser ejecutada por parte de los directivos de esta

organizacion.

5.1 Matriz axiologica (principios y valores)

Se determina los principios y valores con los que deben contar el personal nuevo

0 existente en el departamento de ventas.

Tabla 11 Matriz axiologica (principios y valores)

Principios/Valores Clientes Proveedores Personal
humano

Calidad v v v

Trabajo en equipo v 4 v

Honestidad v v v

Profesionalismo v v v

Calidad.- Hacer siempre lo mejor en la labor diaria para satisfacer al cliente a través

de sus ventas.
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Trabajo en Equipo.- Compartir los conocimientos, experiencias e ideas con los
compafieros y amigos de trabajo para que exista calidad de servicio y contribuir al

desarrollo del departamento de ventas.

Honestidad.- Actuar, hablar y pensar siempre con apego a la verdad para que exista un

ambiente idoneo en la empresa Artes Graficas Senefelder C.A

Profesionalismo.- Incentivar al personal con constantes capacitaciones, grupos de
integracion para dar soluciones a posibles problemas que exista en el departamento de

ventas.

5.2 Politicas del departamento de ventas

Politicas generales

v El horario normal de trabajo sera de lunes a viernes desde las 8h00am hasta las
17h00 pm, manteniendo un receso de una hora para todo el personal del
departamento de ventas.

v" El recurso humano del departamento de ventas de la empresa Artes Gréaficas
Senefelder C.A, deberdn cumplir con la puntualidad como factor indispensable
para el correcto desempefio de sus labores.

v Los trabajadores del departamento de ventas deberan mantener altos margenes
de respeto y armonia con sus comparieros, clientes, y directivos de la empresa.

v' En caso de que la empresa y el departamento de ventas lo requiera, deberan

cumplir con horas extras, estipulo de acuerdo a la legislacion laboral.

5.3 Objetivos estratégicos

La propuesta del plan dentro de la empresa Artes Gréficas Senefelder C.A.,

permitira cumplir con los siguientes objetivos
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v" Presentar un personal capacitado en un 100% para brindar un producto y
servicio de calidad.

v' Mejorar el tiempo de servicio.

v' Incrementar sus ventas en un 30%, y de esta manera poder contribuir al

desarrollo de la empresa

v' Alcanzar la calidad 6ptima en base a la utilizacion de estandares internacionales
en los procesos y entrega de nuestros servicios y productos.

v Satisfacer de forma continua las necesidades y requerimientos de nuestros
clientes, en base a los servicios y productos.

v’ Establecer el control de la calidad en los procesos de elaboracién de nuestros

productos, con el objetivo principal de no desviarse de los estandares aplicados.

5.4  Procedimiento de capacitacion en el proceso de artes gréaficas para el

personal de ventas.
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Procedimiento de capacitacion en el proceso de artes graficas para el
personal de ventas
nm[s GRAFICAS
Empresa: Senefelder C.A Area: ventas . enefelder
Fundada en 1921
Fecha de aprobacion: Pagina
Codigo:
Contenido

1. Area de aplicacion
2.0bjetivo

3. Alcance

4. Definiciones

5. Responsabilidades

6. Procedimiento

7. Requisitos y condiciones

8. Material didactico
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Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Procedimiento de capacitacion en el proceso de artes
gréficas para el personal de ventas

ARTES GRAFICAS
Empresa: Senefelder C.A Area: ventas @ Senefelder
Fundada en 1921
Fecha de aprobacion: Pagina
Codigo:

1. Area de aplicacion
El presente procedimiento de capacitacion de artes graficas se aplica para el area
de ventas de SENEFELDER C.A.

2. Objetivo

Aplicar y desarrollar una capacitacion de conocomiento dentro del proceso de
la maquinaria de artes graficas al area de ventas para mejor el porcentaje de ventas en
la empresa SENEFELDER C.A.

3. Alcance
La presente capacitacion serd administrada por el area de recursos humanos de la
empresa SENEFELDER C.A.

4. Definiciones.

Procedimiento:Consiste en seguir ciertos pasos para llegar a concluir una actividad de
forma eficiente con el fin de cumplir con el objetivo propuesto.

Capacitacion: Es la forma de mejorar los conocimientos a través de ensefianza, para un
desarrollo de aptitudes y destrezas en beneficio de una organizacion.

Artes graficas: Es un conjunto de técnicas que intervienenen la grafica de disefios, con

diferentites sistemas o tipo de impresidn, encuadernacion y los acabados.

5. Responsabilidades
Recurso humano.- Responsable de realizar el cronograma y de apoyar

economicamente al area de ventas.
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Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

Procedimiento de capacitacion en el proceso de artes
gréficas para el personal de ventas

ARTES GRAFICAS
Empresa: Senefelder C.A Area: ventas @ Senefelder
Fundada en 1921
Fecha de aprobacion: Pagina
Codigo:

Coordinador del area.- Responsable de agendar la capacitacion al personal de ventas
de laempresa SENEFELDER C.A.
6. Procedimiento Normativa Legal

CAPITULO 11l DE LA CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO DE LOS
TRABAJADORES

Articulo 153- A todo trabajador tiene el derecho a que su patron le proporcione
capacitacion o adiestramiento en su trabajo que le permita elevar su nivel de vida y
productividad, conforme a los planes y programas formulados, de comin acuerdo, por
el patron y el sindicato o sus trabajadores y aprobados por la secretaria del trabajo y

prevision social.

Articulo 153.- para dar cumplimiento a la obligacion que, conforme al articulo
anterior les corresponde, los patrones podran convenir con los trabajadores en que la
capacitacion o adiestramiento, se proporcione a estos dentro de la misma empresa fuera

de ella.
7. Requisitos y condiciones

Esta capacitacion estara direccionada, al personal de ventas de la empresa
SENEFELDER C.A. con el fin de conocer sobre el proceso de las maquinarias de
artes graficas producto que se comercializa, por lo cual deben involucrarse en el
proceso de produccion, y de esta manera poder contribuir al nivel de ventas,

reduciendo desperdicios y tiempos muertos.
8. Material didactico

El material que se utilizara en la capacitacion, estard direccionado a conocer la
capacidad de la maquinaria, el disefio, calidad tamafio impresion, los cuales son

detallados enel (Anexo 3).
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Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:

5.5 Presupuesto necesarios para la implementacion de la escuela de soluciones

graficas.

5.5.1 Inversion

Se detalla la inversion necesaria para la implementacion de la escuela de

soluciones gréaficas donde esta considerado, los activos fijos y capital de trabajo.

Tabla 12 Inversion

9 052,05 78%
2 529,63 22%
11 581,68 100%

5.5.1.1 Activos fijos

Se detalla los costos necesarios en activos fijos, como es la infraestructura,

muebles y enseres, equipos de oficina, equipos de computacion.

Tabla 13 Activos fijos

o DETALE  vaoRes
© INFRAESTRUCTURA ' 556500

| MUEBLESYENseREs 47

- EQuposbEoFICNA to1gs
| EQUPOSDECOMPUTACION 2000

[ TOTAUAGTIVOSFROS . 905
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5.5.2 Detalle activos fijos

Se da a conocer las cuentas que estan conformadas dentro de la aportacion de

activos fijos.

5.5.2.1 Infraestructura

Tabla 14 Infraestructura

| CONGEPTO  widd(2)  Cobme  Valoroow
_ 100 50,00 5 000,00
Instlaciors ketricss 30000 30000
sveroTaL 530000
T 556500

5.5.2.2 Muebles y enseres

Tabla 15 Muebles y enseres

EZEEEH N RN AT
_ TOTAL UNIDADES

_ 2 180,00 360,00
Avhiadorpequeto 1 5400 o400
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5.5.2.3 Equipos de oficina

Tabla 16 Equipos de oficina

. cowo
_ V.UNITARIO V.TOTAL
Tekfowo mmbrko 7500 T
Cabidoresinar 200 20
sueToTAL o7 9700
imprevses % 155
TotAL 1015

5.5.2.4 Equipos de computacion

Tabla 17 Equipos de computacion

_ TOTAL UNIDADES  V.UNITARIO V.TOTAL
Computadora escritorio 650,00 650,00
Proyector(infocus) 500,00 900,00
1 1100,00 1100,0
0
2770,00 2770,0
0
2908,5
0

5.6 Capital de trabajo

El capital de trabajo necesario para la implementacion de la escuela de
soluciones para el &rea de ventas esta calculado para tres meses como se detalla en la

siguiente tabla.
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Tabla 18 Capital de trabajo

~comeeo waR
SwelloGapectace) 242143
s 5032
Iniesdezo 5728
TOTALOAPTALTRABAD 2529

5.6.1 Detalle de capital de trabajo

En las siguientes tablas se da a conocer las cuentas que conforman el capital de

trabajo.

5.6.1.1 Sueldoy salarios

Tabla 19 Sueldo y salarios

650,00 650,00 54,17 30,50 72,48 807,14 9 686

5.6.1.2 Utiles de oficina

Tabla 20 Utiles de oficina

- CONCEPTO ~ TOTALUNIDADES ~ V.UNITARIO ~ V.TOTAL
Capeas doblio 100
_ 60 1,50 90,00
(Esferos (docena) 3.25 19,50
'SUBTOTAL 23,95 191,70
Imprevistos 5% 9,59
TOTAL 201,29
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5.6.1.3 Utiles de aseo

Tabla 21 Utiles de ase

I

5.7 Estado de fuentes y usos

Nos permite determinar qué porcentaje es aportacioén de los socios y financiado

mediante la Corporacion Financiera Nacional.

Tabla 22 Estado de fuentes y usos

T
_ 9 052,05 78% 78,16% 9052,05
_ 2 529,63 21,8% 21,8% 2529,63
_ 11 581,68 100,00% 100% 11581,68



5.8 Presupuesto general

En la siguiente tabla se detalla el costo necesario para la implementacion de la
escuela de soluciones graficas, se considera a los activos fijos y al capital de trabajo
mismo que esta calculado para tres meses, por ende se debe contar con una inversion de

$11.581,68

Tabla 23 Presupuesto general.

9.052,05
5565,00
476,70
101,85
2908,50
2529,63
242143
50,32
57,88
11.581,68

5.9 Diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt permitird visualizar las actividades que se deben cumplir

enel para la implementacion de la escuela de soluciones.
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Tabla 24 Diagrama

ACTIVIDAD

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4

Manual de

procedimiento de
capacitacion

Financiamiento de
los socios.

Infraestructura

Adquisicién de
activos fijos

Adquisicion
capital de trabajo
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CONCLUSIONES RECOMENDACIONES

Conclusiones

v" Enun momento inicial se establece el problema central que presenta la empresa
Artes Gréaficas Senefelder C.A. es la falta de capacitacion en los productos y
servicio, para la solucion se propone la implementaciéon de una escuela de

soluciones gréficas para la fuerza de ventas de la empresa.

v' Se establece una analisis tedrico, para conocer conceptos que permitan
desarrolla la propuesta para la implementacion de una escuela de soluciones

graficas en la empresa Artes Graficas Senefelder C.A

v' Mediante la herramientas metodoldgicas, encuestas que fueron realizas al
personal de ventas se determind que el 97% esta de acuerdo con la

implementacion de una escuela de soluciones graficas.

v’ Posterior a ello se realiza un manual de procedimiento de capacitacién, también
se cuantifica los costos y gastos mismos que esta conformados por activos fijos
y capital de trabajo dando un total de inversion de $115.581, 68 mismo que

estara financiado por los socios de la empresa Artes Graficas Senefelder C.A.
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Recomendaciones

v' Se recomienda que para realizar una propuesta es fundamental determinar el
problema central que tiene la empresa, para de ese modo disefiar una propuesta

enfocada a su perfeccionamiento.

v Es primordial determinar un tipo de encuesta para conocer si el personal esta de
acuerdo con la implementacion de herramientas o metodologias en bienestar del

crecimiento de la empresa.

v" Un elemento de vital trascendencia es las finanzas o precio de la ejecucién de la
propuesta, en la que se requiere establecer si la compaiia desembolsara el valor,

0 sera sufragado por terceros.

v Para cumplimentar estos objetivos es esencial ejecutar un diagrama de Gantt en
que se pormenorice el tiempo para efectuar cada objetivo de la propuesta a

implementar dentro de la empresa.
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ANEXO 1 Productos de la empresa
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Anexo 2 Encuesta

DISENO DE LA ENCUESTA PARA LA EMPRESA SENEFELDER

Edad

Genero

Masculino

Femenino

1. ¢Usted se siente conforme trabajar para la empresa Senefelder?

Si

No

2. ¢ Se siente satisfecho en su labor diaria en el departamento de ventas?

Si

No

3. ¢La empresa emite beneficio porel cumplimiento de ventas?

Si

No

A veces

4. ¢ Usted conoce en su totalidad sobre los productos y servicio que comercializa la

empresa?
Si

No

Poco

5. ¢Se siente ¢

apa

citado para cumplir con el objetivo de ventas mensuales?

Si

No
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6. ¢Qué tipo de capacitacion le gustaria que se brinde para mejor su objetivo en

ventas?

Capacitacién de actitud

Capacitacion de aptitudes

7. ¢Le gustaria que se implemente una escuela de soluciones graficas para que

usted pueda capacitarse?

Si

No

8. ¢Cada que tiempo le parece a usted conveniente tener una capacitacion?

Mensual

Trimestral

Semestral

Gracias por su colaboracion
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Anexo 3 Capacidad de producion, disefio,calidad de impresion

Maquinarial Prensa Heidelberg 2

Formatos por

Gramajes Papel - Impresion Velocidad Aprox. por hora
Min. Max. Min. Max.

Bond Desde 60 4000 en gramaje / 60 - 75
hasta 120 7000 en gramaje / 90-120

Coucher | DeSde 90| 32.5x45 100x70 | 31.2x45 100x69 | 000 €N gramaje/ 90-115
hasta 300 7000 en gramaje / 130-150

: Desde 180 .
Cartulina hasta 390 7000 en gramaje / 180-390

Dato Adicional:

Barniz normal
Disefio de 2 baterias para tinta
Realiza 2 pases

Impresidn tiro-retiro

Entre 50 a 100 pliegos para entonar

Un operador y ayudante para realizar trabajos

Hora de Cambio o Arreglo: Ocupan media hora hasta 1 hora en el caso de lavar baterias

de tinta, planchas y usar barniz cuando en un trabajo que tenga mas de 2 colores.




Maquinaria 2 Prensa Ryobi 3304
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Formatos por

Gramajes Papel - Impresion Velocidad aprox por hora
Min. Max. Min. Max.
Bond Desde 60 6500 en gramaje / 60,75,90
hasta 120 8000 en gramaje / 120
6500 en gramaje /90,115,130
Couchet Desde 90

Desde 180

Cartulina hasta 205

hasta 250 21x29.7 - 32.5x45 | 21x29.7-32.5x43.5

7000 en gramaje / 150, 250

6000 en gramaje / 180, 205

Dato Adicional:

Sin Barniz

Disefio de 4 baterias para tinta
Realiza 1 pase

Impresion tiro-retiro

Entre 75 a 125 pliegos para entonar
Un operador para realizar trabajos

Hora de Cambio o Arreglo: Ocupa casi 1 hora 0 mas, si son mas de dos motivos.
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Maquinaria 3 Prensa Ryobi 5

Formatos por

Gramajes Papel - Impresién Velocidad aprox por hora
Min. Méx. Min. Maéx.
Bond Desde 60 8500 en gramaje / 60, 75, 90,
hasta 120 120y 1000 cuando es sobres
Couchet Desde 90 10000 en gramaje / 90, 115,

hasta 400 32.5x45 - 71.5x50 | 32.5x45 -71.5x48.5 | 130, 150, 200, 250, 400

10000 en gramaje / 180, 205,
210, 225, 230, 240, 255, 260,
270, 275, 280, 288, 292, 300

Desde 180

Cartulina hasta 300

Dato Adicional:

Barniz Normal, no realiza barniz de haber fondo
Disefio de 5 baterias para tinta

Realiza 2 pase, solo si es cuatrocomia
Impresion tiro-retiro

Entre 100 a 150 pliegos para entonar

Un operador y ayudante para realizar trabajos

Hora de Cambio o Arreglo: Ocupan media hora hasta 1 hora en el caso de lavar baterias

de tinta, planchas y usar barnizadora.




Maquinaria4 Prensa Roland 704
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Formatos por

Gramajes Papel - Impresion Velocidad aprox por hora
Min. Méx. Min. Méx.
Bond Desde 60 8000 en gramaje / 60, 75, 90,
hasta 120 120y 1000 cuando es sobres
Couchet Desde 150 10000 en gramaje / 90, 115,
hasta 400 41x48 - 102x70 38.5x48-101.5x69.5 | 130, 150, 200, 250
. Desde 180 12000 en gramaje / 180 hasta
Carling | 1 ta 300 390

Dato Adicional:

e Unoperador y 2 ayudantes para realizar trabajos

Barniz Acuoso y barniz normal pero no es recomendable
Disefio de 4 baterias para tinta y 1 bateria para barniz acuoso
Realiza 2 pases
Impresion tiro-retiro
Entre 100 a 200 pliegos para entonar

Hora de Cambio o Arreglo: Ocupan media hora hasta una hora en el caso de lavar

baterias de tinta, planchas y usar barniz acuoso.




Maquinaria 5 Prensa Roland 705
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Formatos por

Gramajes Papel - Impresion Velocidad aprox por hora
Min. Max. Min. Max.
Bond Desde 60 8000 en gramaje / 60, 75, 90,
hasta 120 120y 1000 cuando es sobres
Couchet Desde 150 10000 en gramaje / 90, 115,
hasta 400 41x48 - 102x70 38.5x48-101.5x69.5 | 130, 150, 200, 250
. Desde 180 12000 en gramaje / 180 hasta
Caruling | 1 ta 390 390

Dato Adicional:

Barniz Acuoso y barniz normal pero no es recomendable
Disefio de 5 baterias para tinta y 1 bateria para barniz acuoso
Realiza 2 pases
Impresion tiro-retiro
Entre 100 a 200 pliegos para entonar

Un operador y 2 ayudantes para realizar trabajos

Hora de Cambio o Arreglo: Ocupan media hora hasta 1.10 hora en el caso de lavar
baterias de tinta, planchas y usar barniz acuoso.




Maquinaria 6 Prensa Roland 706
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Formatos por

Gramajes Papel - Impresion Velocidad aprox por hora
Min. Méx. Min. Méx.
Bond Desde 60 8000 en gramaje / 60, 75, 90,
hasta 120 120y 1000 cuando es sobres
Couchet Desde 150 10000 en gramaje / 90, 115,

hasta 400 41x48 - 102x70

Desde 180

Cartulina hasta 390

38.5x48-101.5x69.5

130, 150, 200, 250

12000 en gramaje / 180 hasta
390

Dato Adicional:

Realiza 2 pases
Impresion tiro-retiro

Entre 100 a 200 pliegos para entonar

e Unoperador y 2 ayudantes para realizar trabajos

Barniz Acuoso y barniz normal pero no es recomendable
Disefio de 6 baterias para tinta y 1 bateria para barniz acuoso

Hora de Cambio o Arreglo: Ocupan media hora hasta 1.20 hora en el caso de lavar

baterias de tinta, planchas y usar barniz acuoso.




