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RESUMEN

En los ultimos 4 anos Impresos Humbersoft presenta una linea decreciente. Al
hacer una grafica de sus ventas con respecto al tiempo, se diagnostica un
problema grave de supervivencia. Las causas pueden ser una inadecuada
administracion, la situacion econdmica por la que pasa el pais y los nuevos
habitos de compras. Para determinar las causas se hace un analisis de fortalezas,
amenazas, debilidades y oportunidades de Impresos Humbersoft. Su debilidad
mas importante es la inadecuada administracion; en cuanto a la situacidon
econdmica a nivel internacional, sobre todo en América Latina, se estudio las
variables propias de la industria grafica, dando un balance positivo moderado
para el proximo afno; a nivel nacional y localmente tiene un comportamiento similar
que indica que atraviesa una situacion dificil, también se realiza un estudio de
campo que se aplica a sus clientes y proveedores, para saber la prospectiva de la
industria grafica. Estos estudios indican que el mercado de las formas fiscales y
algunas internas, tienden a cambiar por formas electronicas. Respecto al papel y
la tinta en la impresion offset dista mucho de que desaparezcan; por lo contrario
hay una tendencia marcada hacia el crecimiento sobre todo en las impresiones de
publicidad, de todos estos analisis se desprenden dos cosas; la estrategia de
supervivencia, que busca un nicho de mercado el cual lo ofrece la nueva
tecnologia digital y electrénica, que son el resultado de la evolucion de la imprenta
en la rama de la comunicacién impresa, y la segunda indica que el nuevo
mercado digital y electronico no es mas que otra herramienta para la
comunicacion sin llegar a sustituir a los medios impresos existentes. El nicho
puede estar en el disefo grafico, controles internos, archivos electronicos de
informacién y producciones multimedia. La recomendacién es tratar de
preocuparse menos por la competencia de precios, y de ocuparse mas de las
necesidades del mercado; es decir, se trata de adelantarse a los clientes.

(Palabras claves: Inadecuada administracion, situaciéon econdémica, habitos de
compra, nicho y necesidades del mercado)



SUMMARY

In the past 4 years the printing company, Impresos Humbersoft, has experienced a
negative slope on graphs. When a sales graph related to time was made, a serious
problem of survival was detected. The causes may be inappropriate management,
the economic situation in the country and new purchasing habits. In order to
determine the causes, an analysis of Impresos Humbersoft strengths, threats,
weaknesses and opportunities was carried out. The greatest weakness is
inappropriate management. Regarding the economic situation at the international
level, especially for Latin America, variables for the graphics industry were studied,
and a moderate positive balance for the coming year was observed. At the national
and local levels, similar behavior was found, indicating that the industry is in a
difficult situation. A field study was also carried out, a study that was applied to
clients and suppliers in order to ascertain the prospects for the graphic industry.
These studies show that the market for tax forms and some internal forms is
changing to electronic forms. Regarding paper and ink used in offset printing, these
are far from disappearing. On the contrary, the tendency is for them to grow,
particularly in the printing of advertising. Two things stand out as a result of these
analyses-the survival strategy which is seeking a place in the market offering a
new digital and electronic technology resulting from the evolution of printing in the
area of printed communication, and the second, which indicates that the new digital
and electronic market is no more that another communication tool that cannot be a
substitute for existing printed media. This place in the market can be found in
graphic design, internal controls, electronic information files and multimedia
productions. Our recommendation is to worry less about price competition and to
concentrate on addressing the needs of the market. In other words, the company
must try to stay ahead of clients.

(Key words: Inappropriate, management, economic situation, purchasing habits,
place in and needs of the market)



DEDICATORIAS

Con todo mi amor a mi esposa Sofia.

Por su invaluable apoyo a la empresa familiar que manejamos juntos

A mis hijos:
Humberto, Sofia Fabiola y Abril Sofia, por su colaboracion y comprension en el

tiempo que les escatimamos

A mi madre y hermanos.
Por sus consejos y ensefianzas
A mi Suegra Sofia 'y familia politica.

Por su apoyo incondicionado

Especialmente a:
Maru y Pepe por su valiosa aportacion y que siempre me alientan a seguir

adelante

A mis amigos que lo sabe todo de miy a pesar de ello me quieren.



AGRADECIMIENTOS

A mi querida Universidad Auténoma de Querétaro que me forj6 como
profesionista, como docente y me dio el apoyo para realizar mis estudios de

posgrado.

A mis maestros, por sus ensefianzas y sobre todo a mi asesora de tesis por su

gran disposicion en la colaboracion del presente trabajo.

Un agradecimiento especial a la maestra M2. Eugenia Mejia Velasquez directora
de la escuelas de Bachilleres y al C. Rector de esta Universidad al Maestro en
Administracion Raul lturralde Olvera, por su apoyo y confianza para lograr el grado

de maestria.



iINDICE

RESUMEN
SUMMARY

DEDICATORIAS

AGRADECIMIENTOS

iINDICE

INDICE DE CUADROS
iINDICE DE GRAFICAS

INTRODUCCION

l.  HISTORIA DE LA IMPRENTA

1.1
1.2

Impresién Offset

Impresion Digital

. EVOLUCION DE LA TECNOLOGIA

2.1
2.2
2.3
2.4
2.5
2.6
2.7

Sistema de uso de impresion digital a color

La impresion digital sigue creciendo en todo el planeta
Tendencia de la impresion digital

La impresion digital y el mercado de tirajes largos
Toner vs. Tinta inkjet

Impresion en blanco y negro en impresoras de color

Tendencias principales de la impresion digital

lll. EL ENTORNO DE LA INDUSTRIA GRAFICA

3.1
3.2
3.3
3.4
3.5

El entorno de la industria grafica en América Latina
Prondstico de la industria grafica en México

Analisis de la situacion de la industria grafica en Querétaro
Situacion de la Industria Gréafica de Querétaro ante el PIB

Caso Humbersoft

3.5.1 Analisis ambiental de la organizacion

3.5.2 Microambiente

Pagina

Vii

viii

11

11
12

13
13
15
15
17

17

18
21
22
25
26
27
30



3.5.3 Analisis de recursos y capacidades competitivas de la compafiia
3.5.4 Competitividad de precios y costos de Humbersoft
3.5.5 Posicion competitiva de Humbersoft
3.5.6 Analisis Fado
3.5.7 Analisis de ventas en los ultimos afos
3.5.8 Analisis de ventas 2004 al 2007
IV. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
4.1 Problema
4.1.1 Pregunta de investigacion
4.2 Hipotesis
4.3 Variables
4.3.1 Variables independientes
4.3.2 Variables dependientes
4.4 Obijetivos de la investigacion
4.4.1 Objetivo general
4.4.2 Obijetivos especificos
4.5 Tipo de investigacion
4.6 Definicién del universo
4.7 Definicidon de la muestra
4.8 Disefio del instrumento de investigacion
4.8.1 Preguntas de investigacion
4.9 Trabajo de campo
4.10 Tabulador
V. ANALISIS DE ESTRATEGIA
5.1  Objetivos estratégicos y financieros

5.2  Estrategia de Humbersoft
VI. Resultados

6.1  Clasificacion de clientes para Humbersoft
6.2  Prospectiva de los medios impresos desde el punto de vista de los
Clientes de Humbersoft

6.3 Conclusiones

Vi

35
36
43
43
44
45
46
46
47
47
47
47
47
47
47
48
48
48
49
49
49
50
50
52
52
55

59

59

60
80



6.4  Cuestionario proveedores
6.4.1 Marcozer
6.4.2 Canon
6.4.3 Marcozer y Canon
6.4.4 Denton comercial
6.4.5 Tintas Sanchez
6.4.6 Grupo Pochteca

VII. INTERPRETACION DE LA INFORMACION OBTENIDA

71 Analisis Fado. Offset
7.2  Analisis Fado. Digital

7.3 Analisis Fado. e-electronica
BIBLIOGRAFIA

APENDICE

Vii

81
81
82
83
84
85
85

87

91
92
93

94

96



Cuadro

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

iINDICE DE CUADROS

Compaidias que tienen impresoras digitales a color
Sistemas digitales a color en uso. Todo el mundo

Digital vs. Offset

Fuentes de impresion digital

Cantidad de tiros de impresion digital a color

Toner vs. Tinta inkjet

Origen de los datos variables

Prondstico real para 2008 del PIB en latinoamericana
México y Brasil en el contexto de los paises emergentes
PIB en sector IV en Querétaro

Las posiciones de las imprentas mas fuertes y débiles con
respecto a Humbersoft.

Calificaciones de Humbersof con respecto a la competencia
Fortaleza, amenaza, debilidades y oportunidades de Humbersoft
Resultados de la grafica de precios vs. Tiempo

Datos arrojados de la encuesta realizada a 12 clientes
Estrategia general de Humbersoft para supervivencia

Estrategia de supervivencia para Humbersoft

Fuerzas, amenazas, debilidades y oportunidades para la
impresion offset

Fuerzas, amenazas, debilidades y oportunidades para la
impresion digital

Fuerzas, amenazas, debilidades y oportunidades para las formas
electronicas

viii

Pagina

12
13
13
14
14
15
16
19
20
26
34
43
44
45
51
55
56

91

92

93



iINDICE DE GRAFICAS

Gréafica

0 N OO O B~ WN =

11
12
13
14
15

16
17

18
19
20
21
22
23
24
25

Relacion que hay en precios de otras imprentas con Humbersoft
Imprentas con relacion a Humbersoft en cuanto a precio

La relacion de precios de facturas con otras imprentas y Humbersoft
Recibos de honorarios Humbersoft vs. Competencia

Hojas membretadas de Humbersoft vs. Competencia

Tendencia de las ventas en Humbersoft

Declinacion de las ventas en Humbersoft

Tipos de impresiones que adquieren a Humbersoft

Formas internas que adquieren a Humbersoft

Los diversos grupos de publicidad que aplica Humbersoft

Las formas fiscales son las que son controladas por la SHCP
Frecuencia con que compran formas internas a Humbersoft
Frecuencia con que compran formas publicitarias a Humbersoft
Frecuencia con que compran formas fiscales a Humbersoft

Frecuencia con que compran formas impresas en diferentes materiales
a Humbersoft

Volumen de formas internas que compran a Humbersoft sus clientes

Volumen de formas publicitarias que compran sus clientes
a Humbersoft

Volumen de formas fiscales que compran a Humbersoft
Volumen de estas formas sin papel que compran a Humbersoft
Prospectiva de compras para Humbersoft en formas internas
Prospectiva de compras para Humbersoft en formas publicitaria
Prospectiva de compras para Humbersoft en formas fiscales
Prospectiva de compras para Humbersoft en formas sin papel
Tendencia de compras para Humbersoft en formas internas

Tendencia de compras para Humbersoft en formas publicitarias

Pagina

38
39
40
41
42
45
46
61
62
63
64
65
66
67
68

69
70

71

73
74
75
76
77
78



26 Tendencia de compras para Humbersoft en formas internas

27 Tendencia de compras para Humbersoft en formas sin papel

79
80



INTRODUCCION

¢ Cual es el futuro de la industria grafica? y ;Cual es la estrategia de

mercadotecnia?

Humbersoft es un negocio de imprenta dedicada a los tiros cortos desde
100 formas hasta 5000, como impresos fiscales, papeleria interna y corporativa,
ha decrecido considerablemente la demanda de estas formas, aparentemente
debido a las nuevas disposiciones hacendarias para la impresion de documentos

fiscales y también a la tecnologia electronica y la impresion digital.

La hipotesis es la baja demanda de trabajos de impresiones, debido a
nuevos habitos y mecanismos electronicos e impresion digitales, en la impresion
de tiros cortos, por tanto los pequefios negocios de impresion deben planearse

nuevas estrategias.

El objetivo es encontrar la estrategia, adecuada a los recursos disponibles

para la supervivencia de Humbersoft en la impresién en los tiros cortos.

El presente trabajo consta de seis capitulos. El primero es una breve
resefia de como ha ido evolucionando la tecnologia en la industria grafica a través
del tiempo desde el afio 500 después de cristo, hasta el ailo 2008 con tecnologia
computarizada y electronica, y se observa un cambiando dinamico y acelerado a

través de los anos.

En el capitulo dos se describe la prospectiva en la impresion en offset y
digital en afios 2008 al 2010.

En el capitulo tres es una semblanza de la industria grafica a nivel Latino
Ameérica, para después pasar a nivel Nacional siguiendo a un nivel Estatal y por

ultimo el caso particular de Humbersoft.



En el capitulo cuatro se analiza las estrategias de supervivencia en los

proximos anos de 2008 hasta 2015 anos.

En el capitulo cinco se hace un estudio de campo, primero clasificando los
clientes de Humbersoft, cuales son los productos que se elaboran en Humbersoft
y los que mas vende y la relacién de estas ventas con las de sus competidores, la
opiniéon de los clientes de Humbersoft sobre la prospectiva y tendencia de los

productos que adquieren a Humbersoft.

Y en el capitulo sexto trata de la interpretacion de la informacién
haciéndose un analisis Fado de la impresion en Offset, Digital y Electronica 'y por

ultimo se dan recomendaciones.



| HISTORIA DE LA IMPRENTA

El objeto de este capitulo es dar a conocer cdmo ha cambiando la
imprenta a través de los siglos y ver que los cambios no se dan de la noche a la
mafana y que todo arte o ciencia sigue una inercia o un avance que estan hilados
a cada acontecimiento con las necesidades y el desarrollo de la tecnologia, que
no son hechos aislados, que no se dan por generacién espontanea y se ve como
va engrando esta maquinaria, desde la tipografia Gutenberg hasta las impresiones
digitales de nuestros dias, esto puede ayudar a entender el presente y predecir el
futuro en la toma de decisiones. En resumen se aborda una parte de este
progreso y no se toma en cuenta como cambia el papel y la tinta y estd mas
enfocada a la parte de las preprensa y poco de prensas que es donde esta

incursionando la impresion digital y electronica.

Esta historia de la imprenta se divide en dos partes, la primera parte es
producto de guillermotull (2006), inicia en el afo 593 de nuestra era, en China
hasta el afio 1904 con la incorporacion de la computadora.

http://www.quillermotull.com/TEC/BREVE%20HISTORIA%20DE%20LA%20
IMPRENTA.pdf

Y la segunda parte se recopilo entre wikipedia direcciones: mac, hp, Xerox,
desde el afo 1976 hasta 2007

1.1Impresion Offset

En el ano 593 se encuentran en China la reproduccion de forma multiple
de dibujos y textos por medio de caracteres de madera tallados, el método se
llama xilografia, se imprimia sobre ceda y papel en colores. En el afio 868 se
imprime el primer libro con ilustraciones. En el afio 1040 surgen los primeros
caracteres moviles inventado por el alquimista chino Pi Cheng. En el siglo XIV
llega a occidente 200 afios después. El holandés Laurens Coster en el siglo XIV
fué el primero en utilizar los tipos moviles de madera, aunque universalmente se

conoce como el inventor de la imprenta a Johannes Gutenberg en el siglo XV su



aportacion principal es la tipografia que consiste en crear moldes para hacer los
caracteres de madera en plomo fundido, y en el afo de 1437 construye su
imprenta. En 1451 después de la muerte de Gutenberg se publicé la impresion de
la Biblia, en 1468 su invento de moldes de madera se expandié paulatinamente a
toda Europa, en el afio 1446 ya existia la técnica del huecograbado, que consistia
en tallar sobre planchas de cobre con ayuda de un buril, una vez cubiertas con
tinta, esta quedaba retenida en el interior de las lineas de la imagen grabada

mientras que el resto de la tinta desaparecia al limpiar la pancha.

En 1878 surge la técnica de heliograbado, propuesta por el austriaco Kart
Klietsch. Se basa en un sistema quimico/fotografico. La placa se recubre de
albumina sensibilizada de tal modo que donde le da el sol se vuelve insoluble al
agua, mientras que donde no le ha dado el sol se puede disolver. Se tiene un
cliché con una gran B. La B es negra y esta en un cliché transparente. Se pone el
cliché sobre la albumina y se expone al Sol, se hace insoluble todo menos la B.
Al lavarse la plancha, la albumina que esta debajo de la B desaparece y el metal
queda al descubierto. Se pone acido y se corroe la B. En el metal queda grabada
la B. A partir de un cliché fotografico. No hace falta un experto tallador. Basta un

profesional cuidadoso.

En 1710 dos inventos que son la base de la impresion actual y dieron gran
impulso a las técnicas de impresion. El realizado por Jacob Christof Le Blon que
descubre la tricromia de impresién que es la reproduccién de imagenes a color a
partir de tres colores basicos, el rojo, azul y amarillo. Y en segundo la del holandés
J. Van Der Mey y el aleman Johannes Muller, que inventan la estereotipia,
permitiendo la reproduccion masiva, rapida y barata de formas impresas basada

en planchas de plomo en relieve.

En 1796 el austriaco Alois Senefelder inventa la técnica de la litografia
que consiste en el primer proceso de impresion en plano. Para esta técnica se
emplean como soporte placas de piedra caliza que absorben las sustancias

grasas y el agua, aunque éstas no se mezclan entre si. Si se dibuja o escribe



sobre dicha piedra con un color graso y acto seguido se humedece la superficie
con agua, esta penetrara en la piedra sélo en aquellos lugares no cubiertos por los
trazos escritos. Si se aplica después tinta grasa de impresion sobre la piedra, las
zonas mojadas no la aceptan, mientras que queda adherida al resto de la plancha,

obteniendo asi a la impresion.

En 1826 Alois patentd la litografia en color, aunque esta técnica seria
mejorada en 1867 por C. Tessie Du Motay, con la fotolitografica, que investigo las

propiedades quimicas de una pieza de cromato sometida a la accion de luz.

En 1822 el francés Simon Ballanche ided la construccion de una maquina
automatica para componer textos; El estadounidense William Church logra la
construccion de la primera maquina de este tipo, la componedora, con esta
maquina se mecaniza la complicada tarea de componer a manualmente los tipos
de plomo de la tipografia, esta da la ventaja de hacerlo en forma mecanica

mientras que desde Gutenberg se hacia uno a uno.

En 1846, el ingles Smart inventa una rotativa para la impresién litografica,
en la que todo el proceso se automatiza excepto para la entrada y salida del papel.

Surgiendo asi la imprenta offset automatica.

En 1845 Richard Hoe de Estados Unidos obtiene una patente de Ia
primera rotativa para periddicos. En 1848 el diario londinense The Time pone en
funcionamiento la primera rotativa. Hasta 1851 de desarrollada la primera rotativa
con alimentacidon de papel continio por medio de bobinas y, en 1863 es patentada
en los Estados Unidos por William A. Bollock la primera prensa rotativa para la
impresion de libros en papel continuo habiendo mas produccion de papel impreso,
esto provoca un cuello de botella en las fases de cortado y plegado del material
impreso, asi como la lenta tarea de la composicidon de los textos a mano. Siendo
en 1884 cuando Ottmar Mergenthaler logra mecanizar este proceso con la

linotipia que mecaniza el proceso de la composicion.



En 1850 el inglés Blas, inventdé una maquina plegadora y cortar
automaticamente capaz de plegar en octavos dos mil pliegos por hora,

terminando con el cuello de botella de los acabados.

En 1853 los ingleses Jonson y Atkinson construyen una maquina completa
de fusidon de caracteres de imprenta, capaz de hacer 30,000 caracteres diarios. En
1884 surge un gran avance en la linotipia, creandose un dispositivo con teclado

para hacer lineas de texto.

En 1904 surge la técnica de la litografia, y en general, el mundo de la
impresion llega a su cuspide con el desarrollo de la impresion offset como es en la

actualidad.

Actualmente la autoedicion, con la incorporacion de las computadoras a
las multiples facetas y etapas de la ediciéon, ha supuesto una revoluciéon de
consecuencias impredecibles en este campo. Una ventana abierta a la libertad de
la edicion en el principio del siglo XXI, Internet, CD-ROM, multimedia, edicién de

documentos desde el propio domicilio o centro de trabajo y mas.

1.2 Impresion Digital

La historia de la computacion se relaciona con la imprenta cuando surge
con la compaiia de computadoras de la marca Apple Inc. Empresa
estadounidense formada en el ano de 1976 que tuvo un rol prominente en la
industria de la informatica con sus computadoras Apple Il y Apple | hasta surgir en
el afno de 1983 la Apple Macintosh. Pero para 1983 los disefiadores ven una
revolucionaria forma de computadora, con una interfase grafica, ratén e iconos;
como es en la actualidad. Apple Macintosh se dio cuenta de que el futuro estaba
en la creacion de un interfaz grafico mas sencillo y accesible para el usuario, es
decir, los interfaces graficos que poco a poco empezaban a salir de los

laboratorios para intentar colarse en computadoras comerciales. Esto es el primer



contacto de la tecnologia digital con el offset, que comienza como una herramienta
para la elaboracion de originales que se hacian con tinta china sobre papel
albanene y eran sustituidos por una computadora 128 k donde se realizaba un
original en un software y una impresion de muy buena calidad en laser con
resolucion de 300 dpi. En 1986 comienza la participacion plena de las
computadoras y las impresoras en el mundo de la impresion, combinado una Mac

Plus, el software PageMaker y la impresora Laser Writer Plus.

En 1984 Apple lanza al mercado la primera computadora manejada con
raton y entrega prototipos de su impresora Laser Write a Lotus, Microsoft, y Aldus,

para que se les diera soporte en aplicaciones.

En 1984 Hewllett-Packard introduce la impresora laser LaserJet con
resolucion de 300 dpi, por un precio de $3,600 ddélares. En 1985 Apple lanza al
mercado la impresora laser Laser Writer. En 1986 Apple introduce la impresora
Laser Write Plus. En 1990 Hewlett-Packerd introduce la impresora laser LaserJet

IIP que rompe la barrera de los mil dolares.

En 1990 Microsoft distribuye Windows 3.0. En 1992 Hewlett-Packard
introduce la impresora Laser LaserJet 4. En 1993 Hewlett-Packard introduce la
impresora laser LaserdJet 4ML. En 1993 QMS introduce la impresora laser a Color

ColorScript Laser 1000 con un precio de $12,499 ddlares.

En 1995 Apple introduce su primera impresora laser a color, Color Laser
Printer 12/600PS, con una resolucion de 600600 puntos por pulgada, con 12 MB
de RAM, que utilizaba un motor tipo Canon con un costo de $7,000 délares. Esta

maquina tenia la capacidad de reproducir el sistema PANTONE de Dupont.

En 1996 Hewlett-Packard comienza la distribucion de la impresora laser
HP Laserdet 5. En 1998 Kyocera introduce la impresora a 4 colores con una
resolucion de 1200 x 1200 puntos por pulgada cuadrada. Entre las marca lideres
en la impresion digital estan la indigo de la marca Hp. A continuacién se presenta

una cronologia de su aparicion:



* 1994 indigo-E-Print 1000

» 1996 indigo o-Turbostreem
« 1998 indigo -E-Print Pro Plus
» 1999 indigo -Omnius

* 1999 Platinum

* 1999 Ultrastreem

« 2000 Hp indigo 1000

« 2001 Hp indigo $2000

« 2002 Hp indigo 3000

« 2003 Hp indigo ws4000

« 2004 Hp indigo 3050

» 2004 Hp indigo 1050

« 2005 Hp indigo 5000

« 2006 Hp indigo 3250

« 2007 Hp indigo ws4500

Por otro lado las impresoras digitales de color como la indigo y Xeiko
hace sus primeras apariciones formales en el afio de 1993, pero no fue hasta 1995
cuando en la exposicién anual de la Drupa' estan disponibles al publico, en esta
fecha Heidelberg presenta la Quickmaster que funciona en forma digital pero la
impresion es offset y este sistema todavia era superior a la impresién laser, de
costo muy econdmico, aunque la calidad es aceptable, toda vez que eran notorias
las franjas en los colores y no muy exacto el color, aceptados por algunos
usuarios para tiradas cortas y personalizadas con aprobacion excelente, estan

limitadas a ciertos tipos de papel.

En 1995 indigo y Xeiko presentan sus impresoras con mejor calidad y
fiabilidad y a un costo mas bajo y es hasta fines de 1999 que Xerox presenta la
serie Docucolor 2000 mejorando a la indigo y Xeiko. La Docucolor 2060 junto con
la CLC 1000 de Canon son lideres de ventas por sus colores excelentes como los

de la indigo, con su modelo nuevo Turbostrean con una calidad muy cercana al

! Drupa es la exposicion mas importante a nivel mundial de las artes graficas que se celebra cada
afo en Alemania en la regién del mismo nombre



offset, pero con colores muy brillantes y ligeramente realzados al tacto por el tipo
de particulas de toner que se adhieren al papel y no como la tinta que penetra. En
la Drupa 2000 las ventas de las impresoras digitales alcanzan las 10,000
maquinas en todo el mundo y la calidad de la impresion digital por fin gana en
aceptacion e inclusive para algunos supera al offset ya que la gama cromatica que

alcanzan con el toner es mejor que la del offset.

En la exposicion Drupa 2004, la impresion digital a color por fin se
reconoce como impresion tipo offset, siendo Xerox Docucolor 6060 iGen3, HP
con indigo y Heiderber Nexpress son las marcas reconocidas y que pueden
igualar al offset en tiros de 3000 impresiones, a través de un sistema de toner que
se adhieren con menor temperatura y una gama de 6 a 7 colores superando a la
del offset que es de 4, pero tienen ciertos problemas con papeles delgados y sin

revestimiento.

La impresion offset es quien marca la pauta en cuanto a la impresion a
color, en este afo 2008, las impresiones digitales estan casi a la par y se espera
un mayor auge en otras marcas como Canon. La impresion Light es conocida para
impresoras laser de color que utilizan toner especial de particulas mas ligeras y no
usan aceites que hacen que la impresion sea mas semejante a la tinta del offset;
hay equipos desde $50,000 euros que imprimen a una velocidad de 30 ppm?. Los
impresores deben de tomar en cuenta estas impresoras laser de color ya que
pueden ser una competencia en el futuro a las impresoras de offset en tiros de

hasta 200 impresiones.

La comparacion de costos entre el offset y la digital, responde a la
pregunta, ¢ Cual es mas barato? y la que se ve favorecida por este rubro, es la
impresion digital, ademas no solo es el costo del equipo, no se compara el precio
de una prensa de offset y una digital, en el caso de las digitales el costo por

impresion incluyen la depreciacion del equipo, el toner, el papel y la asistencia

2 Ppm: paginas por minuto.



técnica, en cuanto al offset son equipos que duran muchos anos y tienen un alto

costo, aunque en este aspecto hay diversidad en opiniones entre los expertos.
Otro aspecto de la impresion digital es la impresion por medio de inyeccién

de tinta que se ubica en un mercado de poéster y expositores de baja demanda

que ha emigrado a la impresion digital debido a su bajo costo y gran calidad.

10



. EVOLUCION DE LA TECNOLOGIA

En este capitulo se ve la prospectiva de la industria grafica tanto en el
offset como la digital y de servicios auxiliares®; se presenta un panorama de cémo
es la demanda de impresiones en offset e impresiones digitales en los proximos 3

anos.

2.1 Sistema de uso de impresion digital a color

En la medida en que los sistemas de impresion digital se hacen mas
populares, por su calidad y niveles de produccion, la solicitud de trabajos y, por
ende, de ingresos, aumentara en los proximos dos afios. Todo indica que el futuro
de la impresion sera digital, Romano (2005) disponible:
http://www.artesgraficas.com/ag/secciones/AG/ES/MAIN/IN/ARCHIVO/ARTICULO
S/doc 40086 _HTML.html?idDocumento=40086  Recuperado 5/6/2007

Desde el 2004 fue un ano exitoso para la impresion digital a color, se
vendieron 16,000 impresoras digitales con una velocidad de 40 ppm o0 mas.
Romano (2005)

De estas, 9000 fueron para América del norte y sus proyecciones para el
2008 son muy alentadoras. Aproximadamente un 60% de las impresoras
comerciales y rapidas en la actualidad tienen alguna impresora digital, se espera

que para el 2010 sea mas del 80%. Romano (2005)

Los despachos de impresion digital en color continuan creciendo en todo
el mundo. Norte América adquiere el 55% de las unidades. Se espera que para el
2010 haya 163,000 unidades en todo el mundo. En las diferentes categorias de

impresion, hay una tendencia hacia el alta en adquirir equipos de impresion digital.

Los despachos de impresién digital siguen creciendo en todo el mundo se

® Servicios auxiliares: pude incluir cualquier cosa relacionada con operaciones de correos hasta
mantenimiento de base de datos.
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observa en el cuadro 1 que los impresores comerciales casi todos tendran
impresoras digitales en el 2010 y el resto esta por el orden del 90 al 100 %

quedandose rezagadas las dedicadas a los periddicos y de servicio de conversion.

Cuadro 1. Compaiiias que tienen impresoras digitales a color

| Todas |as Companias con Todas las Companias con
compani as digital compani as digital

[Impresores comerciales v rapidos | 27.000 | 9.000 | 24.000 | 21.000
[Impresores de libros | 343 | 160 | 300 | 300
[Impresores financieros i legales | 172 | 100 | 160 | 160
Impresores de revistas v

publicaciones perdodicas perddicas 254 a0 240 200
Formas continuas, rotulos

etiquetas 1.615 00 1.500 1.400
[Tarjetas de saludo | 44 | 40 | 40 | 40
[Impresores de especialidades | 975 | 300 | an0 | 200
|Peridgdicos v otros impresores | 5.04% | 200 | 4.900 | 2.300
[Impresores de empaques | 1.624 | 200 | 1.700 | 1.400
|Servicios de conwersian | 2.900 | 500 | 3.000 | 1.700
|Servicios de encuademacian | B3 | 100 | GO0 | 400
|Servicios de preprensa | 4.670 | 2.100 | 3.000 | 3.000
[Total | 45307 | 12.940 | 40,350 | 32.800

Fuente: www.artesgraficas.com/ag/formas/45807/cuadro1.jpg. Recuperado: 5/6/2007

2.2 La impresion digital sigue creciendo en todo el planeta.

En los ultimos 10 afos tanto en tamafno del papel como en velocidad ppm
la impresion digital ha ido en aumento, del doble carta rebasado® hasta el doble

oficio rebasado y los rollos de 30 cm. a 51 cm.

La velocidad en las impresoras digitales se observa que aumentara el uso
con el pasar de los afos en todas las velocidades, en una forma ascendente de

menor velocidad hacia las de mayor velocidad.

* Tamario de papel doble carta es una forma técnica que describe el area de impresion hasta el
limite del papel
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Cuadro 2. Sistemas digitales a color en uso. Todo el mundo

004 ] aoos [ ooos | zoor ] 20oe | om0 | 2010 |

(100 pprm o mas. 1700 [ 2500 [ 3.500( A000| 7000 9.000[ 11.000

| I I I I I I

|Total | 49.400 | 62.300 [ 79.500 | 1000500 [ 119.500 [ 140500 | 163500
Fuente: www.artesgraficas.com/ag/formas/45807/cuadro2.jog Recuperado: 5/6/2007

|40 pprm | 30000 | 36.000 [ 43000 | 51.000 | &7.000 [ 64.000]  71.000
|50 ppm [ &.000 [ 10000 [ 13.000 [ 16500 | 19000 [ 22000 | 26000
|60 ppm | 9.000 [ 12.000 [ 16.000 [ 21000 | 26000 [ 31000  36.000
70 pprmi [ s00| FOO[ 1000 1500 2500 ([ 3500 4.500
[0 ppm [ 200 | 1000 Zooo| 3500 5000 7000 9500
|90 pprm | o 00| 1000 zo00| 3000 4000 5000

I

I

2.3Tendencia de la impresion digital.

La tendencia de la impresidén digital va en aumento junto con otros
servicios auxiliares como base de datos que se ve muy atractivo para el mercado

de la comunicacién. Romano (2005)

Cuadro 3. Impresion Digital vs. Offset

1 o0 J o905 J 2000 | 2005 | 2010 |

[Impresion offset | 91% | 2% | 24% | 66 % | 57 %
[Impresian digital | 0% | 1% | 4% | 13% | 19%
|Servicios auxiliares | 9% | 10% | 12% | 21% | 24%,
[Tatal [ fo0% [ q00% | 00% | 100% | 100°%

Fuente: www.artesgraficas.com/ag/formas/45807/cuadro3.jpg Recuperado: 5/6/2007

De las utilidades de la industria grafica, 19% vendran de impresién digital,
en el ano 2010. Disminuira el crecimiento de los ingresos por servicios auxiliares

pero continuara el crecimiento de la impresion digital.

2.4La impresion digital y el mercado de tirajes largos.

La impresion de rollos y de informacion variable con color dinamico sigue
creciendo, mientras que la impresion estatica que era para el offset se desplaza
hacia lo digital. Romano (2005)
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Cuadro 4. Fuentes de impresion digital

e 2002

[Transferencia del offset | a1% | B2 %
|Cgtos variables | 6% | 20%
[Tranzaccional | 1% | a4
|Generados en intemet | 2% | 10°%
[Tatal | 100% | 100°%

Fuente: www.artesgraficas.com/ag/formas/45807/cuadro4.ipg Recuperado: 5/6/2007

Los trabajos se desplazan de offset a digital.

En la medida en que la impresion digital tiene mas aceptacion en el
mercado de la comunicacién impresa, se ha incrementado el largo de los tirajes.
Romano (2005)

Cuadro 5. Cantidad de tiros de impresion dlgltal a color

L — 2004

500 o menos | 61% | 53% |

501 a 1.000 | 24% | 20% | 3%
11.001 3 3.000 | 1% | 14% | 16 %
3.001 a &.000 | 3% | 3% | 4%
5.001 o mas | 1% | 1% | 1%
| Tatal | 100% | 100% | 100 %

Fuente: www.artesgraficas.com/ag/formas/45807/cuadro5.jpg Recuperado: 5/6/2007

La confiabilidad en la impresién es la que marca la pauta para escoger
entre la impresion digital y el offset, la produccion diaria y de mayor volumen hace
que los fabricantes de maquinarias de offset y digital hagan dispositivos de

impresion para satisfacer estas necesidades.

La dinamica que se sigue en las compras de impresoras digitales es que

se adquiere de una gama baja de velocidad y se combina con otra de igual
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velocidad y dando el doble de produccion, es decir, comprar dos impresoras de

50 ppm y entonces se obtendra una de 100 ppm

Las principales marcas en impresion digital son: Canon, Kodak, Hp indigo,
Konika, Minolta, Xerox, Oce y Xeikon; la principal tendencia es que aumente su

velocidad a 150 ppm. Romano (2005)

2.5 Toner vs. Tinta inkjet

En las impresiones digitales hay dos tipos de sistemas de entintados: la
tinta liquida y en polvo o toner. Por el momento el toner esta por delante de las
otras tintas, pero en algunas décadas la inyeccion de tinta y otras tecnologias
pueden abarcar el 20% del volumen, pero todavia dista mucho para alcanzar la

productividad del toner en un periodo de 3 afos.

Cuadro 6. Toner vs. Tinta inkjet

1 o0 I 200 |

[Taner seco | a0 | 80°%
[Téner fiquido | 9% | 10%
[Chomo de tinta | 1% | 10%

| Cttros | - |
Fuente www.artesgraficas.com/b2portales/NO7A.jsp?URL=%2Fag%2Eformas%F45807 Recuperado: 5/6/2007

2.6Impresidn en blanco y negro en impresoras de color

Mas del 50% de las impresiones son realizadas en impresoras digitales en
blanco y negro, en el 2010 estas impresiones seran realizadas en impresiones de

colores debido a que bajaran su costo.
Para el 2008 se cuentan con prensas hibridas de offset y digital, la parte

estatica son realizadas por el offset y la parte variable por las digitales. Esto quita

volumen al mercado de la impresién digital en blanco y negro.
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En los documentos multipagina®. En esta parte la impresion offset tiene
ventaja sobre la digital, ya que se puede aprovechar el tamafio de la impresora,
hasta ocho oficios, mientras que en la digital solo son doble oficio o tamafo carta y
esta diferencia de tamafios es aprovechado en los acabados de encuadernacion.
Se esperaba un formato mas grande en la impresion digital pero hasta la fecha no

ha salido al mercado.

En la impresiéon de datos variables como la impresiéon personalizada. El
principal objetivo de estos es para el mercadeo por correo donde se personalizan
los envios. La impresion estatica es la que no cambia y la que es variable cambia
en cada impresion por ejemplo el nombre y direccidn y esta se buscan en bases
de datos aplicables. El disefador crea las imagenes y textos e indicara donde
van las variables, otras estan originados por el impresor que sugiere donde pude ir
estas impresione variables o igualmente pueden ser sugeridas por la empresa o

también por el grado de complejidad de los datos variables

Cuadro 7. Origen de los datos variables

1
Generado por el disenador 0%
Generado por el impresor 29°%
Generado por 13 empresa 28°%
Ctros 12%
P conye)its

Impresion vanable sencilla 45 %
Complejidad moderada 217%
Impresion varable compleja 34%
Fuente:

www.artesgraficas.com/b2portales/NO7A.jsp?URL=%2Fag%2Eformas%F45807 ...
Recuperado: 5/6/2007

® Documentos multipagina que tienen mas de 24 paginas
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2.7 Tendencia Principales de la impresion digital y offset

El futuro de la impresién es digital segun la GATWorld® (2005)

Puntos principales donde incursiona la impresion digital

»

Todos los procesos de impresidon en los proximos 5 afios participaran con
infraestructura digital.

El clima competitivo de la industria pasa por un momento de cambios
drasticos.

Las impresoras laser en red estan retando a las copiadoras, las copiadoras
retan a las prensas digitales, estas a su vez estan retando a la impresién
offset y la impresion de inyeccion de tinta esta retando a todas.

Las maquinas colocadas hoy entre las prensas digitales y las copiadoras en
color, ofrecen calidad y precios atractivos.

Las impresoras laser en color estan subiendo los niveles y consistencia en

la administracion de color y los controles.

. La impresion offset evoluciona a ser mas econémicos, mas rapidos y mas

competitiva.

® GATF (The Graphic Arts Technical Foundation) es una organizacion sin animo de lucro, que representa para
las industrias internacionales de la comunicacién grafica una fuente de servicios y informacion técnica
ofrecidos como producto de la investigacion y la educacién. Creada en 1924 como Litographic Technical
Foundation, GATF ha crecido para convertirse en uno de los principales centros para la educacién y la
investigacion en el campo de la industria grafica, lo cual desarrolla por medio de cinco divisiones: 1)
Investigacion, 2) Capacitacion, 3) Consultorias, 4) Control de procesos y 5) Publicaciones.

17



lIl. EL ENTORNO DE LA INDUSTRIA GRAFICA

El objetivo de este capitulo es describir la situacion de la industria grafica
en Latinoamérica, nacional, estatal y por ultimo el caso particular de
Humbersoft. La esencia es observar la situacibn econdmica a estos niveles
macro y micro, para adecuar una estrategia de supervivencia para impresos

Humbersoft.

3.1El entorno de la industria grafica en América Latina

Hamilton” (2007) presenta un analisis del contexto econdmico, de indices
registrados por la industria y del comportamiento histoérico de cada pais permite, el
ano 2008 va ser mejor que el de dos afnos atras. Sin embargo, los desafios
persistiran y se intensificaran. Las empresas exitosas seran, por tanto, las que
encuentren soluciones que satisfagan las nuevas necesidades de comunicacion

de sus clientes. Disponible: http://www.artesgraficas.com/

Hamilton dice que la industria grafica da resultados positivos en los ultimos
dos afos, especialmente los de 2007. Aunque sus desafios son grandes debido al
crecimiento de nuevos medios de comunicacion, la reduccion de las tiradas y la
necesidad de incorporar las nuevas tecnologias digitales. La industria sigue atada
al crecimiento del (PIB) Producto Interno Bruto en la mayoria de los paises, pero
con expansion algo mas fuerte en Brasil, Argentina, Colombia, Peru y la zona del
Caribe.

Segun los datos de (FMI) Fondo Monetario Internacional, el PIB de América
Latina creci6 alrededor de 5% en 2007, y un poco menos que 2006, cuando cerrd

con 5,4%, y una proyeccion mas baja, aproximadamente 4,2% para 2008.

" Hamilton Terni Costa,

Fue presidente de Quebecor World en México y ex director general en Brasil. Ha manejado
camaras graficas como ABTG y ha sido director de Abigraf. Actualmente dirige la empresa Agencia
de Negocios en donde desarrolla proyectos de comunicacién grafica para empresas que buscan
innovacioén de valor y crecimiento con utilidad. Es coordinador del posgrado sobre gestion
innovadora de la empresa grafica en la Escuela y Facultad Senai Theobaldo de Nigris en Sao
Paulo, Brasil
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Cuadro 8. Prondstico real para 2008 del PIB en latinoamericana
Variacion

Ameérica Latina y el Caribe porcentual

Ameérica del Sur y México 4,2
Argentina DD
Brasil 4
Chile 4
Uruguay 3.8
Colombia 4.8
Ecuador 3,4
Pertd 6

Venezuela 6
México 3
Ameérica Central 49

El Caribe 4.4

Fuente: IMF. World Economic Outlook.
Octubre 2007,

http://www.artesgraficas.com/ag/secciones/AG/ES/MAIN/IN/ARTICULOS/doc_60403 prnIN04.html?idDocumento=60403
Recuperado: 21/12/2007

México y Brasil en el contexto de los paises emergentes. Los paises

emergentes lideran el crecimiento de la industria grafica en el mundo
Se observa mas de cerca los dos paises con las industrias mas fuertes y

que juntos suman mas de 70% del mercado latinoamericano, México y Brasil, de

acuerdo con un estudio llamado The Worlwide Market for Print o El mercado
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grafico mundial, hecho por PIRA® de Inglaterra para la organizacion PRIMIR®,
organismo de investigacion de mercados que trabaja para la (NPES) National
Printing Equipment Association, es la asociacion de los fabricantes de equipos e

insumos para la industria grafica, de conversion y editorial en Estados Unidos.

El estudio de PRIMIR presenta un cuadro en relacion con los llamados
paises emergentes, en los cuales se da el mas grande incremento de la
produccidon grafica mundial, considerando a China, India, Rusia y paises

latinoamericanos como Brasil y México entre sus participantes.

En el estudio, el valor del mercado mundial de la industria en $610.000
millones de délares, en 2006, América Latina obtiene una participacion de 5,1%.
En 2011 la participacion se estima en 6,2% en un mercado proyectado de
$721.000 millones de dolares, es decir, un crecimiento de 42% en la facturacion
en el periodo 2006-11.

Cuadro 9. México y Brasil en el contexto de los paises emergentes

Posicién Pals Usszgiulgs de C';&')"‘_.:'gg° USS?r?qillls de Crzcg ionéi-czirito
millones millones
1 Estados Unidos $182,000.7 2.8% $196,722.7 8.1%
2 Japén 84 .976.0 -3.3% 88,363.7 4.0%
3 China 41,200.0 17.0% 65,934.1 60.0%
4 Alermania 38,794.2 1.5% 43,3299 11.7%
5 Reina Unido 349370 4.0% 39,0306 11.7%
& Francia 23.251.5 2.9% 26,731.4 15.0%
7 lalia 230963 2.6% 26,0004 12.6%
8 Canada 16,1364 11.6% 17,792.2 10.3%
9 Espafia 13,856.0 4.1% 16,074.4 16.0%
10 Brazil 12,552.2 18.5% 19,192.2 52.9%
11 México 12,277.5 7.1% 16,550.4 34.8%
12 India 12,131.0 7.8% 20.590.7 73.0%

Fuente: PRIMIR. World Wide Market for Print, Estudio de Fira Infernational, 2007,

http://www.artesgraficas.com/ag/secciones/AG/ES/MAIN/IN/ARTICULOS/doc_60403_prnIN0O4.html?idDocumento=60403
Recuperado: 21/12/2007

® PIRA International Surrey , KT 22 7 RU, England Teléfonos: +44 (1372) 802-000 Fax: +44 (1372)
802-2238 E- mail: infocentre@pira.co.uk

°® PRIMIR esta ubicado en la sede de NPES, 1899 Preston White Drive, 1899 Preston White Drive,
Reston, VA 20191-5468 Reston, VA 20191-5468 Telephone 703.264.7200, Fax 703.620.0994,
Teléfono 703.264.7200, Fax 703.620.0994, E-mail info@primir.org E-mail info@primir.org
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En el periodo 2006-11, la industria grafica de Brasil tendra un crecimiento
de 52,9%, para una facturacién estimada de $19.192 millones de délares. La de
México crecera 34,8%, llegando a $16.550 millones de délares. Los paises en los
que mas crecera la industria, segun estas estimaciones, son China, con un
crecimiento de 60% para el periodo2006-11, que llegara a $65.934 millones de
dolares, e India, con un crecimiento de 72% y una facturacion por $20.990

millones de dodlares.

3.2Prondéstico de la industria grafica en México

De acuerdo con Hamilton (2007). Las estadisticas del sector de la industria
grafica, el crecimiento de la industria grafica en México se acerca al del PIB,
aunque venga perdiendo participacion relativa en el conjunto de la economia. El
consumo per capita de papel esta subiendo gradualmente, ha llegado a 58 kilos
por persona en México (una mejora de 5% en los ultimos dos afos), lo que
muestra un incremento fisico de la produccioén, pero lejos de los mas de 300 kilos

por persona en Estados Unidos, y los 68,3 kilos por persona en Chile.

La facturacion de la industria medida por las camaras de la industria
grafica de México, en 2006 fue de $6.500 millones de doélares para México.
Debieron cerrar 2007 con $6.800 millones de ddélares. En numeros reales, el

crecimiento para este 2008 es de alrededor de 5%.

La prevision para 2008 es optimista en Meéxico. Las indicaciones del
crecimiento de la economia son positivas y la intencion de inversion de los
empresarios en general es la mas fuerte de los ultimos afios. Una encuesta hecha
por la Confederacion Nacional de la Industria muestra que en el sector industrial,
42% de las empresas tienen la intencion de ampliar su capacidad de produccion
en este 2008. Para 2007 la cifra fue de 32%.

La situacion econdmica de México esta atada a la de Estados Unidos. En

ese sentido, México tiene mas riesgos de sufrir el impacto de una recesion en
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Estados Unidos, ya que existe una correlacion muy fuerte entre las dos

economias, con 54% de sus exportaciones orientadas al mercado norteamericano.

Segun Hamilton para 2008 la prevision del crecimiento en el sector grafico
es de 3%. También en México se destaca la produccion de empaques y de libros,
ademas de la produccion editorial de revistas y afines. En México se destaca el
crecimiento de la impresion digital, que tiene un ritmo mas intenso que el promedio
del mercado, con tasas anuales de cerca de 10% y una participacién creciente en
el mercado de la industria grafica. Su éxito esta directamente relacionado con la

insercion digital del pais, sus empresas y personas.

Finalmente Hamilton observa que en general de la industria grafica en
México para el 2008 es mejor que el cuadro que teniamos en el 2006. Sin
embargo, sus desafios persisten y se intensificaran. Es una industria en
transformacioén y, por ello, su éxito y desarrollo estara cada vez mas relacionado
con las soluciones que encuentre para adaptarse a las nuevas necesidades de
comunicacion, de gestion, de proteccion de productos y de informacién de sus

clientes directos.

3.3 Analisis de la situacion de la industria grafica en Querétaro

La clasificacion de las imprentas en la ciudad de Querétaro por tamafno
son las siguientes, segun al numero de personas que trabajan, de acuerdo al
(DOF) Diario de la Federacién (2002), de 1 a 10 trabajadores se considera como
micro, entre 11 y 50 son pequefas, de 51 a 250 son medianas y grandes mas de

251 trabajadores.
De acuerdo al (INEGI) Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e

Informatica (2000) estan repartidas de la siguiente manera, son 0.9% grandes,

2.2% medianas, 6% pequefias y 90.9% micro.
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Segun datos de la Camara Nacional de la Industria de Artes Graficas de
Querétaro en el ano 2007 existen 85 imprentas en el estado y la seccion amarilla
del directorio telefénico de Querétaro del 2007, registra 255 imprentas en el

estado de Querétaro.

Segun el directorio nacional de las Artes Graficas (Dinagraf) del 2006 en,
el area de impresioén en offset hacen un total de 172 imprentas mas, 8 dedicados

a la impresion digital y 33 disefiadores graficos.

Segun la Camara Nacional de la Industria de Artes Graficas, la imprenta

se divide de la siguiente manera:

* (Cajas plegadizas

* (Carteles, anuncios y rétulos

* Disefo y publicidad

* Empaque

* Etiquetas y estampas

* Folletos, catalogos, volantes, tripticos y dicticos
* Formas continuas

* Hojas membretadas y tarjetas de presentacion
* |Impresion y acabados

* Libros y revistas

* Negativos y peliculas

La Asociacion Colombina de la Industria de la Comunicacién Grafica

presenta una clasificacion de acuerdo a la actividad, como se muestra:

* Agencia de publicidad

* Articulos promocidnales
* Barnices y laminados

* (Cajas plegadizas

e (Calendarios
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Capacitacion
Centro de copiado
Computo y fotografia
Disefador grafico
Editor de libros
Encuadernacion
Flexografia

Formas continuas
Fotografia

Grabado en acero
Impresion comercial
Impresion digital
Impresion rotativa
Institutos o asociaciones
Maquinaria

Papeles y cartulina
Prensa

Serigrafia

Servicio técnico
Sociales

Suajes

Tintas

Ventas suministros

Web y multimedia

Impresos Humbersoft esta ubicado en la impresiéon comercial.

24



3.4 Situacion de la Industria Grafica de Querétaro ante el PIB

Una manera de medir la situacion de la Industria Grafica en Querétaro es

por medio del PIB. Estas estadisticas se extrajeron del Instituto de Estadistica,

Geografia e Informatica que llamado INEGI (2000), las divisiones en el PIB esta

comprendida en 9 sectores:

1. Agropecuaria, selvicultura y pesca

2. Mineria

3. Industria manufacturera

© 0 N o 0 bk

Division I: Productos alimenticios, bebidas y tabaco

Division II: Textiles, prendas de vestir e industria del cuero

Division IlI: Industria de la madera y productos de madera

Division IV: Papel, productos de papel, imprentas y editoriales

Division V: Sustancias quimicas; derivados del petréleo; productos de
caucho y plasticos

Division VI. Productos de minerales no metalicos, exceptuando
derivados del petréleo y carbon

Division VII: Industrias metalicas basicas

Division VIII: Productos metalicos, maquinaria y equipo

Division IX: Otras industrias manufactureras

Construccién

Electricidad, gas y agua

Comercio, restaurantes y hoteles

Transporte, almacenaje y comunicaciones

Servicios financieros, seguros, actividades inmobiliarias y de alquiler

Servicios comunales, sociales y personales

En este tercero que es la industria manufacturera en su division IV que es

la que pertenece al papel, imprentas y editores proporciona los siguientes datos en

miles de pesos a precio corrientes en valores basicos:
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Cuadro 10. PIB en division IV en Querétaro

Afos 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Division IV 1,670,835 1,778,587 2,046,010 2,148,300 2,352,389 | 2,413,355

Fuente: 5/6/2007 http://www.inegi.gob.mx/est/contenidos/espanol/rutinas/ept.asp?t=epib02&c=4747&e=22

La participacién de la industria grafica, en sector IV de papel, y editores
en el estado de Querétaro, relacionado al PIB en el periodo 2002-07, refleja en la
tabla 10, se ve la aportacion mas baja en el afo de 2002 con un total de
$1,670,835 en tanto que la mas elevada se da en el afio 2007 con $2,413,355 es
decir, el 44% de crecimiento en los ultimos 6 afios , sin embargo se aprecian las
constantes los periodos del 2006 al 2007 con un 2.8% de aumento siendo el mas
significativo, las condiciones econdmicas de la identidad se presentaron como
factores para la continuidad del desarrollo de esta industria, aunque habria que

considerar que las aportaciones al PIB a valor real, es decir, calcular la inflacion.

Se observa que la situacién general en el pais parece indicar un momento
economico en los afos 2006 y 2007 de un crecimiento por abajo del que se tiene
en promedio en los afios 2004 y 2005. La variacion del producto interno bruto en el
estado de Querétaro se mantiene en aumento a principios del afio 2002 hasta el

2007 situacion econémica que afecta a impresos Humbersoft.

3.5 Caso Humbersoft'

Impresos Humbersoft es una empresa micro de acuerdo a la clasificacion
que hace el DOF (Diario de la Federacion (2002), dedicada a la impresion
comercial con 13 anos de experiencia, cuenta con 7 empleados dedicados a la

manufactura de trabajos para pequenos y grandes volumenes como:

Formas fiscales, papeleria corporativa, formas internas, félderes, tarjetas

de presentacion, poster, tripticos, participaciones sociales, bolos, primeras

10Humbersoft, direccion: Regules No. 40 Norte Centro Historico. Teléfono: 215 -07- 09
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comuniones, XV anos, bodas, esquelas, revistas, libros y las relacionados con la
impresion sobre papel.
* Mision

Empresa dedicada a la industria de las artes graficas, que supera las
expectativas de los clientes, ofreciendo productos de alta calidad a precios
competitivos aunado a un excelente servicio. Esto a través de un personal

altamente capacitado y aprovechando al maximo los recursos de la empresa.
* Vision

Trabaja dia a dia para ser lideres en el ambito de las artes graficas y contar
con la mas alta tecnologia en las mejores instalaciones y con excelente personal,
buscando siempre una mejora continua y la satisfaccion total de nuestros clientes,

trabajadores y proveedores.

¢ Filosofia

Las Esperanzas y éxito de nuestros clientes es lo esencial para nosotros.

¢ Valores

Innovacion y consciencia de la calidad determinan nuestros productos y nuestra

actuacion. La limpieza, sentido de cooperacion y seriedad son el modo de actuar

con nuestros clientes y empleados.

3.5.1 Analisis macroambiental de empresa

¢ Politico

Prevalece una gran incertidumbre con las protestas contra la privatizacion

de Petréleos Mexicanos (Pemex), la “guerra sucia” desatada en algunos medios
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de comunicacién por el supuesto “secuestro” de la tribuna legislativa. Continta en
la inseguridad con asesinatos y secuestros en una lucha sin cuartel contra el
narcotrafico es como se ha manifestado en estos meses del gobierno
encabezado por el presidente Felipe Calderon segun Arnaldo Cérdova escrito en
el perioddico la Jornada del 13 de Abril de 2008. Parece una situacion estable,
pero que no hay ninguna seguridad y provoca incertidumbre que se puede ver
reflejada en un estancamiento de las ventas y cambios de precios. Afectando en
especulaciones por parte de clientes y proveedores de tal forma que los trabajos
se realizan con poca plantacion y son realizados en forma urgente lo que provoca
mucho trabajo en un lapso de uno o tres dias y quedan dias sin que se realice

trabajo.

¢ Econdmico

Si facilidades para otorgar créditos por parte de la banca, en la actualidad
si hay facilidades pero las tasas de interés son de 24% hasta el 60% de interés
anual mas gastos administrativos por lo que lo hacen caros. “Ah, pero si usted
pide un préstamo, entonces paga intereses por arriba del 30 por ciento y si se trata
de crédito al consumo via tarjetas de crédito, entonces el porcentaje se dispara 'y

puede llegar hasta rangos de 80 por ciento anual 0 mas, en algunos casos.

En México es el unico lugar del mundo donde se cobran tan altas tasas de
interés bancario”. Zamora (2008)
http://www.oem.com.mx/diariodequeretaro/notas/n665033.htm. Recuperado 16 de
Abril 2008.

Hay un clima de aumento en la demanda de trabajo por una situacién
ciclica. El banco de México estima que la economia registra un crecimiento con
una tasa de 4,5% y una inflacion anual de 3.5 a 4%. Marcada dependencia de la
economia con EE.UU., se pronostica que el dolar para diciembre 2008 estara en
$10.87 peso, nerviosismo en mercados por disparo de petroprecios que establece

un récord de $143 dolares por barril, los metales oro y plata en tendencia a la baja
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para fines de afo 2008. Segun el periddico el financiero (Recuperado 16/4/2008.
Periodico el financiero afo 4 No. 690 16/4/2008.)

* Tecnologia

“La impresion no esta muriendo sino que continua su evoluciéon, como ha
sido durante siglos. Hoy, los impresores deben trabajar con sus clientes para
hacer que su contenido sea util en otras esferas; no es reemplazar la impresién
sino ademas utilizar ese contenido en nuevos medios también” Lonn Lorenz

Recuperado revista Artesgraficas volumen 42 edicion 1 (2008).

Podria argumentase que para los impresores que quieran adoptar nuevas
tecnologias y nuevos modelos de negocios de forma inteligente, el futuro jamas
fue tan prometedor. No obstante, el hecho de que un pequefio porcentaje de
impresores conforme la mayor participacion de las utilidades indica que aun
existen demasiados impresores enfocados en el precio, volumen y la mentalidad
de comodity, lo cual hace que su supervivencia esté en problemas. Los
verdaderos innovadores de la impresion triunfaran, ya sea que se puedan llamar
impresores o no. John Parsons. Recuperado revista Artesgraficas volumen 42
edicion 1 (2008) “El futuro de la impresion depende de qué tipo de impresion
estamos hablando. EI empaque siempre estara presente. Algunos impresores
seran desafiados por la publicidad en Internet; algunos seguiran por siempre,
como el material promocional. Los volumenes de impresion variaran segun el pais,
dependeran de las condiciones socioeconomicas y de adopcion de la tecnologia.
Adicionalmente, los volumenes de impresion se trasladaran a otras naciones. La
innovacion siempre ha sido el sello distintivo de las comunicaciones impresas
exitosas, aunque los mismos impresores con frecuencia son demasiado
conservadores y cautelosos. Para la impresion con vision”. Frank Romano

Recuperado revista Artesgraficas volumen 42 edicion 1 (2008)

3.5.2 Analisis microambiente de la empresa
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Los clientes presionan a la industria grafica demandando servicios cada vez

mas economicos y en tiempos de entrega mas cortos.

Los clientes de Humbersoft se clasificar en 4 giros de acuerdo al producto o

servicio, que a continuacion se mencionan.
* |ndustria
Nirove de México, Telmex de México, Coca-Cola, Sika, Bticino, Man Truk.

¢ Comercio

Los negocios dedicados a la compraventa, consumo y servicios como son
restaurantes, hoteles, bufetes juridicos

¢ Particulares

Escuelas, profesionistas Independientes, otros ocasionales amas de casa,
estudiantes.

* Proveedores
Estos son los que suministran de papel y tintas a Humbersoft.
En lo que se refiere al papel, estan en manos de unos cuantos, por lo cual
tienen un gran poder de negociacion para su beneficio, y por consecuencia son

ellos los que establecen las reglas de las negociaciones, y sélo se pude tener

descuentos en compras por volumenes y pagos de contado.

*  Proveedores de papel
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Para las artes graficas los principales proveedores de papeleria en la
impresién en Querétaro.
* Papel S.A.
* Denton
* Ave de México

* Ponderosa.
* Proveedores de tintas y consumibles

Respecto al suministro de tintas, los proveedores tienen menor poder de
negociacion ya que las innovaciones en este rubro estan provocando que exista
una mayor gama de opciones en tintas. Sin embargo es importante mencionar que

dentro de Humbersoft hay resistencia al cambio en el uso de diferentes tintas.

* Sanchez S.A.
* Cromogréafic

* Argrafic

Otro producto importante son los negativos en salida electronica que
tiende a ser sustituidos por laminas digitalizadas y esto ha provocando una
disminucion en el precio de negativos que en 1998 era de $1200 y en la actualidad
tiene un precio de $200, por lo que se opta por la maquila de este producto que
comprar equipos directo a lamina de precios superiores a medio millén de pesos y

los que lo poseen estos equipos entrar a una guerra de precios.

* Competencia

El crecimiento de la competencia es proporcional al crecimiento en la
demanda de productos en la industria de la impresidon. Actualmente existen 255
imprentas aproximadamente en la ciudad de Querétaro. 5 de las cuales tienen el
90% de participacion en el mercado. Formularios Queretanos, Graficas Monte

Alban, Imprecolor, Disefio e Impresos de Querétaro y Hear Industria Grafica
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* Nuevos Integrantes Potenciales

Respecto al ingreso de nuevos competidores, se marcan 3 divisiones en la
industria de la impresion en Querétaro desde el punto de vista de Humbersoft.
Estas divisiones estan basadas en la participacion de mercado y por tanto

volumenes de produccion.

* La primera division es la que se enfoca a grandes volumenes de produccion
de mas de 5000 piezas. Para esta division se ha visto que han ingresado
competidores que ya estaban establecidos en otras regiones como es el caso de
Grafimac imprenta que estaba ubicada en la ciudad de México y que llegan con
una fuerte inversion en infraestructura y sobre todo aprovechando economias de
escala, ventajas en costos, experiencia en el negocio, conocimiento del mercado y

capitales fuertes.

* En la segunda division se hace referencia a empresas pequefias como,
Impresos Chelma, Impresos Albatros, Impresos Guillen, Medios Impresos, Grafica,
no se ha observado un crecimiento en la entrada de nuevos competidores. Los
nuevos competidores la conforman micro empresas que se encuentran en la

tercera division.

* En la tercera division hay mas movilidad de entrada y salida de nuevos
competidores. Estos competidores son personas empleadas en industrias de la
segunda o primera division y que deciden basandose en su experiencia iniciar su
propio negocio, ocupando a familiares para arrancar el negocio con una maquina

doble carta para offset.
En la industria mediana y grande existen barreras econdmicas para su

ingreso, debido principalmente a requerimientos de capital y habilidades para

generar una base de clientes.
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Como ya se menciond, la forma de iniciar este tipo de negocios es con
personas que obtiene experiencia de trabajar operativamente en una imprenta, o
que administra algun negocio de este tipo, empiezan a conocer el mercado y
decide independizarse iniciando un negocio a base de sociedad para reunir el

capital requerido.

Las presiones competitivas de productos sustitutos, basicamente, son los
documentos electronicos. En el mercado en que se encuentra Humbersoft aun no
representan una gran fuerza, sin embargo el uso cada vez mayor de la

documentacion electronica y digital tienen un impacto mayor.

Las Fuerzas Impulsoras en la industria grafica, son las siguientes:

Internet y el desarrollo de comercio electrénico

Incremento en la globalizacién de la industria.

Cambios en el indice de crecimiento de la industria a largo plazo.

Cambios tecnoldgicos.

* Innovacion en la mercadotecnia.

Cambios en los costos y €eficiencia.

En este 2008, se considera que las fuerzas impulsoras son Internet y el
comercio electronico que impactan en el indice de crecimiento de la industria ya
que es dinamico el crecimiento del uso de documentos electrénicos. Asimismo el

incremento en la globalizacion es importante.
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Cuadro 11. Las posiciones de las imprentas mas fuertes y débiles vs. Humbersoft.

Alcance
de la
accion
compe-
titiva

Empresas Propésito

Estratégico

Objetivo de
la
participacion
en el
mercado

Posicion
[Situacion
competitiva

Postura
Estratégica

Estrategia
competitiv
a

Formularios de Regional | Ser lider Expansién por | Se esta Una Liderazgo
Qro. dominante medio del volviendo mas | combinacién | en costos
Imprecolor crecimiento poderosa de ofensiva mas bajos
Banana Print interno y defensiva
Disefios e (Incrementar la
Impresos de Qro. participacion a
Medios impresos costa de los
Impresos Chelma rivales)
Humbersoft Regional | Incrementar Mantener la Aspirar a una Una Costos
el numero de | participacion posicion de combinacioén | bajosy
clientes mercado de ofensiva | nichos de
diferente y defensiva mercado
(crecimiento y
busqueda de
nichos de
mercado)
Microempresa Local Simplemente | Utilidades a Una posicién  |Conservadora | Costos
Sobrevivir corto plazo defensiva bajos

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

Las estratégicas que llevan a cabo las imprentas rivales de Humbersoft. Es

ofreciendo precios bajos para atraer pedidos que implican fuertes volumenes de

produccion, ademas de tener cada vez mas una atencion personalizada hacia el

cliente.

Las variables para el éxito de los rivales, se han identificado como:

* Precios
* Tiempo de entrega

¢ Servicio al cliente

Se ha observado a través de la experiencia que los clientes estan

eligiendo a sus proveedores en base a estas 3 variables. Es el precio el mas

importante, seguido por los tiempos de entrega que en casos de ser urgente el

tiempo de entrega superan al precio. La atencion y servicio personalizado al

34




cliente también ocupa un lugar muy importante, siendo este un punto clave que
han permitido a Humbersoft tener una base de clientes leales y constantes.

De aqui se concluye que tener una ventaja competitiva en costos de
produccidon se ofrecen precios competitivos, aunada a tiempos de entrega de

acuerdo a las necesidades del cliente y una atencién personal.

Perspectivas de utilidades: Actualmente se cuenta con margenes de
utilidad relativamente buenos que va de un 10% a un 20%, sin embargo existe
una fuerte tendencia a la disminucion de estos porcentajes, por lo cual se requiere
de capacidades y habilidades que permitan tener una ventaja en costos de
produccion, como compras de contado, compras por volumen, aumentar el total de

la facturacion.

3.5.3 Recursos y capacidades competitivas de Humbersoft

La estrategia actual de Humbersoft, estd basado en una atencion
personalizada hacia sus clientes, teniendo como resultado la lealtad de los
mismos. Humbersoft no se distingue por tener los precios mas bajos del mercado,

sino mas bien se encuentra en una posicion media.

Respecto a los indicadores del desempefio de la estrategia, se menciona

lo siguiente:

* Las ventas han experimentado decremento de acuerdo al crecimiento del

mercado.

* Se han atraido nuevos clientes, y se han mantenido a los clientes

existentes.

* La mayoria de los clientes nuevos han llegado por recomendacion.
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* Los margenes de utilidad se han mantenido, pero se tiene una tendencia
de la reduccion.
* En cuanto a medidas de desempefo se considera que la tasa de defectos

y rechazos de trabajos por los clientes ha disminuido.

* La imagen y reputacion de la empresa es buena con sus clientes ya que se
ha preocupado y enfocado a dar una buena atenciéon y se ha comprobado con

encuestas.

* De hecho uno de los puntos fuertes de Humbersoft es la atencién al

cliente.

* Se considera a Humbersotf con capacidad para entrega de trabajos en

plazos cortos.

* No se considera a la empresa como lider en aspectos de tecnologia,

desarrollo e innovacion de productos, comercio electronico y calidad del producto.

3.5.4 Competitividad de precios y costos de Humbersoft

A continuacion se muestra un estudio respecto a los precios de Humbersoft
frente a otras imprentas, se observa que, Humbersoft esta posicionado entre las
imprentas de precios mas altos y la de menor. En las graficas siguientes se
analiza mas a detalle la posicion de Humbersoft en los precios de los 5 productos
que representan la mayor demanda para la imprenta. Este estudio se realizo
tomando en cuenta que el 80% aproximadamente de las imprentas son del mismo
tamano en cuanto al numero de personas que laboran en Humbersoft, ubicadas
en el centro de la ciudad de Querétaro. Los puntos mas importantes y clave en

cuanto a precios y costos son los siguientes:
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* En volumenes mayores de 5000 tiros de produccion Humbersoft no es
competitivo en costos y por lo tanto tampoco en precios. Se requiere maquinas

mas grandes para ser competitivo en los grandes volumenes.

* En volumenes menores de 5000 tiros de produccion Humbersoft se
encuentra en competitividad de costos y precios. El 60% de las imprentas del

mismo tamafio tiene precios mas altos y un 40% mas bajos.

* Se considera que las imprentas del mismo tamafio o mas pequefias que
ofrecen precios mas bajos se debe en gran medida a que tienen gastos menores
ya que ellas operan en casas propias sin gasto de renta, son familiares sin gastos
de cuotas del seguro social, impuestos. Al mismo tiempo estas imprentas estan
dispuestas a sacrificar utilidades ya que su objetivo no es crecer sino un ingreso

que satisfaga sus necesidades primarias.

* Las imprentas grandes no son competitivas en pedidos de volumenes
menores de 1000 tiros de produccion, ya que el costo para arrancar estos equipos
son caros por su tamano. Las imprentas grandes que requieren de hacer
volumenes pequefios pueden usar una maquina mas pequefa pero requieren de
personal especializada que operen y prepara la maquina y se les dificulta mucho
ya que los operadores estan acostumbrados a usar las maquinas grandes que

tienen un alto grado de automatizacion.
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Analisis de precios de productos de impresion de Humbersoft con respecto a la
competencia.

* Tarjetas de presentacion

Grafica 1. Relacion que hay en el precio representado en porcentaje competencia
vs. Humbersoft

MENOR

26% IGUAL
37%

MAYOR
37%

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

El 37% de las imprentas maneja el mismo precio que Humbersoft para las
tarjetas de presentacion, el 26% de las imprentas tienen un precio menor que
Humbersoft y el otro 37% un precio mayor que Humbersoft. Lo que indica que los

precios de Humbersoft son competitivos en el mercado.
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¢ \/olantes

Grafica 2. Imprentas con relacion en porcentaje a Humbersoft en cuanto a precio

MENOR
18%

MAYOR
82%

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

El 82% de las imprentas cotizadas maneja un precio mas alto para los
volantes, y el 18% un precio menor que Humbersoft. Se ve que Humbersoft tiene
una ventaja en los precios con respecto a la mayoria de las imprentas

encuestadas.
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e Facturas

Grafica 3. La relacion de precios con otras imprentas y Humbersoft

MENOR
33%

MAYOR
67%

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

El 67% de las imprentas cotizadas maneja un precio mas alto para la
elaboracion de facturas, vy el otro 33% maneja un precio mas bajo que
Humbersoft. Indica que Humbersoft esta dentro los parametros de competencia

con una ligera ventaja en sus precios para sus clientes.
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* Recibos de honorarios

Grafica 4. Humbersoft vs. Competencia

MENOR
48%
MAYOR
52%

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

El 52% de las imprentas cotizadas maneja un precio mas alto para los
recibos de honorarios, mientras que el 52% un precio menor que Humbersoft.
Humbersoft se encuentra en un parte aguas de los precios y pude inclinarse a

hacia cualquiera de los dos lados.
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* Hojas membretadas

Grafica 5. Humbersoft vs. Competencia

MENOR
43%

MAYOR
57%

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

El 57% de las imprentas cotizadas maneja un precio mas alto para las
hojas membretadas, y el otro 43% maneja un precio mas bajo que Humbersoft.
Se coloca Humbersoft en una posicion atractiva para el mercado de las hojas

membretadas
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3.5.5 Posicion competitiva de Humbersoft en relacion con la de sus

competidores

Cuadro 12. Calificaciones de Humbersof con respecto a la competencia

Empresas
mismo
Factor Clave del éxito | Ponderacién | Humbersoft tamano Empresas grandes
Volumen Volumen Volumen Volumen
micro micro micro medianas

Precio/Costo 20.00% 7 7 6 9
Tiempos de Entrega 20.00% 8 6 8 9
Servicio al Cliente 20.00% 8 7 8 8
Calidad del Producto 20.00% 8 8 9 9
Reputacién/Imagen 5.00% 8 6 9 9
Capacidad de Fabricacién 5.00% 8 7 10 10
Capacidad de innovacion
de productos 5.00% 9 7 9 9
Recursos financieros 5.00% 9 6 10 10
Calificacién 100.00% 7.9 6.9 8.1 8.9

3.5.6

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

Como se observa en el analisis de posicion competitiva en la tabla 12,

Humbersoft se encuentra mejor posicionado en comparacion con las empresas del

mismo tamafno y empresas mas pequefas. Las ventajas mas importantes se

encuentran en tiempos de entrega y servicio al cliente. El criterio se establece en

base a la experiencia de Humbersoft. La calificacion es a través de ponderaciones

en base a la experiencia.

Ambiente Interno

No se considera a Humbersoft como lider en aspectos de tecnologia,

desarrollo e innovacién de productos, comercio electrénico, calidad del producto,

pero entre sus fortalezas el ambiente laboral y la forma de trabajo son

principalmente de equipo, pues desde la gerencia hasta los trabajadores hay un

espiritu de sinergia hacia el servicio de los clientes.
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3.5.7 Analisis Fado

Cuadro 13. Fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades de Humbersoft

*
*

*
L X4

*
L X4

*
*

*
L X4

*
L X4

FUERZAS

Cuenta con personal capacitado
Buen servicio al cliente - cuenta
con la lealtad de sus clientes
Experiencia y conocimiento del
negocio (10 afios de vida de la
empresa)

Capacidad para implementar
nuevos disefios y atender las
necesidades de productos
personalizados.

Disposicion del personal

para crecer.

Alianza para satisfacer
volumenes fuertes de
produccioén.

*
*

*
L X4

*
*

*
L X4

AMENAZAS

Crecimiento considerable de la
competencia en Querétaro.

Crecimiento de productos
sustitutos como documentos
electroénicos.

La competencia enfocada en
precios bajos.

Competidores mas fuertes con
tecnologia avanzada que les
permite reducir costos.

*
*

*
*

*
*

*
*

*
*

*
L X4

DEBILIDADES

Falta capacidad de produccion
propia para grandes volumenes.
Escasez de recursos financieros
para invertir en tecnologia
Ausencia de controles operativos
y administrativos

Ausencia de uso de tecnologias
de Internet y comercio
electrénico

Atraccién de clientes menor al
crecimiento promedio del
mercado.

Falta de planeacion estratégica
operativa y financiera.

*
*

*
*

*
*

*
*

*
L X4

OPORTUNIDADES

Empleo de Internet y comercio
electrénico.

Uso de nuevas tecnologias.
Atraer mas clientes del segmento
que actualmente atiende y servir
a grupos de clientes adicionales
a través de la incursion de
nuevos nichos de mercado.
Crecer por medio de un
financiamiento y/o alianza(s).

Contactos en el extranjero para
ampliacién de mercado.

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007
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3.5.8 Analisis de ventas 2004 al 2007

Grafica 6. Tendencia de las ventas en Humbersoft
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Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

La grafica representa la facturacion de los ultimos cuatro afios por mes, y la linea

continua es la tendencia, la cual se observa ligeramente hacia a bajo.

Cuadro 14. Resultados de la grafica de precios vs. Tiempo

Prondstico $ 142,391.79
Pendiente (m) -4.16475E-06
Interseccion con el eje (b) $ 144,227.48

Ecuacion de la recta y =-39.906x + 144227

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

Se tomaron las ventas mensuales de los 2004 al 2007, la pendiente tiende

a cero por lo que la recta da una linea horizontal y nos indica un estancamiento

en la facturacion.

El signo menos de la pendiente, indica una tendencia a bajar, se observan

que las ventas estan en una situacion madura o no hay progreso, lo que indica es

que es urgente una modificacidén en la administracién para lograr un aumento en

ventas.
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IV. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El propdsito de éste capitulo es mostrar el desarrollo de la investigacion
empezando por el planteamiento del problema, mencionando la hipodtesis de
investigacion, el objetivo de la investigacion, el tipo de investigacién, definicion del
universo, el disefio el instrumento de investigacién, el trabajo de campo y hace la

tabulacion para poder llegar a una conclusion.
4.1 Problema

Es identificar las causas por la cual hay una disminucion en la demanda
de papeleria impresa en Humbersoft, debido a nuevos habitos y mecanismos de
impresion digital en tiros cortos'', o por la situacién econémica que atraviesa el
pais o por una inadecuada administracion de la imprenta. La investigacion de este
trabajo trata de determinar cual de estos factores afecta en la situacion econémica

de Humbersoft.

Se hace un recuento del monto facturado con respecto al tiempo y

obtenemos la grafica siguiente.

Grafica 7. Declinaciéon de las ventas en Humbersoft
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Fuente. Creacion propia con informacién de archivos Humbersoft, 2004

" Tiros cortos son entre 1 y 100 formas
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En la grafica se ve una serie de puntos que representan los montos
facturados durante un mes, si tratdramos de encontrar una media, por medio de la
ecuacion de una linea recta, se ve que esta linea tiene una pendiente negativa e
indica que las ventas pertenecen a una etapa decreciente, que revela una baja
en la demanda de trabajo para Humbersoft.

4.1.1 Pregunta de investigacion

¢, Como es afectada la situacion econdmica de Impresos Humbersoft con
los nuevos cambios de habitos de compra de los clientes, con los mecanismos de
impresion digital, por la situacion econdmica que atraviesa el pais y por una
inadecuada administracion de la imprenta?

4.2 Hipotesis

La situacion econdmica del pais, los cambios de habitos en las compras o

la ineficaz administracion afectan en la demanda de trabajo en Humbersoft.

4 3Variables

4.3.1 Variables independientes

Los cambios en el entorno econdmico y habitos de compras.

4.3.2 Variables dependientes

La administracion de impresos Humbersoft.

4.2 Obijetivos de la investigacion

4.2.1 Objetivo general
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A través de los agentes que intervienen en las causas de la baja demanda
de trabajo para Humbersoft, proponer estrategias de supervivencia para mejorar la

situaciéon econdmica de Humbersoft.

4.4.2 Objetivos especificos

1. Analizar el entorno econdmico de América Latina, México, estado de

Querétaro y Humbersoft.

2. Analizar la prospectiva de la industria grafica, en offset, digital y

electronica.

4.5 Tipo de investigacion

En esta investigacion, segun Hernandez (2003), se utilizo fue de tipo
documental y de campo ya que se investigo sobre hecho argumentados y
también se realizaron estudios en el sitio y con un disefio no experimental
transeccional descriptivo ya que no se manipularon deliberadamente las
variables independientes, y se basa en conceptos que ya ocurrieron, se
realizan observaciones en un momento unico en el tiempo y se recolectaron
datos sobre conceptos relacionados con la industria grafica, reportando los

datos arrojados.

4.6 Definicidon del universo

Para realizar el cuestionario a los clientes con que cuenta en el mes
de agosto del 2008, impresos Humbersoft arrojando un total de 60 clientes
activos. A estos clientes se les localizo por internet, teléfono, en su domicilio
y otros en las oficinas de Humbersoft, a todos se les dio las instrucciones y

el objetivo del cuestionario.
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A algunos clientes se les aplico el cuestionario en forma autodidacta

y personal el cuestionario tiene preguntas cerradas y abiertas ver anexo

4.7 Definicidon de la muestra

Por tratarse de un universo finito y pequefio se toma se toma el
principio de Pareto (1996) 80:20 que se entiende como el 20% de los clientes
es representativo del 80% restantes y por lo que nos queda el 20% de los 60
clientes nos da 12 clientes que seran cuestionados. De los 60 el 10% es de
la industria por lo que se cuestionaron a 2 de la industria, el 30% son de
comercio por lo que se cuestiono a 3 y los otros 7 son particulares y

profesionistas independientes.

4.8 Diseno del instrumento de investigacion

4.8.1 Preguntas de investigacion

1. ¢ Qué tipo de impresos compra?

2. ¢ Con que frecuencia? Al cuatrimestre
1) Una vez (baja)
2) Dos o tres (media)
3) Mas de 4 (alta)

3. ¢, Qué volumen en promedio? Al cuatrimestre
1) Alto mas de 1001
2) Medio 101 a 1000
3) Bajode 1a 100

4. ; Sus necesidades de impresion para el largo plazo las considera que estan

en?

1) Crecimiento
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2) Madurez
3) Declinacion

5. ¢ Cual es la tendencia de uso de los formatos?

4.9 Trabajo de campo

El cuestionario se aplicé a 12 de los 60 clientes, de los cuales fueron 2 a la
industria como Sika de México y Man Truk, por parte del comercio fueron 3,
Ledsa, Monex y Dbextra y por los particulares fueron 7, Yolanda Villalpando,
Jaime Lezama, Rammses Dominguez, Ignacio Urquiza, Juan Carlos Garcia,

Nancy Guadalupe Morales y Julio César Garcia.

Las entrevistas se llevaron a cabo por medio de telefénico donde se dan las
instrucciones y los comentarios sobre el llenado de la forma e inmediatamente se
manda por correo electronico y se devuelve por el mismo medio cuando es
terminado, otras entrevistas fuero en las oficinas de impresos Humbersoft y

también en la oficina de algunos particulares.

4.10 Tabulador

El tabulador es la forma en que se recopilo la informaciéon que arrojaron los
cuestionarios que se realizaron a los clientes y esto se hicieron en una hoja de
Excel, en el primer renglén se colocan las 5 preguntas, en forma de columna y
debajo de cada pregunta se escribié las posibles respuestas y conforme fueron
seleccionadas por los entrevistado se fue anotando un numero uno, que se
adicionaba al numero de veces que fue escogida esta probable respuesta, para
obtener al final el total de veces que fue escogida esta respuesta por los
entrevistados y este mismo mecanismo se aplicé en cada pregunta con su

posibles respuestas como se muestra a continuacién en la tabla 10.
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Cuadro 15. Datos arrojados de la encuesta realizada a 12 clientes

1. ¢Qué tipo
de impresos
compra?

1. ¢ Qué tipo
de impresos
compra?

Tarjetas de
Presentacion
Formas Hojas
internas 9 membretadas
Formas
diversas

10 Volantes
Falder

Publicitarias

Tripticos
Paéster
Folletos
Adhesivas

Formas

fiscales 8 Facturas
Notas
Ninguna todas
son
electrénicas

internas

Impresiones

en material

diferente al
4 papel

Otros tipos
(sin papel)

2. iCon
que
frecuenci
a? Al
cuatrime
stre

9 a)Alta
6 b)Media
5 c)Baja
6 a)Alta

1 b)Media
7/ c)Baja
4

2
1

6 a)Alta
5 b)Media

4 c)Baja

4 a)Alta
b)Media

c)Baja

3. ;Que
volumen
en

promedi
0?

6 a)Alta
1 b)Media
2 c)Baja
5

a)Alta
2 b)Media

3 c)Baja

3 a)Alta
2 b)Media

3 c)Baja

2 a)Alta
1 b)Media

2 c)Baja

4. ;Sus
necesidades
de impresion
para el largo
plazo las
considera
que estan
en?
a)

5 Crecimiento

2 b) Madurez
c)
2 Declinacion

a)
8 Crecimiento
1'b) Madurez
c)
Declinacidn

a)
2 Crecimiento
3'b) Madurez

c)
2 Declinacion

a)
1/ Crecimiento
1'b) Madurez
c)
1 Declinacién

5 ¢iCuales
la tendencia
de uso de
los
formatos?

8 Aumentar
Mantenerse
Desaparecer

8 Aumentar

1 Mantenerse

Desaparecer

4 Aumentar
Mantenerse

2 Desaparecer

3 Aumentar
1 Mantenerse

Desaparecer

[#8]

-

Fuente. Creacion propia con informacion de encuestas en una hoja de Excel 2007
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V. ANALISIS DE ESTRATEGIA

En este capitulo se analizan las estrategias de acuerdo a las posibilidades
econdmicas y de la capacidad de instalacién con que cuenta Humbersoft, Las
estrategias que tomara Humbersoft en los proximos 7 afos, y contar con una
plataforma administrativa en la produccion, con recursos humanos y financieros,
encaminados hacia la busqueda de uno o varios nichos de mercado y logrando
una solvencia economica e invertir en tecnologia de punta para lograr una

supervivencia en el mercado de las artes graficas.

5.1 Objetivos estratégicos y financieros

Objetivo Estratégico a 7 afos. Ser el lider en los nichos de mercado en los
que Humbersoft participa en un plazo de 5 a 7 afios. Convertirse en el competidor

con mayor participacion en los nichos de mercado seleccionados en este plazo.

Objetivo Estratégico

En un plazo de 7 afilos como maximo impresos Humbersoft debe ser el lider
competitivo con mayor participacion en los nichos de mercado, identificando de
uno a dos clientes de alta rentabilidad por afio y mejorando al interior de la

empresa la eficiencia administrativa y la calidad en los productos que se ofrecen.

Objetivos Financieros

* A corto plazo: En el 2008 incrementar en un 10% las utilidades y mejorar

el flujo de efectivo para hacer compras de contado en el mismo plazo.

* Tecnologia e Innovacion: Tecnologia de produccidn en los equipos de
offset estandar con cambios moderados. Las prensas de impresion tienen una
vida util de mas de 50 afos y los avances en tecnologia principalmente impactan

en el tiempo de produccion.
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En comparacion con imprentas mas grandes como Formularios
Queretanos, Imprecolor, Impresos Chelma y Hear, Humbersoft tiene ventaja en el
factor mas importante de éxito que es el Precio/Costo del producto cuando se trata
de volumenes pequefos de produccion, es decir, Humbersoft es mas competitivo
en el segmento o nicho de mercado en el que cuenta con equipo menos
sofisticado y mano de obra mas barata, sin embargo tiene una posicion muy débil
cuando se trata de volumenes grandes de produccion. La ventaja mas importante

se encuentra en Precio/Costo para volumenes pequeios de produccion.

Problemas y retos estratégicos. La estrategia actual de la compafia ha
sido util para atender a un segmento en el que las necesidades de los clientes
representan volumenes pequefios de produccion conocidos como tiraje, sin
embargo las empresas del mismo tamafio y mas pequenas han logrado ofrecer
precios competitivos e incluso mas baratos que los que ofrece Humbersoft debido
a gastos operativos y administrativos menores asi como a un margen de utilidad

menor, por que son familiares y la imprenta se localiza en su domicilio.

La imprenta no se encuentra en una posicion de alta vulnerabilidad
respecto a los esfuerzos competitivos de los competidores, sin embargo el
crecimiento de la imprenta se ha visto mermado por el incremento de
competidores y la constante disminuciéon de precios de las impresiones en el

mercado.

Los principales problemas y retos estratégicos a los que se enfrenta la

imprenta son los siguientes:

* Generar una ventaja competitiva en costos para ofrecer precios mas bajos
a los clientes. Es importante trabajar en este punto ya que una de las principales

amenazas es el crecimiento de competencia enfocada en precios bajos.

* Obtener una participacion de mercado basandose en las ventajas que
tiene sobre otras empresas que atienden el mismo segmento como empresas del

mismo tamano.
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* Obtener mayor poder de negociacion con los proveedores mas fuertes a

través de compras al contado.

* Dar una mayor atenciéon a fuerzas impulsoras como son los cambios
tecnoldgicos, la innovacion y aplicacion de estas fuerzas a la mercadotecnia de

Humbersoft.

* Trabajar en fortalecer la empresa para los cambios futuros en la industria,
tales como la utilizacién de productos graficos electronicos que tienden a sustituir

a los productos impresos.

* Aprovechar los recursos humanos con los que cuenta Humbersoft para

obtener una mayor eficiencia administrativa y financiera.

La oportunidad con mayor prioridad que se identific6 en el analisis
fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades, es la de atraer mas clientes
que se encuentran en el mercado de consumidores de productos impresos que
atiende actualmente Humbersoft, asi como atender a grupos de clientes

adicionales a través de la incursidon en nuevos nichos de mercado.

La debilidad mas importante en la que se requiere trabajar es en mejorar

el control administrativo y financiero.

Basar la estrategia en las fortalezas que se tiene, como son experiencia y
conocimiento del negocio aproximadamente de 10 afios de antigiedad, personal
capacitado, buen servicio al cliente, capacidad para implementar nuevos disefos y
disefios personalizados los cuales son ejecutados por el departamento de disefio y
hacer alianzas con otras imprentas para satisfacer pedidos que implican grandes

volumenes de produccion.
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5.2 Estrategia de Humbersoft

Cuadro16. Estrategia general de Humbersoft para supervivencia
Tipo de ventaja competitiva

buscada

o Costo Inferior Diferenciaci 6n
g
@®©
m&/luestra Liderazgo general Diferenciaci 6n
=amplia en bajo costg Amplia
) Proveedor con
© .
o \ El mejor costo
.>Segmento Estrategia .
_‘aimitado enfocada — Est;ateila
Qnichode | en costos bajos dﬁ‘n ocada -

ercado) en diferenciaci én

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007

La estrategia genérica que Humbersoft utiliza es la que se enfoca en un
segmento limitado o nicho de mercado y en costos bajos. A continuacion se
exponen las caracteristicas principales de la estrategia genérica que utiliza
Humbersoft, asi como el plan estratégico de Humbersoft para los siguientes 7
anos a partir del 2008, también se muestra mas adelante los objetivos
estratégicos, las estrategias funcionales y las acciones del plan estratégico. Cabe
sefalar que los fines estratégicos en el cuadro 15 se marcan en cada objetivo el

tiempo estimado para alcanzarlo.
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Cuadro17. Estrategia de supervivencia para Humbersoft

i

Plan estratégico de Humbersoft

tnfoque en nichos de mercado y bajos costos

Tipo de caracteristicas

Descripcidn de las caracteristicas

Objetivo estratégico

Un nicho de mercado limitado donde las necesidades y preferencias
de los compradores son diferentes del resto de mercado.

En el caso de Humbersoft la principal diferencia es el tamafo de
pedido, aunada a la atenciéon personalizada que demandan los

clientes

CHCTtC o

Base de la ventaja
competitiva

Menor costo en la atencién del nicho, enfocada en costos bajos o
atributos especiales que resulten atractivos para los gustos o
necesidades de los miembros del nicho, enfocada en diferenciacion.
En el caso de Humbersoft, debido a los volimenes de pedido de los
clientes, para la empresa es factible ofrecer un precio mas bajo que los
grandes competidores en la industria de las artes graficas, ademas
que el tamafo del mercado es lo suficientemente grande para ser
rentable. Una de las caracteristicas que marcan una diferencia en este
segmento del mercado y que de hecho lo consideramos un factor clave
del éxito es la atencion personalizada y el buen servicio al cliente.

Linea de productos

Caracteristicas y atributos que resultan atractivos a los gustos y
necesidades especiales del segmento de destino.

Humbersoft tiene capacidades importantes para la innovacion y
personalizacion de productos ya que cuenta con un area de disefio
grafico. Esta capacidad se utilizara para dar las caracteristicas y
atributos especiales que demandan los clientes.

Enfasis en produccién

Adaptacion a los gustos y necesidades de los miembros del nicho.

Las capacidades de produccion de Humbersoft se adaptan a los
requerimientos de pedidos de volumenes pequefos que demanda este
segmento de tal manera que es capaz de ofrecer precios competitivos.

Enfasis en marketing

Comunicar como los atributos de los productos y capacidades de la
compafiia enfocada tratan de satisfacer los gustos o necesidades
especiales de los miembros del nicho.

Humbersoft basara su campafa de mercadotechia comunicando y
resaltando los atributos y capacidades de la compania para satisfacer
las necesidades de este segmento. Las caracteristicas y atributos
importantes son: Precios competitivos, atencion personalizada,
productos a la medida del cliente a través de la generacién de disefios
de acuerdo a las necesidades de los clientes, tiempos de entrega
rapidos, experiencia y conocimiento de Humbersoft en el negocio lo
que da mayor confiabilidad en sus productos, asi como imagen y
reputacion de la compaidia.

Para sostener la

estrategia

Permanecer totalmente dedicado a atender al nicho o segmento de
mercado mejor que otros competidores. Humbersoft busca ser mas
competitivo en los productos que demanda el segmento de mercado
que actualmente atiende, al mismo tiempo que buscara incursionar en
nuevos productos que requieran sus clientes.

Continua...
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Objetivos Estratégicos, Estrategias Funcionales y Acciones.

Objetivos Ser lider en los nichos de mercado o negocios en los que Humbersoft
Estratégico participa. Basar liderazgo en bajos costos y diferenciacion.
7 afnos
Objetivos Crecimiento del 100% en la participacién de mercado que actualmente tiene
Estratégico Humbersoft e ingreso a nuevos nichos dentro del mismo segmento de
3 afos mercado.
Estrategias Acciones Objetivos Estratégicos y
financieros
Disenar y establecer un control administrativo y
Estrategia financiero que genere mediciones de
Financiera desempefio que ayuden en la toma de Control administrativo y
decisiones. financiero en Humbersoft en 1
Establecer sistemas de apoyo para mantener los | afio como plazo.
controles operativos, administrativos y
financieros. Incrementar en un 10% las
Establecer politicas de control contable y utilidades en 1 ano como plazo.
administrativo.
Establecer y comunicar responsabilidades en Atraccién de nuevos clientes
puestos administrativos para mejorar la para mantener los recursos de
supervision y el control. Humbersoft operando al 95% en
Mejorar la liquidez de la empresa para 1.5 afios como plazo.
aprovechar descuentos por pagos al contado.
Reduccion de gastos para mitigar la ventaja en
este rubro que tiene la microempresa.
Establecer plan de ventas y mercadotecnia para
Estrategia atraer clientes nuevos y mantener la base de
de ventas, clientes existentes, haciendo énfasis en precios | Aita  eficiencia operativa y
mercadotec | competitivos, atencion personalizada, productos | administrativa en los productos
nia, a la medida del cliente a través de la generacion | que Humbersoft actualmente
promocién y | de disefios de acuerdo a las necesidades de l0s | ofrece al mercado en 1.5 a 2
distribucion | clientes, tiempos de entrega rapidos, afios como plazo.
experiencia y conocimiento de Humbersoft en el
negocio lo que da mayor confiabilidad en sus
productos, asi como imagen y reputacién de la
compaidia.
Realizar estudios de mercado para identificar nichos
de mercado de alta rentabilidad.
Buscar mejorar servicio al cliente.
Disefar y establecer un control operativo, que
Estrategia permita eficientar procesos productivos y
de reduccion de desperdicios para ser mas | Identificar 1 6 2 Nichos de
manufactur | competitivo en costos. mercado de alta rentabilidad en 2
a Llevar a cabo proyectos de reducciéon de | afio como plazo.
desperdicios.
Estrategia Desarrollar habilidades en el personal para
de diferentes puestos para no tener dependencias
Recursos en algun puesto de una persona en especifico.
Humanos
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Estrategias

Acciones

Objetivos Estratégicos y
financieros

Asociaciones
colaborativas y
alianzas
estratégicas

Mantener alianza con Impreso Guillen o
con el mejor postor para pedidos de alto
volumen.

Alcance de la

cobertura

Mantener el alcance de cobertura local con
la base de clientes existentes y atrayendo
nuevos clientes a través de la estrategia de
mercadotecnia.

Acciones para
responder y
reaccionar ante
condiciones
cambiantes en el
macro ambiente,
en la industria 'y
ante condiciones
dela

Establecer la planeacion estratégica como
parte fundamental de la empresa con el
objetivo de identificar cambios en macro
ambiente, industria e internamente en la
organizacion para reaccionar rapidamente
a dichos cambios.

Llevar a cabo revisiébn de la planeacion
cada semestre

competencia

Estudios y analisis de tendencias de
Acciones mercado
proactivas Mantenerse informado  de nuevas

planeadas para
derrotar a los
rivales

tecnologias en la industria.

Mantenerse actualizado en procesos de
produccion.

Mantenerse actualizado en técnicas de
administracion.

Establecer la planeacion estratégica como
parte fundamental de la empresa con el
objetivo de identificar cambios en macro
ambiente, industria e internamente en la
organizacion para actuar con anticipacion.
La estrategia genérica y el plan estratégico
esta basado en fortalezas y oportunidades
asi como ventajas de Humbersoft.

Esfuerzos para
crear una ventaja
competitiva

Mayor eficiencia operativa y reducciéon de
costos.

Obtener mayor poder de negociacién a
través de compras al contado para obtener
reduccion de costos.

Atencion personalizada a clientes vy
excelente servicio esto da de wuna
diferenciacion.

Innovacion y personalizaciéon de productos
otra diferenciacion.

Administracion con bases tedricas vy
aprovechamiento de experiencia

Ingreso a nichos de mercado
mediante una estrategia de
aumento  constante en la
participacion del mercado de 2 a
3 aflos como plazo.

Convertirse en el competidor con
mayor participacion en los nichos
de mercado seleccionados en 4
a 5 afios de plazo.

Ser el lider en los nichos de
mercado en los que Humbersoft
participa en 5 a 7 afios como
plazo.

Fuente. Creacion propia con informacion de Humbersoft, 2007
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VI RESULTADOS

La decision de hacer el estudio de campo con el principio de Pareto fue
porque el universo estudio es muy variable y no es posible establecer la cantidad
real en este 2008 hay un total de 60 clientes. Y esta situacion con un universo

cambiante se apega a este principio.

El principio de Pareto se aplica en los ambitos de economia vy ciencias
sociales. Se describe que en una poblacion el 20% de esta tiene el 80% del poder
politico y la economia, mientras que el 80% de la poblacion, se reparte el 20% de
la riqueza y con poca influencia politica. Y esto es igual a nivel mundial en la

reparticion de la riqueza y de los bienes naturales.

Wilfredo Pareto nacié el 15 de Julio de 1848 y muere el 19 de agosto de
1923, economista italiano. Realiza contribuciones al estudio de la economia y de
la sociologia. Pareto observd que la gente en su sociedad se dividia naturalmente
entre los pocos de mucho y los muchos de poco, dividiéndose asi en dos grupos
de proporciones 80:20. Estas cifras son meramente descriptivas, no siendo
exactas y pudiendo variar. Su aplicacion reside en la descripcion de un fenédmeno
y como tal son aproximadas y ligeramente adaptables a cada caso particular.
Pareto mas tarde generaliza esta distribucion. El Principio dice que el 20% de
cualquier cosa producira el 80% de los efectos, mientras que el 80% restante sélo
cuenta para el 20% de los efectos. Para un reparto equitativo hay que conseguir
minimizar el principio de Pareto, de forma que el reparto esté lo mas alejado

posible de una distribucion de proporciones 80:20.

6.1 Clasificaciéon de clientes para Humbersoft

El universo de los clientes de Impresos Humbersoft es de
aproximadamente de 60 clientes en total de los cuales se reparten de la manera

siguiente:
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TIPO CANTIDAD EJEMPLO
Industria 6 Nirove de México, Telmex, Sika, Bticino
Comercio 18 Constructoras, ferreterias, restaurantes, tiendas
Social 36 profesionales independientes, estudiantes, amas
de casa
TIPO % CANT. 20% PARETO
Industria 10 6 2
Comercio 30 18 4
Social 60 36 6
TOTAL 100 60 12

De acuerdo a lo anterior se encuestaron a 12 clientes de los 60 en total,

estratificandose de la siguiente manera:

De la industria 2, que representan el 10% del total de clientes de
Humbersoft por el 20% del principio de Pareto, del comercio 4, representan el 30
% por el 20% de Pareto y 6 particulares, representan el 60% por el 20% de

Pareto, arrojando los siguientes resultados:

6.2 Prospectiva de los medios impresos desde el punto de vista de los clientes
de Humbersoft.

Se observa como los resultados del cuestionario dan respuesta a la
prospectiva de los medios impresos de acuerdo al punto de vista de los usuarios,
analizando la frecuencia, el volumen, la situacién de crecimiento, madures y
declinaciéon de los medios impresos que adquieren vy la tendencia que tienen en

los proximos 10 afios.
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Pregunta 1

¢, Qué tipo de impresos compran?
Grafica 8. Tipos de impresiones que adquieren a Humbersoft

Otros tipos (sin papel)
13% Formas internas
29%

Formas fiscales
26%

Publicitarias
32%

La publicidad tiene una marcada demanda seguida muy de cerca por las
formas internas que consisten en hojas membretadas, tarjetas de presentacion lo
cual abre un panorama para enfocarse mas hacia actividad de publicidad de los

productos de los clientes de Humbersoft.

Las formas internas y la fiscales son de uso en este 2008 y entre las dos
suman un 55% de los impresos que adquieren a Humbersoft por lo que no es

posible dejan de ser atractivas para la facturacion.

El 13% son de formas que son impresas sobre materiales diferentes al
papel como plasticos, madera, vidrio, metales y telas, siendo un mercado

atractivo.
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Grafica 9. Formas internas que adquieren a Humbersoft

Formas diversas
25%
Tarjetas de
Presentacion
45%

Hojas membretadas
30%

Las formas internas también cuentan con hojas membretadas, tarjetas de
presentacion y formas que son de uso internos como vales, permisos, controles

conocidas como formas diversas.

El 45% de las formas internas son las tarjetas de presentacién, por cada
dos negocios uno utiliza este tipo de presentacion y no deja de ser un producto

gue es usado por la mayoria de los clientes sin importar su tamafo.
Las hojas membretadas y las formas diversas son sustituidas en algunas

empresas por formas electrénicas. No se dejan de usar solo cambian los medios

de impresion.
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Grafica 10. Los diversos grupos de publicidad que aplica Humbersoft

adhesivas

folletos 5%

10% Volantes
29%

poster
19%

Tripticos
32%

De formas publicitarias la que destaca son los tripticos, seguida de los

volantes que no han dejado de ser una forma de comunicarse muy efectiva

Es de notarse que a pesar de que los folder tienen un doble propdsito el
cual pude ser también muy util como medio de publicidad son solicitados un 5%

por el grado de complejidad y por ende son mas caros.

De cada tres clientes uno de ellos hace uso de tripticos y de volantes esto

es una oportunidad para atraer clientes y también para ser atraidos.

Los poster y los folletos entre los dos forman una tercera parte de
productos publicitarios que se solicitan a Humbersoft por lo son productos que

aumenta la facturacién de Humbersoft.
Las etiquetas adhesivas son conocidas como calcomanias pero son de

poco uso por que son de papel adhesivo y son de precio mayor que el de los

volantes.
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Grafica 11. Las formas fiscales son las que son controladas por la SHCP.

Ninguna todas son

electronicas internas

279
K Facturas

40%

Notas
33%

El uso de las formas fiscales son necesarias para los negocios pero existe
los medios electrénicos e igual que las formas internas esto se observa en las

empresas.

De todas las formas fiscales el 40% de ellas son facturas y el 33% de las
notas y sumadas dan el 73%, pero el 27 % son de formas internas pero estas son
realizadas en forma electrénica, lo que indica que solo las facturas y las notas son
hechas en lo medios impresos pero con una nueva forma de producirlos mas

econdmica que es las formas electronicas.
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Pregunta 2

¢, Con que frecuencia?

Una vez al cuatrimestre es baja, 2 a 3 media y de mas de 4 son altas.

Grafica 12. Frecuencia con que compran formas internas a Humbersoft

c)Baja
22%

b)Media

11%
a)Alta

67%

Las formas internas como hojas membretadas, tarjetas y todo tipo de
papeleria para controles internos que usan los clientes de Humbersoft, se observa
que el consumo de formas es mas de cuatro solicitudes por cuatrimestre, indica
que mas de la mitad de los clientes de Humbersoft tiene una frecuencia alta, la
tendencia de estas formas es que se hagan en forma electrénica a excepcion de
las tarjetas de presentacion y por lo tanto es una opcidén interesante y que no debe
perderse de vista, ya que se hacen por los métodos de serigrafia o impresion

digital.

Las hojas membretadas y las formas internas tienen una baja demanda

debido al los nuevos habitos de comunicacién en forma electrénica.
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Grafica 13. Frecuencia con que compran formas publicitarias a Humbersoft

c)Baja
30%

a)Alta
50%

b)Media
20%

La publicidad en forma impresa es otra alternativa para procurar las ventas
y esta claro que esta grafica indica su consumo al cuatrimestre es alta en la mitad
de los clientes de Humbersoft, el uso de tripticos, folletos y volantes por cada dos
clientes que consumen productos impresos publicitarios uno tiene una frecuencia
alta, una tercera parte de los clientes tiene una baja frecuencia en la impresion de

esta papeleria pero el 70% tiene una frecuencia de media hacia alta.

Lo que indica que los medios impresos publicitarios son una forma de

llegar a las personas en general.
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Grafica 14. Frecuencia en que los clientes de Humbersoft requieren de formas
fiscales.

c)Baja a)Alta
38%

25%

Recordando que la frecuencia esta medida en el nimero de veces que se
solicita al cuatrimestre 4 veces o0 mas es alta, 3 a 2 veces es media y menos de 2

es baja.

Las formas fiscales son necesarias para el control tanto de las empresas

como de estas por la SHCP y necesariamente son de uso frecuente.
Definitivamente la frecuencia en que se requiere de formas fiscales por

los clientes esta repartida en frecuencia alta y baja esto indica que la facturacién

se usa en forma electronica.
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Grafica 15. Frecuencia de formas impresas en otro material diferente al papel y
que compran a Humbersoft

c)Baja a)Alta
40% 40%

20%

El uso de publicidad impresa en materiales como madera, vidrio, plastico,
tela cuero y vinil, esta repartida entre la demanda de alta y baja, y indica un
mercado atractivo, este tipo de productos son muy caros pero son de temporada
como en tiempo de elecciones politicas o en época de navidad pero no deja de ser

un alternativa aunque sea de temporada pude ayudar a aumentar la facturacion.
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Pregunta 3

¢, Qué volumen en promedio?

* 1a100es bajo
¢ 101 a 1000 es medio
¢ 1001 en adelante es alto

Grafica 16. Volumen de formas internas que compran a Humbersoft por sus
clientes

c)Baja
22%

a)Alta
56%

La formas internas son en formas entre hojas membretadas, tarjetas de
presentacion y papeleria de uso para la produccion del producto que venden los
clientes de Humbersoft, mas de la mitad de los clientes de Humbersoft tienen un
consumo alto de este tipo de papeleria en, lo cual indica que este rubro es una

buena opcién para aumentar la facturacién de Humbersoft.

La mitad de los clientes tienen un consumo bajo y medio de papeleria

interna indica que algunos productos se imprimen por otros medios.
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Grafica 17. Volumen de formas publicitarias que compran sus clientes a
Humbersoft

b)Media c)Baja
11% 0%

a)Alta
89%

El consumo de las formas publicitarias confirma el uso como herramienta
para promover los productos y su ventas de los clientes de Humbersoft en
definitiva son la base de una buena solvencia econdémica para cualquier actividad

comercial con fines de lucro y también no lucrativas.
En la gréafica se aprecia que la totalidad de los clientes hacen uso de este

medio, indica que esta es una manera eficaz de publicidad y esta en desarrollo

por lo que debe ser siempre atendida por Humbersoft.
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Grafica 18. Volumen de formas fiscales que compran a Humbersoft

c)Baja a)Alta
29% 29%

42%

Esto no indica que el consumo sea mayor ya que no todos los negocios
hacen facturas de los productos que venden o que sélo facturan una vez por mes
o que facturan varios productos en una sola factura o también en definitiva hacia el

uso de otros medios como son los electronicos.

Se observa que el consumo esta en el rango de volumen medio, de 101 a
1000 facturas por mes y que un 42% esta ubicados en este rango y que la parte
que falta esta repartida en forma igual para los consumos altos y el consumo bajo,
esto indica que la balanza se puede inclinar para uno de los extremos volumen

bajo o alto, esto depende de la tecnologia y las disposiciones fiscales.
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Grafica 19. Volumen de estas formas sin papel que compran a Humbersoft

c)Baja a)Alta
33% 34%

33%

Otros tipos de impresiones que no utilizan papel como materia prima

principal en los medios
El volumen de consumo esta repartida por parte iguales en los tres rubros
son un producto de temporada como en campafas publicitarias, inauguraciones,

politicas y navidenas.

Es un producto que tiene los 3 consumos durante el mes y se visualiza

una alternativa o como nicho de trabajo.
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Pregunta 4

¢, Sus necesidades de impresion para un plazo de 7 afios las considera
que estan en?

Grafica 20. Prospectiva de compras para Humbersoft en formas internas

c¢) Declinacion
22%

a) Crecimiento
56%

b) Madurez
22%

La tendencia de uso de estas formas va en aumento, indica que en un

plazo de 7 afios para este tipo de trabajos se consume cada vez mas.

E indica una esperanza de uso para el dia de mafana.

El 22% de los consumidores de productos de formas internas lo
consideran en declinacion, indica lo van a dejar de usar en los proximos 7 afos
por lo que se debe tener cautela en estos trabajos por que tiende a caer en

desuso.

El otro 22% de los consumidores consideran que esta en una etapa de

madurez, indicando que se mantendra su consumo durante los préximos 7 afos.
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Grafica 21. Prospectiva de compras para Humbersoft en formas publicitaria

b) Madurez c¢) Declinacién
1% 0%

a) Crecimiento
89%

Las formas publicitaria en definitiva esta en crecimiento, todos los
consumidores, apuestan a que la publicad por medios impresos es efectiva para
la venta de sus productos y consideran que esta en una etapa de crecimiento y no

dejara de ser usada en los proximos 7 anos.

Un 11% de los encuestado creen que esta e una etapa de madurez para

estos 7 anos por lo que consideran estable el consumo de estos medios impresos.
Se observa que no hay quien considere que estos productos estén en

declinacién por lo que todos coincide que este medio sigue usandose para la

promocién de sus productos.
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Grafica 22. Prospectiva de compras para Humbersoft en formas fiscales

c) Declinacién
33%

b) Madurez
0%

) Crecimiento
67%

Aunque cambien las formas de creacién de estos documentos es una

tendencia hacia el crecimiento y de elaboracion electronica.

Todo negocio tiende a facturar cada dia mas y el uso de formas fiscales

tiende hacer mas controlado por parte del gobierno.

Es un factor que indica que todos los negocios quieren facturar mas, por

que es un indicador de sobrevivencia y de progreso.

El 67% considera que esta en una etapa de crecimiento para los proximos
afos.
El 33% declinacion considera que los habitos de impresion cambiaran en

los préximos 7 afos a la forma electrénica.
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Grafica 23. Prospectiva de compras para Humbersoft en formas sin papel

c) Declinacion
b) Madurez 0%
25%

a) Crecimiento
75%

Las formas impresas sobre material diferente al papel tiene una
tendencia al crecimiento, el uso de estos medios publicitario siempre han tenido
esta tendencia a crecer y nadie los descarta para que sigan en uso en el futuro por
lo que no dejan de ser una alternativa para aumentar la facturacién de

Humbersoft.

El 75% de los clientes consideran que es un producto que esta en

crecimiento en los proximos 7 afos.

El 25% considera que se sitia en una etapa de madurez por lo que

estiman que el consumo seguira siendo el mismo para los proximos 7 anos.
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Preguntab

¢ Cual es la tendencia de uso de los formatos?

Grafica 24. Tendencia de compras para Humbersoft en formas internas

Aumentar
38%

Desaparecer
62%

Mantenerse
0%

Como se ha observando la tendencia a que desaparezcan las forma
internas impresas en papel y sedan su lugar al creciente e incontenible avance de
la tecnologia, del Internet, las impresiones digitales y electrénicas de las formas
internas, la grafica indica que desapareceran en un futuro referente a su manera
de crearlas o hacerlas a excepcion de las tarjetas de presentacion que distan de

los resultados aqui mostrados.
El 62% de los encuestados opinan que desaparecen este tipo de formas.
El 38% de los clientes juzgan que aumentara el uso de estas formas por
que considera que es un indicador de la produccién pero la forma de impresion es

la que cambian.

Ninguno de los encuestados considera que se mantenga el uso de estas

formas o aumenta o cambia su manera de impresion.
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Grafica 25. Tendencia de uso de los formatos publicitarios

Desaparecer
11%

Aumentar
56%

Mantenerse
33%

Las forma de publicad confirma que es un medio eficiente de llegar al los
consumidores de los productos que en ello anuncian y en definitiva es un medio
que tiende a crecer y cuando menos a mantenerse en los proximos 7 afos
aunque un porcentaje menor piensa que desapareceran como medio impreso en

este rubro.

El 56% de los clientes coincide en que estos medios aumentaran su uso

en los proximos 7 afos.

El 33% de los clientes estiman que se mantendra el uso de estas formas

en los proximos 7 afos.

El 11% considera que desapareceran los medios impresos donde

publicitan sus productos.
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Grafica. 26. Tendencia de uso de los formatos fiscales

Aumentar
13% Mantenerse

0%

Desaparecer
87%

Se observa lo que se ha venido comentando que este tipo de impresos
tiende a cambiar su meto de elaboracion para el futuro pero indica que se haran
por otros medios, por lo que pareciera una amenaza pero también no deja de ser
una oportunidad para crea este tipo de documentos electrénicos por medio de

agencias de diseio.

Indica la grafica es el medio de impresion de estos documentos tiende a

disminuir y obviamente existen otras formas de creacion.

El 87% de los entrevistados coinciden en el desuso de estos medios

impresos para dar paso a las nuevas tecnologias.

El 13% de los encuestados opinan que hay un tendencia de aumento al

uso de estas formas fiscales.
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Grafica 27. Tendencia uso en formas sin papel

Desaparecer
0% Aumentar

20%

Mantenerse
80%

La publicidad esta lejos de desaparecer aunque aqui se observa que
tiende a mantenerse y que una quinta parte de los consumidores esta dispuesta

apostar en la publicidad de este tipo y nadie piensa que desaparezca.

El 80% de los entrevistados son de la opinion de que este tipo de

impresiones su uso se mantiene.

El 20% considera que estas publicaciones estdan en aumento para el

futuro.

No hay quien las considere en desempleo.
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6.3 Conclusiones

En conclusiéon se ve una marcado consumo de las formas publicitarias
como volantes, poster y folletos y para los préximos 7 afios y una marcada
tendencia de uso hacia la alta de estos mismos medios de publicidad en forma
impresa sobre papel, mientras que las formas fiscales e internas la tendencia a
modificar la forma de impresidon cambia por medios electrénicos a acepcion de
las tarjetas de presentacion que su uso actual de cada dos clientes uno lo
solicita y con una tendencia de uso de seguir aumento en sus diferentes

formas de imprimir como son la forma digital y la serigrafia.

Se ve un panorama favorable para los medios impresos en los proximos 7
anos, en general hay una tendencia hacia un alto consumo de los medios
impresos y también en los impresos diferentes al offset y la serigrafia y se

presenta como una oportunidad para incorporarse a la nueva tecnologia

6.4 Cuestionario proveedores

Las preguntas que se hicieron a los proveedores son de tipo abierta.

6.4.1 Marcozer

La pregunta que se hizo:

¢ Cual es la tendencia de consumo de los productos digitales y electrénicos

con respecto a los de impresion en offset? y que recomendaciones pude hacer y

cual es su comentario final.

Entrevista realizada con el contador Victor Flores gerente de la empresa

Marcozer, empresa lider en Querétaro, dedicada a la venta de equipos de copias y

duplicadoras y proveedora de consumibles para de Humbersoft.
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El contador responde la tendencia es que todo se imprimira a color, se
igualaran los costos de una impresion en blanco y negro con las de color y una
tendencia clara hacia el manejo de documentos electronicos, e inclusive es
aceptado por las autoridades hacendarias, evitaria archivos fisicos y reducira los

espacios y las localizaciones engorrosas y tardadas.

La duplicadora desaparece, estan entre las copiadoras y la impresién offset
las estan haciendo a un lado. Las impresiones digitales a color son mercados
diferentes al del offset, ahora la impresion offset también se mete en el mercado
digital, la combinacion del offset y digital son buenas para imprimir datos variables
como recibos del agua que fueron impreso previamente en offset y después se
personalizan en impresion digital la tendencia es también sustituir las copiadoras

analogas por impresiones digitales en laser a color.

La recomendacion es que hay que emigrar a la digitalizacion de los
documentos por medio de escaneres mas sofisticados y programas para
reconocer, archivar y clasificar los documentos en duro. La tendencia de consumo
de estos escaner y programas es a la alta hay una gran preferencia ha ser usados
en hospitales, centro de investigacion, aduanas donde haya volumenes de papel,
es legal digitalizar documentos fiscales pasarlo. El papel después de 3000 afios

de uso tiende a desaparecer, calculo que sera dentro de 20 afios.

6.4.2 Canon

Entrevista realizada a Francisco Rodriguez Ordaz técnico y ejecutivo de

ventas de la empresa Canon en Querétaro.

La pregunta que se le hizo:

¢ Esta sustituyendo la impresion laser a color digital al offset tradicional?
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La idea es que un equipo digital ataca un nicho que se le escapa al offset,
no lo sustituye, lo ideal para los impresores es que tienen que cubrir este nicho

para tiros cortos que estan fuera por el costo en las impresiones en offset.

Los ploter son otro mercado que es totalmente diferente al de offset
mientras que en el offset hablamos de cantidades mayores de 500 tiros en gran
formato el ploter hablamos desde una hasta 20 impresiones. Hay dos segmentos
de mercado para estos ploter, son el diseno para artes graficas y para las

impresiones arquitecténicas como planos.

La recomendacion es estar a la vanguardia de la tecnologia

6.4.3 Marcozer y Canon

Entrevista realizada al Sr. Sergio Valtierra Godinez asesor comercial de la

empresa Marcozer y Canon

La pregunta que se hizo:

¢, Cual es la tendencia de consumo de los productos digitales y
electronicos con respecto a los de impresién en offset? y que recomendaciones

pude hacer y cual es su comentario final.

La tendencia de consumo de equipos digitales esta en crecimiento, en la
mentalidad de los impresores se niega al cambid por que estan acostumbrados a
los fierros, mientras que los equipos digitales son de plastico, pero ya sucedid con
los fotografos en la transicion de lo analogo a lo digital, pero en la actualidad las
camaras digitales estan no solo por alcanzar la calidad de las analogas sino hasta

de superarlas.

Pero si, la impresion digital en color va sustituir al offset en 10 afos. En

EE.UU. no hay offset esta en plenitud la impresién digital a ahi no tiene bodegas
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con libros, se hacen sobre pedidos las impresiones de cierto numero de

ejemplares.

La recomendacion es estar actualizado, lecturas exposiciones hay que

meterse en la tecnologia desde el principio.

El consejo es que debes de manejar las dos impresiones, el offset es para

pagar la renta y las ganancias te lo da la impresion digital.

6.4.3 Denton comercial

Entrevista realizada al Sr. Gabriel Ordaz Marqués propietario de la tienda
Dento comercial S.A. dedicada a la venta de papel desde hace aproximadamente
20 afos teniendo la matriz en Celaya y sucursales en Ledn Guanajuato vy

Querétaro la cual tiene aproximadamente 8 anos.

La pregunta que se hizo:

¢, Cual es la tendencia de consumo de papel para la impresion en offset? y

que recomendaciones pude hacer y cual es su comentario final.

La tendencia es hacia la alta en el consumo de papel, la evolucion del papel
y se adecua a las tecnologia y en un futuro deja de ser natural y se hace sintético,
definitivamente si afectan los medios electréonicos pero creo que no es un
porcentaje que pudiera perjudicar a las grandes empresas distribuidoras de papel,
creo que el fuerte de las ventas de papel esta sobretodo en la promocion de
publicidad, los medios electrénicos todavia no les han afectados en todo caso la
impresion digital usan papel, la publicidad se divide en varios medio y el impreso
es fundamental. Inclusive no se tiene ninguna contemplacién en el futuro sobre el

efecto que tengan los medios electronicos, creo que esta muy lejano el dia en que
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estos sean los lideres, entonces no hay de que preocuparse por ahora, tal vez al

los hijos de nuestros hijos tendran que ir pensando en ello.

La recomendacioén es estar informandose de los adelantos tecnoldgicos y
estar al tanto de las innovaciones, tengo muchos clientes que usa la impresas

digitales creo que es lo que deberian estar observando los impresores de ahora.

6.4.5 Tintas Sanchez

Al Sr. Marco Lopez gerente de ventas de tintas Sanchez se le pregunta
¢, Cual es la tendencia de consumo de las tintas con respecto a la impresion en

offset? y que recomendaciones pude hacer y cual es su comentario final.

El consumo aumentado a pesar de la nueva tecnologia digital, el offset
sigue siendo lider en el mercado de las impresiones a pesar de las impresos
digitales y de los ploter pero creo que son mercados diferentes e igual que la
flexografia los cambios estan sucediendo pero creo que el consumo de la tinta
siga en ascenso el toner no abarca todas las necesidades del mercado en cambio
por el lado de la serigrafia si la esta desplazando, tintas Sanchez tiene un
departamento que se dedica a la investigacion de los mercados y sus tendencias e

actualizarse en los nuevos sistemas de maquinas de impresion en offset.

Sobretodo el papel y la tinta tiene mucho futuro dudo que dentro de 30 o 50

afnos no se este usando tinta probablemente con otras técnicas pero al fin tinta y

papel.

6.4.6 Grupo Pochteca

El grupo Pochteca es un empresa dedicada a la venta de papel para las
arte graficas es uno de los lideres en el ramo en la ciudad de México D.F. Grupo
Pochteca empresa 100% mexicana, inicia operaciones en 1988, con el

compromiso de contribuir al crecimiento y modernizacién de la industria grafica y
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editorial nacional, ofreciendo productos y servicios que fomenten la competitividad
de nuestros clientes, se encuentra la ciudad de México D.F. la matriz y una
sucursal también, tienen sucursales en Puebla, Guadalajara, Monterrey y Ledn,
en la ciudad de Querétaro tienen una bodega ubicada en la colonia San Pablo con
una construccion de 1000 metros cuadrado y una antigiedad de 5 afos, la
entrevista es realizada al gerente de la bodega de Querétaro, al Sr. Cuauhtemoc

Ramirez.

Al preguntarle que cual era la tendencia de consumo de papel. Respondi6
que sigue en aumento que inclusive sus ventas a la fecha van en aumento y que
en futuro inmediato considera que asi seguira y que falta todavia tiempo para que
el consumo de papel deje de realizarse, inclusive en paises europeos las grandes
empresas de papel van en aumento la produccién de papel y la parte de América
Latina como Argentina tienen un gran consumo de papel, industrias de los Estados
Unidos dedicadas a la fabricacion de papel siguen aumentado su produccién

inclusive aqui en México estan por abrir otra sucursal.

Su comentario final es que la empresa de papel tiene todavia futro y que
calcula que dentro de 50 afo pude ser que cambie, que tres mil afos de uso de
papel no se deja de usar de la noche a la mafana y que habido otro tipo de
papeles sintéticos pero nunca igualan la calidad y precio del papel y solo seria otro

tipo de mercado el que estan creando.
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VII INTERPRETACION DE LA INFORMACION OBTENIDA

En este capitulo se hace un estudio de los anteriores y un analisis Fado
para cada una de las oportunidades y amenazas y trata de dar una interpretacion

para la supervivencia de Humbersoft.

De la informacion obtenida se concluye lo siguiente, definitivamente la
impresion digital dista de ser igual al offset, son definitivamente dos mercados
diferentes se dice que el offset es para impresiones de cantidades superiores de
100 y que son estaticas son de mejor calidad y una variedad de tamanos de area
de impresion asi como una gran variedad de tipos de papel de diferentes gramajes
y una serie de periféricos que encajan perfectamente para que los acabados no
sean un cuello de botella mientras que la impresién digital esta aprovechando ese
nicho en el cual la impresién offset esta lejos por que no alcanza a abatir los
costos de preprensa como negativos y laminas para las prensas o maquinas de
offsett.

Se define la impresion digital como, una solucion para todas aquellas
empresas que necesitan imprimir catalogos, manuales, volantes, boletines y cual
quiera otra impresion de alta calidad y en tirajes cortos, con personalizacion o de
impresiones variables, que hoy en dia el uso de la impresion offset queda fuera de

sus posibilidades por los altos costos.

Y esto da como consecuencia que es otro mercado u otra oportunidad
que esta en una etapa de crecimiento y en un futuro de mas de 7 afios comenzara
a invadir al offset pero solo a nivel de los tiros cortos de menos de 100 pero que

segun los expertos sin igualar a un los colores de las tintas.
Cuando la impresion digital parecia un suefio o una visién ahora es una

idea que ha llegado a ser realidad. El mundo de la industria grafica ya no es

unicamente de tinta y papel.
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Esta cerca de convertirse en documentos inteligentes, incrementando su
avance hacia un futuro donde tecnologias de offset y digital trabajaran
conjuntamente, pero tal parece que ambas se ven amenazadas por un mercado
que esta comenzando, conocido como la era electrénica, pero sucede como el
caso de la radio que parecia que desapareceria con la llegada de la television y
gue de alguna u otra manera las dos siguen vigentes o lo que a la bicicleta con la
llegada de la motocicleta y no como al fax que es un invento reciente y esta
cayendo en desuso o lo que al telégrafo con el teléfono, se ve mas bien que aqui
se habré una oportunidad que debe ser aprovechada y enfocandonos un poco en

lo que es la imprenta.

Para entender y poder aprovechar estas tecnologias se parte, de la
definicién de la imprenta ¢, Qué es, pues, la imprenta, o en qué se ha convertido? A
estas preguntas hay que responder que la imprenta sigue siendo, basicamente, lo
que era, un formidable medio para la comunicacién y una herramienta muy eficaz
para el crecimiento y la mejora social. Con esta definicidon se visualiza mejor donde

se aprovechar la tecnologia y los recursos con que se cuentan.

Algunos estudios sobre el crecimiento de la industria grafica en estos anos
se muestra que las ventas de servicios complementarios que son muy variados
como el disefio grafico, consultarias y movimientos en flujos digitales de
produccion, integracion de sistemas procesamiento completo de pedidos,
controles internos para almacenes, servicios de correo, manejo de base de datos,
archivos electrénicos de informacion, produccion de CD, publicidad profesional de
PDF, produccion multimedia, produccion y mantenimiento de paginas Web, pasar
documentos fisicos a electrénicos y otros, que complementa la impresion, pero
que son diferentes de ella, representa como antes se dijo una oportunidad mas
cercana con la que cuentan las empresas para aumentar sus ventas, para
desarrollar una relacion mas estrecha con las necesidades de sus clientes y

ampliar sus servicios.
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Se trata de servicios que necesariamente tienen que utilizar y estan
asociados de alguna manera con la impresion, asi estos servicios
complementarios de comunicacién, cuya proporcion podria ser un 25% del total

su facturacion de una empresa grafica en un futuro no mayor de 10 afos.

Los clientes del impresor gastan importantes sumas de dinero en servicios
asociados a la impresion. Suma que podia ser parte de la facturacion de las

imprentas.

Se trata de desarrollar una estrategia en al cual seleccionemos alguno de
estos servicios complementarios. Con el personal adecuado estos servicios
agregan valor que diferencia al la imprenta tradicional y ademas aportan una parte

al la facturacién. Es una oportunidad desde cualquier parte que se vea.

El punto de partida es estar al tanto de las necesidades del cliente. Hay que
involucrase con el cliente para ver que pude hacer el impresor por dar este
servicio, como lo usa, como lo genera y distribuye. Que tan satisfecho esta con los
medios impresos que emplea. De que forma se comunica con sus clientes. En qué
medios cree que debe de invertir mas y en cual encuentra ahorros. Como detecta

los cambios en sus necesidades en el futuro.

Por esta via es posible descubrir una importante gama de necesidades por
satisfacer, de servicios nuevos por desarrollar y de oportunidades para crecer. Se
trata de procurarse menos por la competencia de precios y no caer en una guerra
en la cual gana el mas fuerte, y de ocuparse mas de las necesidades del mercado

o dicho de otra manera, se trata de adelantarse a los clientes.

En cuanto a la parte de los documentos electronicos, que es una amenaza
para cualquier tipo de impresién, se vislumbra un futuro lejano para que deje de
usarse el papel y la tinta. La realidad es que la informacion fluye en formas
diferentes es decir como texto, como sonido, como imagen fijja o dinamica o

interactiva que pude tener diferentes salidas segun las necesidades del usuario y
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que es posible leer en pantalla la ultima novela o la impresion de una fotografia del

otro lado del mundo.

Desde el punto de vista de la industria grafica tradicional estas
posibilidades de combinar entre mensajes, medios e imagenes son un gran reto
por las siguientes razones. Primero por que se viene de una forma fisica de
percibir los textos y que estamos rehaceos al cambio y tener que leerlos en una

pantalla donde una lectura larga se hace muy penosa.

En segundo porque se esta acostumbrado a una lectura estatica como una
hoja o tan dinamica como las hojas que tiene un libro. Y tercero el hecho de que
se pueda manipular los textos e imagenes va contra el autor y el editor perdiendo

parte de su personalidad u originalidad.

Ademas de todas esta cuestiones la realidad es que el libro electronico ya
existe y no ha tenido el auge como se creia y lo que necesita es una idea brillante
para que sienta el mercado y conquiste al publico como lo lograron primero las

computadoras, luego el Internet y los teléfonos celulares.

En definitiva, aun se esta lejos del libro electrénico que merezca el nombre
de libro. Tal vez la tinta electronica, cuando se perfeccione, abra un nuevo
panorama editorial, planteando otro reto a la imprenta y la edicion. En todo caso,
siempre reconfortara saber que buena parte de todo este progreso sustenta sus

bases desde hace casi 600 afios desde que comenzd la imprenta.
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7.1 Analisis Fado Offset

Cuadro 18. Fuerzas, amenazas, debilidades y oportunidades para la impresién
offset

Analisis Fado. Impresion Digital

Fuerzas

Duracién de equipo.

Pocos cambios en tecnologia.
Grandes infraestructuras
dedicadas a la fabricacién de
maquinas, tintas, papel y
serigrafia

Tiempo par que suceda el
cambio del uso del papel
Costos bajos en tiros grandes
3000 anos de experiencia
Consumibles econdmicos con
tendencias a la baja

Mejor calidad en impresion.
Enfocados a periféricos para
acabados mas rapidos
Tamafos de impresion muy
variados y gran variedad de
gramajes en el papel
Refacciones de acero

Amenazas

Tendencia a disminuir las
cantidades de tiros

Competencia con tecnologia a al
vanguardia

Nuevas tecnologias que cubren
huecos que no son costeables
para el offset

Posible desaparicion de uso de
papel y tinta

Competidores mas fuertes con
tecnologia avanzada que les
permite reducir costos en tiros
cortos.

Debilidades

Equipos caros

Tiempo y costos altos en la
preparacion para la impresion.
Personal especializado para su
manejo

Probabilidad de accidentes
Mantenimiento preventivo
constante

Mano de obra escasa y cara
para mantenimiento de las
maquinas.

Parte mecanica y parte
electrénica

Impresiones estaticas.
Proceso largo y costoso para
iniciar la impresion conocida
como preprensa.

Oportunidades

Tecnologia a la vanguardia
Uso de nuevas tecnologias.
Atraer mas clientes del
segmento que actualmente
atiende y servir a grupos de
clientes adicionales a través
de la incursion de nuevos
nichos de mercado.
Tendencia a bajar precios de
los equipos.

Globalizacion
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7.2 Analisis Fado impresion digital

Cuadro 19. Fuerzas, amenazas, debilidades y oportunidades para la impresién

digital

Fuerzas

Impresiones rapidas a costos
bajos

Impresiones personalizadas
y con variables.

Etapa de crecimiento

Gran auge ente los usuarios
Facial manejo
Complemento de
impresiones offset.

Desde una a varias
impresiones.

Baja probabilidad de
accidentes.

Poco mantenimiento

Amenazas

Tendencia a la electrénica en
un futuro

Inversion de grandes capitales
por parte del offset para
eficientar los tiros cortos.
Mayor intensidad de nuevas
tecnologias.

Crecimiento de productos
sustitutos como documentos
nuevos.

Mayor intensidad en la
competencia enfocada en
precios bajos.

Debilidades

Equipos costosos.

Cambios constantes de
tecnologia

Poca durabilidad de los
equipos.

Tamafo de impresion muy
limitado.

Consumibles muy caros.
Pocos tipos de papel para
impresion.

Dependencia total de técnicos
para mantenimientos.
Técnicos especializados para
su mantenimiento.
Periféricos para acabados
desaprovechados

Oportunidades

Empleo de Internet, comercio
electrénico e impresion
digital

Uso de nuevas tecnologias.
Nuevos nichos de mercado.
Crecer una gran demanda de
estos productos.
Globalizacion.
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7.3 Analisis Fado. e-electronica

Cuadro 20. Fuerzas, amenazas, debilidades y oportunidades para las formas
electronicas

Fuerzas

Muy econdémico.

Al alcance de cualquier
computadora

Tecnologia de vanguardia
Ecoldgico

Disponibilidad desde la
comodidad de tu casa.
Traducciones de cualquier
idioma.

Manipulacién de colores,
tamanos, formas, tipografia.
Reduccion de espacios.

Amenazas

Tendencia a no aceptarlos.
Competencia con tecnologia a al
vanguardia al alcance de todos.
Nuevas tecnologias que abaraten
los costos de los libros fisicos.

Debilidades

Requiere de equipos caros.
Pago de rentas.

Dificultad para leer documentos
largos.

No recomendable para la vista.
Manipulacién y pérdida de
originalidad.

Depende de una fuente de
energia

Dependencia de una conexion.
Dificulta en maniobrar
Depender de una impresora.
Equipos pesados de poca
manejabilidad.

Pantallas que quedan chicas y
ocasionan un verdadero mareo.

Oportunidades

Tecnologia a la vanguardia
Uso de nuevas tecnologias.
Atraer mas clientes del
segmento que nacieron con
esta tecnologia.

Ser comodo y agradable como
un libro.

Tener manejabilidad

Admitir anotaciones y
referencias

Abrir de manera simultanea
Resolucion minima de 200
pixeles.

Pasar lo fisico a lo electrénico
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APENDICE 2

Ruta de trabajo de Humbersoft

Materiales Surtidos Mapa de Relacion de “HumberSoft”
Proveedores
e —
Pedido Clientes
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Pedido A A
Cotizacion En sit.io. /
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Pagos Facturas [ f
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v v v
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|

Copyrigh©2006 humbersoft grup
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APENDICE 3
Cuestionario utilizado para los clientes.
El objetivo es ver la prospectiva de la impresion que utilizan los clientes actuales
de Humbersoft.

Cuestionario de clientes:

Tipos de papeleria Formas Publicitarias Formas Otros tipos

impresa internas fiscales (sin papel)

1. ¢ Qué tipo de

impresos compra?

2. ¢ Con que
frecuencia?

Al cuatrimestre

1) Una vez (baja)

2) Dos o tres (media)
3) Mas de 4 (alta)

3. ¢ Qué volumen en
promedio? (Al
cuatrimestre)

1)Alto mas de 1001
2)Medio 101 a 1000
3) Bajo (0 a 100)

4. ; Sus necesidades
de impresion para un
plazo de 7 anos las
considera que estan
en?

1)

2) Madurez
3)

Crecimiento

Declinacioén

5. ¢Cual es la
tendencia de uso de

los formatos?

Muchas gracias por su cooperacion

99



APENDICE 4

Objetivo: Conocer la prospectiva de la impresion offset que tienen los clientes de

Humbersoft

Instrucciones: las preguntas se hicieron personalmente y por via telefénica

Respuestas cuestionario realizado a 12 clientes Humbersoft

Tipo de 1. ¢Qué 2. :Con 3. ¢Qué 4. ;Sus 5. ¢Cual
impresiones tipo de que volumen necesidades de esla
impresos frecuencia en impresion para tendencia
compra? ? Al promedi el largo plazo las de uso del
cuatrimestr o? considera que formato?
e estan en?
Tarjetas
de
Presenta Alta
cion 9 6| Alta Crecimiento 8| Aumentar 3
Hojas
Formas membret Media
internas 9 | adas 6 1| Media Madures 0| Mantenerse 0
Baja
Formas
diversas 5 2| Baja Declinacion 0| Desaparecer 5
Alta
Publicitarias 10 | Volantes | 6 5| Alta Crecimiento 8| Aumentar 5
Media
Folder 1 2| Media Madures 1| Mantenerse 3
Tripticos
Poster 7
Folletos 4
adhesiva | 2
s 1| Baja 3| Baja Declinacion 0| Desaparecer 1
Facturar
Notas 6
electronic | 5| Alta 3| Alta Crecimiento 4| Aumentar 1
Formas as Media 2| Media Madures 0| Mantenerse 0
fiscales 8 internas 4| Baja 3| Baja Declinacion 0| Desaparecer 7
Impresion
en
diferentes
Otras tipos de materiale Alta 2| Alta Crecimiento 3| Aumentar 1
impresiones s al Media 1| Media Madures 1| Mantenerse 4
(sin papel) 4 papel 4| Baja 2| Baja Declinacién 0| Desaparecer 0
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