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RESUMEN

La empresa AGUSITOS, nace tras el analisis dela relacién del tiempo de uso

de los productos para bebé con los precios elevados que estos tienen.

Si bien son productos que cuentan con una vida util larga, la utilizacién de
estos es muy corta debido a las necesidades momentaneas de los
consumidores que en este caso son los nifos, quienes con su rapido
crecimiento dejan a muchos de estos productos obsoletos después de tan solo

meses de uso.

En generaciones anteriores, la cantidad de hijos por familia era de al menos 4
hijos, por lo que el mismo bien era reutilizado por los varios hermanos, asi
también, los productos que se ofrecian en épocas anteriores, solian ser
uniformes en sus disefos, mientras que en la actualidad la tecnologia y el
rapido movimiento de los mercados hace que las tendencias sean cambiantes

y la variedad y tematicas de los productos sea cada vez mayor.

Indiscutiblemente son tan solo aquellas familias con un poder adquisitivo
medio, medio alto, quienes pueden disfrutar de la obtencién de diversos bienes
que tanto por utilidad como por noveleria, son hoy ofertados en tiendas de

productos para bebés.

Sin embargo, son aquellos padres, quienes con presupuestos ajustados se ven
restringidos a la utilizacion de otros productos utiles para el desarrollo y
crecimiento de sus hijos, obteniendo con prioridad bienes perdurables ante

funcionales.

En base a esto se ha encontrado la necesidad de un equilibrio entre precio y
funcionalidad del producto para el crecimiento saludable del nifio en base a

estimulaciéon temprana, que conviertan a estos productos en asequibles para



un segmento medio bajo, en tal razén se ha pensado en la renta por medio de

paquetes temporales de articulos y muebles de bebés.
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ABSTRACT

The AGUSITOS Company is born after a thorough analysis of the relationship
between the timeframe of the usage of baby products, and the high prices that

these have.

Although these baby products have a long useful life, their use time is very short
due to how momentary is the actual need of them by the consumers, in this
case children, who with their fast growth leave to many of these products in an

obsolete status after only months.

In previous generations, the amount of children per family was at least 4, which
is why the good was reutilized by several siblings and, furthermore, the
products that were offered at the time used to be more uniform in their designs,
whereas today’s technology combined with fast-moving markets cause ever
changing tendencies, and the variety and of products is greater every time as a

result.

Unquestionably, it is only families with middle to high spending power who can
afford a diversity of products that, as much for their utility as for their novelty,
are supplied in product stores for babies. On the other end, there are those
parents with tight budgets who are restricted to the use of other useful products
for the development and growth of their children, favoring lasting goods before

and over functional goods.

On this premise, there is the need of a balance between price and functionality
of the product for the healthy growth of children on the basis of early stimulation
by turning these products reasonable for a low income segment, leading to the

idea of the rent of temporary packages of articles and furniture for babies.
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1. INFORMACION DE LA COMPANIA

1.1.Descripcion de la compaiiia

1.1.1. Naturaleza y Filosofia del Negocio

En vista que en la actualidad, las familias son cada vez mas reducidas,
llegando como promedio en Ecuador segun datos del dltimo censo a 4
personas por familia; (padre, madre, 2 hijos). La compra de articulos, muebles
y accesorios para bebés, no es una adquisicidn que servira y durara varios
anos debido a su tiempo limitado de uso versus sus altos costos. Por esta
razén muchas familias de recursos bajos se limitan a la utilizacién de muchos
productos disefiados para la seguridad, comodidad y crecimiento saludable del
~ nifio, en base muchas veces de estimulacion temprana, buscando productos

sustitutos que no cumplen con las mismas caracteristicas y funcionalidad.

En base a estas tendencias se ha encontrado la necesidad de contar con la
opcion de renta de estos muebles y accesorios, que segun las necesidades en
funcién de la edad del nino son de gran ayuda para un crecimiento mas sano.

La empresa AGUSITOS, nace de la unién de varios factores actuales en
relacién al tiempo de uso de los productos para bebé con los precios elevados

que estos tienen.

Si bien son productos que cuentan con una vida util larga, la utilizaciéon de
estos es en base a las necesidades momentaneas de los consumidores que en
este caso son los nifios, quienes con su rapido crecimiento dejan a muchos de

estos articulos obsoletos en tan solo meses de uso.

En generaciones anteriores, la cantidad de hijos por familia era mayor, por lo
que el mismo bien era reutilizado por los varios hermanos, asi también, los
productos que se ofrecian en épocas anteriores, solian ser uniformes, mientras

que en la actualidad la tecnologia y el rapido movimiento de los mercados hace



que las tendencias sean cambiantes y la variedad de productos sea cada vez

mayor.

Indiscutiblemente son tan solo aquellas familias con un poder adquisitivo
medio, medio alto, quienes pueden disfrutar de la obtencién de diversos bienes
que tanto por utilidad como por noveleria, son hoy ofertados por tiendas de

productos para bebés.

Sin embargo, son aquellos padres, quienes con presupuestos ajustados se ven
restringidos a la utilizacidn de productos basicos para el desarrollo y
crecimiento de sus hijos, obteniendo con prioridad bienes perdurables ante

funcionales.

En base a esto se ha encontrado la necesidad de un equilibrio entre tiempo de
uso y funcionalidad del producto para el crecimiento saludable del nifio en base
a estimulacién temprana y precio, que sean asequibles para un segmento
medio bajo, para lo cual se ha pensado en la renta por medio de paquetes

temporales.

1.1.2. Estilo corportativo, imagen

1.1.2.1.1. Marca

AGUSITOS

11.21.2. Descripcion del Logo

El arte para el logo, es un caballo de madera rodeado por varios juguetes de

bebe. El nombre AGUSITOS, divide cada una de sus letras entre colores lila,

celeste y verde.
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Figura 1. Logo

Tomado de Francisco Lechén

1.1.21.3. Eslogan

“TODO LO QUE NECESITES PARA TU BEBE, AL PRECIO QUE
BUSCABAS”.

1.1.3. Enfoque social, impacto en la comunidad

Muchos padres debido al alto costo de todo lo que demanda la llegada de un
nuevo miembro a la familia y su ajustado presupuesto, no pueden adquirir la
mayoria de productos que ayudan a un mejor crecimiento del nifio asi como

brindan tanto comodidad como estimulacién temprana a sus hijos.

El poder rentar paquetes de productos, da la posibilidad a familias de
economia media, media baja, de adquirir productos que bajo otras

circunstancias resultan inalcanzables.

El dar solucion a este tema no solo que ayudara a los nifios a un crecimiento
mas saludable que estimula a un mejor funcionamiento de su motricidad, sino
en la seguridad y crecimiento de autoestima tanto de los padres como de los

nifos.



1.1.3.1. Mision y vision

1.1.3.1.1.  Mision

Agusitos es una empresa que da a los padres de recién nacidos la posibilidad
de adquirir diversos paquetes de productos para bebés, en condiciones de alta
calidad, tecnologia de punta, asesoramiento calido y personalizado, a fin de
satisfacer cada una de las necesidades y novelerias tanto de los nifios como
de sus padres dentro de las 12 etapas de un bebé a precios comodos, por

medio del alquiler de estos productos.

1.1.3.1.2. Vision

Ser reconocidos por las familias Quitefias por la calidez y funcionalidad del

servicio en tres afos, logrando en 5 arios el liderazgo en la linea del negocio.
1.1.3.2. Objetivos de crecimiento y financieras

1.1.3.2.1. Objetivos generales

Generar un negocio que se encargue de ofrecer en arrendamiento articulos de
bebés de 0 a 3 afos de edad, brindando paquetes disefiados por edades los
cuales ademas den servicio de capacitacién e informativos de estimulacién
temprana.

1.1.3.2.2.  Objetivos especificos

1.1.3.2.2.1. Financieros

- Mantener la cantidad de ingresos mayores que los egresos, siendo estas

revisadas semestralmente.



- Reinvertir las utilidades de la empresa en un 100% para capitalizacion
durante los 4 primeros afios, para en base a resultados decir como se
procedera los siguientes afos.

- Mantener un analisis de costos, a fin de mantenerlos o reducirlos
periédicamente a medida de lo posible sin afectar la calidad y el servicio.

- Solicitar apalancamiento para el primer afo del negocio con una

obligacién pagadera en cinco afnos con las tasas vigentes del mercado.

1.1.3.2.2.2. Crecimiento

- Abrir la segunda sucursal en el tercer afo.

- Dar a conocer la calidad de los productos y el servicio, buscando
crecimiento en la participacion en el mercado meta.

- Mejorar la percepcién y aceptacion dentro del segmento con respecto a
rentar productos en un 20% aproximadamente luego del primer afio de
servicio.

- Crear una cultura organizacional basada en el mejoramiento continuo, a
fin de que por medio de esta se genere un crecimiento organizacional
sostenible.

- Mantener al personal capacitado y motivado. Hacer al menos 3

capacitaciones anuales.

1.2.Nombre de la compaiiia

AGUSITOS

1.3.Informacion legal

1.3.1. Tipo de Empresa

La empresa se establece como Compania de Responsabilidad Limitada, bajo

contrato de Asociacibn Mercantil entre los accionistas con el objeto de



compartir riesgos y beneficios en el desarrollo del negocio de compra, venta y

arriendo de productos como muebles, y articulos usados para bebé.

Todas las decisiones que impliquen definir el rumbo que tome la Asociacion
deberan ser conocidas y resueltas por la Junta de Asociados, tras convocatoria

de la misma.

En todo lo que no esté expresamente previsto en el contrato, se aplicaran las
disposiciones de la Ley de Companias en lo que se refiere a la compaiiia de

responsabilidad limitada.

1.3.1.1. Proceso para la Constitucion de una Compaiiia Limitada.

1. Reserva del nombre de la empresa en la Superintendencia de Compainias.
2. Presentar un contrato de constitucion de la compafia otorgado por

escritura publica en una Notaria la misma que contendra:

¢ Nombres, apellidos, nacionalidad, domicilio, estado civil de los
SOCIOS.

e Duracion de la compania.

¢ Domicilio de la companiia.

¢ |Importe del capital social.

3. Una vez aprobado el escrito, se procede al canje de la resolucion en la
Superintendencia de Companias con la publicacion del extracto.

4. Obtencién Registro Unico de Contribuyentes en el SRI, con el fin de
cumplir obligaciones de facturacion, contabilidad y declaraciones.

5. Sacar la patente en el Municipio.

Afiliacién de la compafiia a la Camara de Comercio (2012): Constitucién de

compania: URL: http://www.ccquito.org/content/view/400/56/ . Descargado (Marzo 2013).



1.1.1. Informacidn legal relevante para la empresa

Desde el punto de vista legal, La Ley sobre Arrendamiento Mercantil,

Leasing; establece:

Art. 1.- El arrendamiento de bienes muebles o inmuebles tendra caracter

mercantil cuando se sujete a estos requisitos:

a) Que el contrato se celebre por escrito y se inscriba en el Libro de
Arrendamientos Mercantiles que, al efecto llevara el Registrador
Mercantil del respectivo Cantén;

b) Que el contrato contenga un plazo inicial, forzoso para ambas partes;
¢) Que la renta a pagarse durante el plazo forzoso, mas el precio
sefalado a la opcion de comprar de que se trata mas adelante, excedan
del precio en que el arrendador adquirié el bien. EI monto de dicha renta
no estara sometida a los limites establecidos para el inquilinato, cuando
se trata de inmuebles.

d) Que el arrendador sea propietario del bien arrendado.

e) Que al finalizar el plazo inicial forzoso, el arrendatario tenga los

siguientes derechos alternativos:

1. Comprar el bien, por el precio acordado para la opcién de compra o
valor residual previsto en el contrato, el que no sera inferior al 20% del
total de rentas devengadas.

2. Prorrogar el contrato por un plazo adicional. Durante la prérroga la
renta debera ser inferior a la pactada originalmente, a menos que el
contrato incluya mantenimiento, suministro de partes, asistencia u otros
servicios.

3. Recibir una parte inferior al valor residual del precio en que el bien sea
vendido a un tercero.

4. Recibir en arrendamiento mercantil un bien sustitutivo, al cual se

apliquen las condiciones previstas en este articulo.



Segun el Art. 3; “...Las utilidades originadas en esos bienes con posterioridad
a su amortizacion, se consideraran ganancias ocasionales de capital..”

Que, el articulo 27 de la Codificacion de la Ley de Comparfiias, en orden al
mejor cumplimiento de las obligaciones previstas en los articulos 20 y 23 de la
ley de la materia, respecto de las compariias de responsabilidad limitada,
faculta a la Superintendencia de Compariias a reglamentar la presentacion de

los documentos referidos en dichos articulos;

Art. 2.- El plazo forzoso en los contratos de arrendamiento mercantil de bienes
inmuebles, no podra ser inferior a 5 afios. En los demas bienes se entendera

que ha de coincidir con su lapso de vida util.

Art. 3.- Los propietarios de bienes dados en arrendamiento mercantil tendran
derecho a, si lo profieren (sic) a las normas generales, amortizar el bien en el
plazo forzoso del contrato. Las utilidades originadas en esos bienes con
posterioridad a su amortizacién, se consideraran ganancias ocasionales de

capital.

1.2. Estructura organizacional

1.2.1. Gobierno Corporativo

La estructura Organizacional de la empresa esta disefnada para que el
cumplimiento de las metas sea alcanzado de forma mas dinamica, organizando
cargos y responsabilidades existiendo una interrelaciéon entre las partes para
una mayor sinergia.

De principio los gerentes tendran varias funciones las cuales se espera
dividirlas posteriormente segun los ingresos y las necesidades de crecimiento

por parte de la empresa en los siguientes departamentos:



GERENCIA GENERAL: Dirigir y controlar el funcionamiento eficiente del

negocio, cumpliendo y haciendo cumplir los objetivos.

CONTABILIDAD FINANZAS: (Contrato profesional). Control de presupuestos,

gastos, impuestos y mantener en orden las finanzas.

RECURSOS HUMANOS: Reclutamiento, control del personal, némina.

GERENTE ADMINISTRATIVO/ VENTAS: revisar los objetivos de ventas,
presupuestos, controlar vendedores, estrategias de ventas, fijacién de metas

por vendedor.

MARKETING (Contrato profesional) Encargado de la publicidad, campanas

publicitarias, logistica de los productos.

OPERATIVO (Contrato profesional) Recuperacion y mantenimiento de los

productos.

ASESORES DE VENTAS: Personas capacitadas y especializadas en los
diferentes paquetes y estimulacién temprana, para asesoramiento a clientes de

las diversas opciones, visitas a clientes.

VENTAS Y FACTURACION Venta de productos en local y facturacién de los

servicio.



1.2.2 Organigrama

Dirigir, coordinar, supervisar

dictar normas para el
eficiente desarrollo

™ GERENTE GENERAL

Objetivos y estrategia de
ventas, presupuestos, con
trolar vendedores.

JEFE ADMINISTRATIVO Y
VENTAS

f

Publicidad, campafias, lo
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~ MARKETING)

Control de

Reclutamiento, control presupuestos, gastos, impue

stos y mantener en orden las
finanzas.

CONTABILIDAD Y FINANZAS |

del personal, némina.

RECURSOS HUMANOS

Recuperacion y
mantenimiento de los
productos

OPERATIVO

o1
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1.2.2. Ubicacion.

1.2.2.1. Lugar donde se ubicara la empresa

La empresa comenzara con un local en la ciudad de Quito de Ecuador,
estratégicamente localizados segun el segmento al que se apunta, el cual debe
mantenerse limpio y bien organizado para una mejor percepcion de los clientes
y para que los mismos puedan acceder a los productos que busan de forma

mas rapida y facil.

Se ubicara cerca del Centro Comercial Condado Shopping, para que las

personas del norte y de centro Norte puedan acceder a el.

Estos lugares cuentan con una alta fluencia de personas de segmento medio
bajo, y por lo tanto hara que sea mas factible su acceso y conocimiento sobre
el negocio, esto ademas de generar mayor volumen de ventas, aumentara el

posicionamiento de marca y dara mayor confianza a los clientes.

Para el primer afio se espera poder incrementar 2 locales mas los cuales se

decidira en base a la respuesta por zonas.
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CAPITULOII

2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1.Entorno Macroeconémico y Politico

2.1.1. Analisis del Sector

La empresa esta ubicada en el sector de Servicios, Industria de alquiler de
muebles.

NEGOCIO: Empresa
dedicada al alquiler de
mueblesy accesorios para
bebés.

INDUSTRIA: Alquiler de
muebles, otros efectos
personales y enseres
domeésticos

SECTOR: Actividades
administrativas y servicios
de apoyo

Figura 2. Servicios

Adaptado por Andrea Navas

2.1.1.1. Situacion del Sector

El sector de Servicios involucra actividades intensivas en mano de obra, cuya
calidad es dificil de medir y evaluar, sin embargo su importancia es

trascendental en la fuerza laboral que en este sector se concentra y los efectos
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que esta tiene tanto en el crecimiento de la produccién, consumo, inversion y

otros generadores de economia.

El crecimiento en este sector es una tendencia a nivel mundial, segun lo

describe “The National Accounts Main Aggregates Database” de United Nations

Stadistics Division.

En el Ecuador, el sector de servicios ocupa un porcentaje importante dentro del

Producto Interno Bruto (PIB), como lo muestra el siguiente grafico.

Tabla 1.Producto interno bruto por clase de actividad economica

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DEACTIVIDAD ECONOMICA

Miles de ddlares

Ramas de actividad 1\ Afos 2010 2011 2012 2013

Cllu CN {p) {prev) {prev) {prev)
mies de ddlares

16. Produccion de madera y fabricacion de productos de madera 565.955 645.967 716.426 757454

27. Otros senicios 16.058.728|  18.150.268|  20.242.414|  22.066.96¢

Tomado del Banco Central.

El sector de servicios cuenta con un 28% aproximadamente dentro del PIB

ecuatoriano, con tendencia creciente para los préoximos afos.

Figura 3. Otros servicios
Tomado del Banco Central 2012.

28,2%

3 l

OTROS SERVICIOS
27,6%
I 26,9%
2010 2011

2012

2013
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Al ser los servicios cada vez mas reconocidos y de mejor calidad, para asi
generar diferenciacion como respuesta a las expectativas de quienes lo
solicitan, las cuales son cada vez mas altas, se logra que deje de ser la calidad
en los servicios una ventaja competitiva, para convertirse en un factor higiénico,
lo cual genera la busqueda de nuevos y creativos valores agregados que den al

servicio la preferencia de su publico y por lo tanto la decision de compra.

2.1.1.2. Situacion de la Industria

2.1.1.2.1. Produccion de Madera

PRODUCCION DE MADERA EN ECUADOR.

0,98% 0,98%
0,97%

0,96%

2010 2011 2012 2013
Figura 4. Produccion de madera en Ecuador
Tomado del Banco Central 2012. AN

La ocupacion que la produccién de la madera y productos elaborados con la
misma, mantienen una tendencia de casi el 1% del PIB ecuatoriano con una
produccioén en délares de casi $700 Mil USD.

2.1.1.2.2. Industria de Juguetes
2.1.1.2.2.1. Produccion de Juguetes en Ecuador
Las empresas ecuatorianas de Juguetes y articulos para bebe, entre las que

entran Pica, Chempro, el grupo Dalmau, reportan crecimientos menores que

los afios anteriores, segun lo reportado por estas; las razones como se explica
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tras la entrevista expuesta en el articulo del Universo de 17 de septiembre del
2012, son por una restricciéon en el consumo debido a las bajas de cupos en las
tarjetas de crédito, pues los juguetes son bienes de consumo que los usuarios

prefieren diferir.

CRECIMIENTO DE LA PRODUCCION
JUEGUETES EN ECUADOR

3%
20%

10%

2010 2011 2012

Figura 5. Crecimiento de la produccion juguetes en Ecuador
Tomado del Banco Central 2012

Bajo esta premisa, los padres, quienes al nacer su hijo cuentan con una serie
de gastos nuevos como son salud, alimentaciéon, vestimenta y cuidados del
nino, deben escoger muy bien los productos que van a elegir para el
crecimiento de su hijo, accediendo a aquellos que por su utilidad y por su
mayor tiempo de uso seran los prioritarios, perdiendo la posibilidad de acceder
a muchos productos por sus altos costos versus el poco tiempo que estos
seran usados, sin que esto signifique que no sean productos que den un alto
valor agregado y sean de alta utilidad en la temporada que pudiesen ser
usados.

2.1.1.2.2.2. Importacion de juguetes

En el ultimo informe del Banco Central, se cuantifica un crecimiento de 30% en
lo que refiere a las importaciones de juguetes y articulos para nifios entre el
2011 al 2012, registrando un total de $91,90 millones desde enero a
septiembre del 2012.
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Segun datos presentados por la SENAE, el 64% de los juguetes que el
Ecuador importa vienen desde China.

Tabla 2. Importacién de juguetes

IMPORTACION JUGUETES
MILLONES USD.

{triciclos, patines, mufiecas y accesorlos)

2010 2011 2012
21.13 34.7 43.58
64% 26%

Tomado del Banco Central del Ecuador (BCE). 2012

2.1.1.2.2.3. Importacion vs. Exportaciones de articulos de Bebé.

En los ultimos 5 afos, las importaciones de articulos de bebés han sido en
promedio 10 veces mas que las exportaciones de los mismos manteniendo una
tendencia constante;

El total de importaciones mas exportaciones de estos articulos fue de
121.833.334 en el 2012. Lo cual aumenta el precio de mercado de los articulos
de bebés en el Ecuador debido a los impuestos que traen consigo

importaciones.

EXPORTACIONES VS. IMPORTACIONES DE ARTICULOS DE BEBES.
94% 91% 88% 91% 94% 90%

6% 9% 129 9% 6% 109

2007 2008 2009 2010 2011 2012
W Exportaciones ® Importaciones

Figura 6. Exportaciones vs. Importaciones de articulos de bebés
Tomado de COMEX 2012.Elaborado por: Andrea Navas
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21.1.2.2.4. Estacionalidad del Producto.

La demanda de juguetes aumenta desde los 3 afos, donde se genera
estacionalidad para estos productos, para las fechas de Junio y Diciembre,
registrando valores crecientes desde mayo como lo demuestra el siguiente

grafico con los datos mensuales del afio 2012.

IMPORTACIONES DE JUGUETES

AD
ECUADOR2012 3%
19%
11%
7%
4% 5% 5% l a%
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLiO AGOSTO SEPTIEMBRE

Figura 7. Importaciones de juguetes Ecuador 2012
Tomado de SENAE 2012

En lo referente a muebles de bebés menores de dos afos, los productos tienen
un crecimiento en las ventas no muy elevado para los meses de noviembre y
mayo, por lo que estos productos que no cuentan con una variacién ciclica
definida para alguna época del afo.

2.1.1.2.2.5. Importaciones versus Exportaciones de juguetes en Ecuador

Las importaciones de juguetes y articulos de bebé en el Ecuador son 8 veces
mayores en comparaciéon a la exportacion de estos productos, manteniéndose
las exportaciones constantes durante los diferentes meses, a diferencia de las
importaciones las cuales cumplen con estacionalidad creciente entre los meses

de mayo, junio y julio.



Tabla 3. Exportaciones vs importaciones de juguetes en el Ecuador

EXPORTACIONES VS IMPORTACIONES DE JUGUETES EN EL ECUADOR
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Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre
Exportaciones 975323 1218806 1877682 1,873,855 1,024,405 1,649,990
Importaciones | 7,419,923 11,762,306| 19,410976| 22,023921| 19,206,897 13,975,959
Total 8,395,246 12,981,112 21,288,658 23,897,776| 20,231,302 15,625,949

Tomado de COMEX 2012.

EXPORTACIONES VS. IMPORTACIONES DE JUGUETES EN EL ECUADOR

a

4.* : ? ‘n"iéﬂﬁs?_?"" "'»’\L‘@‘K‘m *“'il«mr@f.ﬂmvvfi = _
Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre

Figura 8. Exportaciones vs. Importaciones de juguetes en el Ecuador
Tomado de COMEX 2012.Elaborado por: Andrea Navas

2.1.1.3. Macroentorno

2.1.1.3.1. Situacion actual del entorno

En el dltimo censo realizado en 2010, la poblacién de Ecuador fue de

14’483.499 de habitantes, hoy se aproximan a 15618.147. El area urbana es

el 64% de la poblacién; la rural, el 36%.

A pesar de la situacion mundial, a partir de 2006, Ecuador ha logrado un

crecimiento econémico equilibrado del 4,8% y la reduccién de la pobreza

extrema en 12 puntos, segun lo indica el Banco Central del Ecuador, con un

PIB per capita de 3.068 ddlares anuales en el ano 2000 a 4.244 délares

anuales en el afio 2011. Sin embargo, Ecuador aun tiene un cuarto de la
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poblacién en situacion de pobreza en términos de ingreso. El digito de pobreza

extrema sefiala aproximadamente en la actualidad un 9% a nivel nacional.

Con respecto al empleo, segun la informacién del INEC, en abril del 2013, se
registra que mas de la mitad de la poblacién es econémicamente activa (PEA)
con aproximadamente 7 millones de personas y una tasa de desempleo de
4.6%.

Asimismo, los datos del INEC, para marzo de 2013, reflejan las siguientes
cifras:

e EIl coeficiente de Gini se ubicd en 0,453.
¢ Lalinea de pobreza se ubicé en US$ 76,73 mensuales por persona, con
este umbral existe, en el area urbana, un 17,74% de pobres y 4,39% de

pobres extremos por ingresos.

Segun informes del Banco Mundial, los considerados pobres para 1995
representaban el 45,7% de la poblacién ecuatoriana, de esos millones de
habitantes, para el 2010, el 22,5% sigue siendo pobre, mientras el 21% pasé a
una categoria llamada por el BM como vulnerable. Asimismo, del 33,4% de la
poblacion considerados como vulnerables en 1995, el 18,2% pasaron la clase

medias de la region.

En base a lo expuesto se puede determinar a la clase media ecuatoriana en un
34% que representaria 5,3 millones de ecuatorianos (poblacién total de
15'618.147), segun datos del INEC.
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CAMBIOS EN POBLACION
SOCIOECONOMICA

210 25m% | 3mAo% 3

1995 45,70%

4 POBRES 1 VULNERABLES wMEDIA

Figura 9. Cambios en poblacién socioeconémico
Tomado de El Comercio, INEC

Estos datos resultan positivos para la empresa ya que el sector objetivo esta en
constante crecimiento, logrando que personas que antes les resultaba
imposible adquirir el tipo de articulos que la empresa ofrece, hoy pueda

acceder a ellos mas facilmente.

2.1.1.3.2. Tasa de Natalidad en el Ecuador

TASA DE NATALIDAD (%)
Ecuador.

27 26 25
kS

20

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Figura 10. Tasa de Natalidad (%) Ecuador.
Tomado de INEC, censo 2010. AN
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Esta variable da el numero promedio anual de nacimientos durante un ano por
cada 1000 habitantes el cual es decreciente.

Tabla 4. Promedio de habitantes

Promediocg: personas por hogar Composicion de los hogares en el Ecuador

2001 2010
Total personas

enelhogar  Cantldad Cantldad %

1 263412 91% 459610 121%
es dentro de las viviendas 2 380998 132% 606510  159%
S 3 520510 181% 764781  201%
4 586363 204% 801992  210%
5 450472 160% 540387 144%
bymis 669.180 232% 628268  165%

Tomado de INEC, censo 2010

Podemos entender este decremento en la tasa de natalidad, debido a que las
familias cada vez son menores. Al momento, segun los datos del INEC, el
namero promedio de las familias en el Ecuador es de 4.5 personas, por lo cual,

las familias ecuatorianas tienen entre 2 y 3 hijos promedio.

Estos indicadores son beneficiosos para la empresa, ya que al haber cada vez
menor cantidad de bebés por familia, la compra de muebles y accesorios para
bebe se vuelve muy cara con respecto a su tiempo de uso, por lo que la opcién
de rentar este tipo de producto se vuelve una alternativa cada vez mas

llamativa y valida en el mercado ecuatoriano.
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2.1.2. Analisis del Mercado
2.1.2.1. Mercado Objetivo

Un mercado meta es a quien se dirige todo el esfuerzo, con la finalidad de que
sean estos quienes reciban los beneficios de los productos y servicios que la
empresa ofrece.

Para definir un mercado meta, es necesario establecer criterios que permitan
segmentar a los mismos a fin de conocer el universo del mercado, en base a
estas caracteristicas y criterios que al identificarlos permita a la empresa llegar

a ellos optimizando tiempo y recursos.

Los clientes primarios, es decir quienes tienen la decision de compra son
aquellos padres quienes tienen el deseo de ofrecer a sus hijos una serie de
productos para su crecimiento y desarrollo, asi como de usar productos que

hagan mas facil, practico, divertido y dinamico el criar a sus pequefios.

P, UNIVERSIDAD
L~

DE LAS AMERICAS

BIBLIOTECA




2.1.2.2. Estimacion del Mercado Objetivo

Tabla 5. Geograficos

GEOGRAFICOS

ZONA: Norte, Centro

PAIS: Ecuador C{UDAD: Quito norte de Qults

DEMOGRAFICO

EDAD: 18- 45 afios GENERO: Femenino- Masculino EDUCAC!Q:N: Todo Nivel

& '

SOCIAL

DENSIDAD: Urbana

CLASE: Media- media baja INGRESOS: Mayores de $800 USD /Familia

A 4

mensuales

PSICOGRAFICAS

NECESIDADES: Criar a sus

s CLASE: Media, media baja ESTILO DE VIDA: Ahorrador
i ! :
PERFIL PSICOLOGICO
MOTIVACION: P Jdrlis itk buiqdlen ahiarm ¥ ug ACTITUD DE COMPRA: Biisqueda de calidad a buen
paquete completo para satisfacer necesidades de sus |

hijos precio en conjunto a un servicio de alto nivel.

Adaptado por Andrea Navas
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2.1.2.3. Justificacion del Mercado Objetivo

2.1.2.3.1. Perfil del cliente

El mercado meta son aquellos padres de 18 a 45 anos de un segmento medio,
medio bajo, quienes por su limitado salario no pueden ser acreedores de
diversos productos que a pesar de anhelarlos, debido a su precio alto y su poco

tiempo de uso, son sustituidos por productos que consideran prioritarios.

Asi también son clientes y proveedores, aquellos padres, que al haber
cumplido el ciclo de uso de productos adquiridos, no saben que hacer con ellos
por el espacio que los mismos ocupan y por el deseo de que los mismos
puedan ser usados por otros que también lo necesitan, sin que estos se
pierdan.

2.1.2.3.2. Perfil del Consumidor

El consumidor es aquel que tiene una necesidad y quien utilizara de forma
directa el producto o servicio, es decir a quien beneficiara directamente de este;
por lo tanto en este caso los consumidores son tanto los nifios recién nacidos
de 0 a3 afos de edad, para lo cual se ha tomado datos del Censo dentro del
Cantén Quito de nifios de 0 a 4 anos para posteriormente reducir a la cantidad
de nifos de 4 afos; quienes por parte de sus padres obtendran diversos
productos para su sano crecimiento, asi como los padres quien también haran

uso de otros productos que brinden utilidad para el mismo fin.

Segun los datos obtenidos en la base del ultimo Censo 2010, la poblacién de

nifios en las zonas urbanas del Cantén Quito es de 141962 nifios.



Tabla 6. Poblacién de nifios en Quito

POBLACION DE NINOS EN QUITO
(Miles)

Edad Hombre |Mujer Total
Menor de
1 afio 12,747 12,508 25,255
De 1 a 4
afios 59,584 57123 116,707
Total 72,331 69,631 141,962

Tomado de INEC Censo 2010

2.1.2.3.3. Consumo Aparante

25

El consumo aparente o la demanda dentro del Ecuador para el mercado meta

base a la siguiente férmula;

Tabla 7. Consumo aparente = Produccioén local + importaciones -exportaciones

JUGUETES, JUEGOS Y ARTICULOS DE BEBE

ECUADOR

2007 2008 2009 2010 2011 2012
Exportacion | 5318635 11,008,188| 11,482,897 9,865,741 8,556,979 12,617,994
Importacion | 78,099,506(105,690,345| 84,252367| 105953986| 125409018 109,215,340
Produccion 1,752,080| 3,626,348 3,782,728 3,250,000 2,818,864 4,156,655
CONSUMO | 74,532,951| 98,308,505 76,552,198| 99,338,245 119,670,903 100,754,001

Tomado de INEC, COMEX.

2.1.2.3.4.

Consumo PerCapita

El consumo percapita en Ecuador es de aproximadamente $7.36, lo cual da un

consumo en Quito de aproximadamente $1°044.734 délares, lo cual incluye

a los Quintiles mas altos los cuales estarian fuera del segmento meta al poder

comparar articulos nuevos de cualquier precio.




Tabla 8. Consumo de articulos de bebe

CONSUMO DE ARTICULOS DE BEBE
Quito y Ecuador
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2010

2011

2012

2013*

2014

CONSUMO
APARENTE

$ 99,338,245

$ 119,670,903

$ 100,754,001

$ 112,000,000

$ 118,000,000

CONSUMO PER
CAPITA
Ecuador

$ 7

$ 8

$

7

& s

$ 8

[CONSUMO
Quito

$ 973,677

$ 1,172,971

$

987,554

$ 1,044,734

$ 1,068,420

Tomado de COMEX, EMENDU, INEC Autora: Andrea Navas

2.1.2.3.5.

Estimacion segmento, nicho

Debido al tipo de productos, la empresa iniciard con los Quintiles 3 y 4

considerando su nivel de ingresos que si bien les limita a adquirir varios

articulos para bebé obligandolos a comprar los que consideren realmente

prioritarios, también les permite destinar una parte de sus ingresos a este fin.

Partiendo de esta premisa, a fin de obtener el total del segmento meta, se

categorizé por Quintiles a la Poblacion de Quito, la misma que es el 11% de la

poblacion Ecuatoriana, Obteniendo un total de mercado de 73 746 nifios.

Tabla 9. Poblacién en Quito

Poblacion en Quito

Total ( 0:’2‘;‘;) % por Quintil
Quintil 1 99.998 8.863 6%
Quintil 2 199.729 17.703 12%
Quintil 3 ~ 353.109 31.297 22%
Quintil 4 478.927 42.449 30%
Quintil 5 469.912 41.650 29%
Total 1601675 141.962 100%
Tm%';}’eeﬁr::“ 73.746 52%

Tomado de (ENEMDU Dic. 2011)Autora: Andrea Navas
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En base a la informacién percapita, se puede deducir que el consumo del

segmento meta es de aproximadamente $542.000 délares anuales.

Tabla 10. Consumo del segmento

Consumo percapita S 7.36
Segmento meta 73,746
CONSUMO DELSEGMENTO | S 542,717

Adaptado por Andrea Navas

Considerando la ubicacién de los primeros locales, las parroquias que

entrarian dentro de los clientes potenciales de la empresa son las siguientes:

Tabla 11. Zonas potenciales

PARROQUIA HABITANTES |PORCENTAJE
El Condado 85845 3,8%
Ifiaquito 44149 2,0%
Jipijapa 34677 1,5%
Kennedy 70041 3,1%
La Concepcidn 31892 1,4%
Ponceano 53892 2,4%
San Isidro del Inca 42071 1,9%
Llano Chico 10673 0,5%
Naydn 15635 0,7%
Zambiza 4017 0,2%
Subtotal 392892 17,5%

TOTAL QUITO 2239191

Tomado de DMQ Autora: Andrea Navas

Tomando en cuenta estos datos mas los totales de la cantidad de nifios segun
ingresos de los padres, la poblacién meta es de 12940 familias. Para lo cual en
funcién de la investigacion de mercado realizada (VER ANEXO 1.1); la meta
del mercado objetivo a la que se apunta el primero afio segun la disponibilidad
financiera de la empresa es de 0.28%, lo cual da un total de 104 paquetes

metal durante el primer afio (ANEXO 1.2).



Tabla 12. Meta del mercado objetivo
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2013 2014 2015 2016 2017

Nifios

Tasa Crecimiento 1 19,0% 18,0% 8,0% 17,0% 16,0%
Menor 1Afio 48.037,43 56.684,17 66.887,32 78.258,17 90.779,48)
la4Afos 221.987,92 261.945,74 309.095,98 361.642,29 419.505, 06]
Total 270.025 318.630 375.983 439.900 510.285
% Poblacion Target ) 17,5% 17,5% 17,5% 17,5% 17,5%
Menor 1Afio 8.406,55 9.919,73 11.705,28 13.695,18 15.886,41
1a4 Aios 38.847,89 45.840,51 54.091,80 63.287,40 73.413,39)
Total 47.254 55.760 65.797 76.983 89.300]
total nifios de 0a 3afios 37542 44300 52274 61161 70946
$ Target ! 0,6% 0,6% 0,6% 0,6% 0,6%
Mercado objetivo 0,28% 0,28% 0,28% 0,28% 0,28%|
Paquetes anuales proyectados 104 109 131 148 168

Tomado por DMQ Autora: Andrea Navas

2.1.2.3.5.1. Tamaiio y crecimiento

Se estima un crecimiento equiparado a la tasa de natalidad la cual para los

préximos 5 afios es de un 18% promedio, siendo esta mayor en los Quintiles 1

y 2, mientras que para los Quintiles 3 y 4, del Cantéon Quito se espera un

crecimiento de un 14% en natalidad.

En base a esto, asi como por las condiciones financieras con las que la

empresa comienza, se considera que esta podria crecer en aproximadamente

un 0.28% anual con respecto a la cantidad de paquetes ofertados, el cual

puede variar en funcién de otras variables como situacién econémica, politica

del pais.

Segun los escenarios con los que la empresa arranca, se proyecta el siguiente

crecimiento anual en cuanto a cantidad de paquetes brindados.
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Tabla 13. Crecimiento anual proyectado de paquetes

Crecimiento 2013 2014 2015 2016 2017
A N/A 7% 47% 23% 30%
B N/A 7% 22% 18% 15%
C N/A 3% 13% 7% 7%
Total N/A 5% 20% 13% 14%

Adaptado por Andrea Navas

2.1.3. Analisis de Competencia

El servicio de compra, venta y renta de articulos para bebé de segunda mano,
es un negocio que de momento no existe en Ecuador, por lo que no existe

competencia directa.

Sin embargo, AGUSITOS debido a su segmento, enfocado en el precio, cuenta

con diferentes competidores segun el producto ofertado;

En cuanto a muebles de bebé, existe una cantidad de negocios que ofrecen
cunas y otros de calidad media. En lo que refiere a jugueteria, las empresas
mas importantes en el Mercado ecuatoriano son Mi Jugueteria, Pica, Jugueton,

Almacenes Tia y la Importadora Estuardo Sanchez.

Otros competidores indirectos son aquellos productos, que por su baja calidad
son muy econdmicos, tanto como productos chinos u otros de materiales de

poco rendimiento.

Asi también, a pesar de sus altos costos, podria incluirse a la empresa
BEBEMUNDO, misma que esta en el mercado mas de 20 afios, antes conocido
como BEBELANDIA, ofreciendo una gran cantidad de productos para bebé de
todo tipo, ademas de una serie de servicios a los padres los cuales son un gran
motivante para ser clientes fieles, como tarjeta de descuento y de crédito,
concursos con premios como organizacion de fiestas como bautizos, primer

cumpleafios, babyshower, etc.
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La diferenciacion se basa tanto en la especificacion de productos como
muebles y otros productos grandes, que por su larga vida util y su corto tiempo
de uso pueden ser usados varias veces por precios mas econémicos,
BEBEMUNDO solo vende estos productos.



21.4. Analisis Foda
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2.1.5.

Infraestructura
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Abastecimiento

Analisis de la Cadena de Valor

Estructura de bajo costo, locales arrendados.

Personal especializado, capacitado para servicios.

Conocimiento en |a industria, especializacion en servicios, atencion al
cliente y estimulacién temprana.

Importacion directa, compra directa empresas nacionales.
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CAPITULO 1ll

3. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

3.1.Concepto del Producto / Servicio

3.1.1. Descripcion del Servicio

La empresa AGUSITOS, es una empresa formada para dar a los padres la
oportunidad de acceder a productos de segunda mano, por medio de la compra
de los mismos a precios mas bajos, o por medio de la renta a través de
paquetes definidos o personalizados formados por una serie de productos
necesarios en las diversas etapas del nifio, dando la opcién por medio de un

catalogo de elegir entre varias modalidades de paquetes.

Asi también, AGUSITOS, da la oportunidad a los padres de vender aquellos

articulos que se encuentren en muy buen estado, y sean de buena calidad.

AGUSITOS, contara con un grupo especializado de asesores, quienes
ofreceran el servicio a los padres de conocer las necesidades de estimulacién
temprana en los nifos a cada edad, para que basandose en estas puedan

tomar la decisién acertada de compra.

Los asesores seran calificados y capacitados periédicamente a fin de ofrecer

un mayor de nivel de servicio al cliente.

La principal diferenciacién en el servicio, es la modalidad de armar paquetes al
gusto, necesidad, y poder adquisitivo del cliente; ademas del ahorro que los
padres podran tener al adquirir productos que si bien no son nuevos son de alta

calidad y con un uso moderado y en muy buenas condiciones.
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El cliente contara con la posibilidad de armar su paquete segun sus propias
necesidades, los productos tendran precios segun su marca y su uso anterior,
haciendo que el primer cliente que lo adquiera pague mas que aquel que lo

utilizara por tercera o cuarta vez.

Si los clientes toman el paquete que se encuentra en el catalogo, les resultara
un 10% mas econdémico que si lo arman con los mismos productos que estan

expuestos en el local, pudiendo en este caso armarlo a su gusto.

Los productos a arrendarse seran de distintas marcas conocidas y a precios
diferenciados para llegar a todo tipo de preferencias; diferenciandose
principalmente por su precio manteniendo buena calidad ya que seran
revisados y arreglados hasta poder brindar condiciones similares que un

producto nuevo.

3.1.2. Fortalezas y Debilidades frente a la competencia

Si bien, la principal debilidad de este servicio es el freno de los clientes
potenciales de hacer uso de productos usados por personas que no conocen.
Esta se reducira al hacer reparaciéon de los productos y entregandolos como si
estos fueran nuevos, empaquetados y con productos de limpieza que se

afadiran al paquete.

La fortaleza mas importante del servicio es el ofrecer la posibilidad de usar
productos por el tiempo que estos se necesiten y pagar la cantidad justa por el

tiempo que estos seran utilizados.
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3.2.Estrategias de Distribucion

3.2.1. Alternativas de penetracion y comercializacion

La empresa empezara con un local estratégicamente localizado, mismo que de
principio sera arrendado con la posibilidad de ser comprado a futuro.
Mantendra sobriedad, siendo disefiado bajo la tematica de cuidado y salubridad

de los nifios.

La limpieza y el orden del local es un tema fundamental dentro del negocio ya
que la apariencia del mismo sera la seguridad percibida por los clientes, por lo
cual un mantenimiento diario de orden y organizacién estratégica sera parte

indispensable dentro de la cultura organizacional.

Los productos que se ofreceran seran nuevos como de segunda mano, siendo
los proveedores, aquellos padres que quieran vender aquellos productos en

muy buen estado, asi como diversos proveedores de dentro y fuera del pais.

Se mantendra un inventario muy bien organizado y actualizado en base a la
informacién de cada producto, para en base a las caracteristicas de cada uno
asi como la cantidad de veces que estos hayan sido utilizados, establecer

precios justos que sean accesibles para los distintos bolsillos.

La comercializacion de los paquetes se hara a través de dos opciones; por

catalogo y por producto.

Los catalogos seran disefiados en base a cada etapa del nifio y sus principales
necesidades en funcién de una estimulacién temprana que les permita un
crecimiento sano y didactico. Estos paquetes también tendran opciones de
precios segun los productos que en estos se ofrezcan, con el fin de facilitar la

decisién del cliente segun su presupuesto.



36

La segunda opcion es armar un propio paquete, o adquirir articulos

individuales, teniendo este un costo un poco mas elevado.

Para ambas opciones, se ofrecera asesoria por parte de personal capacitado
en estimulaciéon temprana, a fin de que el cliente obtenga los productos mas
apropiados segun las condiciones del nifio y su edad, fomentando el cuidado

pertinente, estimulante y sano para el bebé.

Los productos estaran expuestos de manera ordenada y sobria para que los
clientes puedan escoger de mejor forma, y vean exactamente la calidad y
condiciones de los productos, mismos que estaran divididos segin edades y
tipo de uso, expuesto claramente las condiciones del producto y sus diferentes

costos.

3.2.2. Estrategia de ventas

Las ventas se estableceran de dos formas; se contara con personal de ventas

dentro y fuera del local.

Los vendedores internos daran asesoramiento a aquellos padres que visiten los
locales asi como a aquellos que hagan llamadas o busquen respuestas por

internet.

Mientras tanto los asesores externos, visitaran a meédicos pediatras y sus
enfermeras a fin de informarles las ventajas de estos productos, y darles
diferentes recompensas motivacionales a fin de que estos informen a sus

pacientes de esta opcion.

Si una madre recibe informacion de sus pediatras, o encuentra flyers en sus

consultorios, la confianza de utilizar estos productos sera mayor.
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Se dara un valor de $10 dolares por paguete adquirido a través de
recomendacioén de doctores quienes podran dar un flyer de descuento con su

nombre y de esta manera se podra contabilizar las ventas con referencia.

Asi también los asesores externos, buscaran base de datos de los nuevos
padres, para enviarles informaciéon via mail y si es necesario llamarlos o
visitarlos a fin de concretar la venta, y ser asesores personalizados de cada
familia, manteniendo la cuenta durante los 3 afos del nifio en sus diferentes

etapas de crecimiento.

3.3.Estrategias de Precios

Al manejarse varios tipos de productos y varias marcas con la finalidad de
mantener la variedad que permita al cliente escoger en funcién de su
capacidad adquisitiva y sus gustos; la empresa ha creado un modelo para
manejo de precios misma que segmenta los productos entre el tipo de producto
segun marca diferenciandoles en productos A los mas caros, B a los precios

moderados y C los mas econdémicos (ANEXO 2).

Los productos seran utilizados al menos 6 veces para posteriormente ser

vendidos al valor de rescate en el afo 3.

La empresa arma los paquetes basandose en las necesidades de los nifios en
cada periodo, para lo cual mezcla productos a fin de ofrecer calidad y cantidad

muy parecida en cada uno.

Para establecer los precios de los paquetes generales, estos tienen un precio
fijo el mismo que puede variar en el caso que los clientes quieran cambiar uno
o algunos de los productos que en este vienen en funciéon de las variables

anteriormente nombradas.



Los precios de los paquetes se calcularan bajo la siguiente légica:

Tabla 14.Usando paquete 6 veces
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Usando paquete 6 veces
Paguete A

Costo Promedio § 113%
Costo Promedio (6 veces) § 289
Mantenimiento %S 192
Transporte 5 250
Total Mensual § 8L
Margen 160% § 133,15
Precio Mensual Renta § U637
Precio mensual Compra I VEY)

Adaptado por Andrea Navas

Paquete B Paquete C

Costo Promedio $ %% Costo Promedio $ 61,54
Costo Promedio (6 veces) § 1616 Costo Promedio (6 veces) $ 1026
Mantenimiento 1% § 1629 Mantenimiento 1% 5 1034
Transporte § 2500 Transporte § 2500
Total Mensual § 57,85 Total Mensual § 85,60
Margen 130% § 74,68 Margen 100% § 45,60
Precio Mensual Renta $130.13 Precio Mensual Renta $ 919
Precio mensual Compra $21897 Precio mensual Compra $1377%6

Dentro de cada paquete hay un promedio de17 productos mismos que se

dividiran en diferentes tiempos segun el tipo de producto (ANEXO 3).

Después de cada uso los paquetes se someteran a un mantenimiento el cual

se divide en los siguientes porcentajes del costo total del paquete.

Tabla 15.Mantenimiento

|Mantenimiento

17%

Pintura

Materiales

Arreglos
Limpiado y Empaquetado

2%

10%

4%
1%

Adaptado por Andrea Navas

Al tratarse de productos que seran reutilizados y muy bien mantenidos, sus

precios seran menores al precio de los mismos articulos si estos fueran

comprados.
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Se ha hecho un analisis comparativo tomando en cuenta tanto el costo por
mantenimiento, cargos extras los cuales servirdn para la elaboracion de

catalogos de cada paquete, y los intereses por pago con tarjeta de crédito.

Lo que el cliente se ahorra es aproximadamente un 45%, es decir casi la mitad
del precio manteniendo calidad y comodidad por los demas servicios que la
empresa ofrecera como es entrega en el domicilio y seguimiento de los
paquetes para cambios sin que el cliente se vuelva a preocupar de buscar los

productos que segun la etapa del bebé van necesitando.

Tabla 16.Compras vs Rentas

COMPRA VS. RENTA

Paquete A

Precio por compra de productos S 365,06
Intereses de tarjetas 8% S 29,20
Cargos extras 5% $ 18,25
Lo que el cliente pagaria mensual

por compra $ 41252
Lo que el cliente paga por larenta 52% S 216,37
Paquete B

Precio por compra de productos S 193,78
Intereses de tarjetas 8% S 15,50
Cargos extras 5% $ 9,69
Lo que el cliente pagaria mensual

por compra $ 21897
Lo que el cliente paga por larenta 60% S 132,13
Paquete C

Precio por compra de productos S 121,91
Intereses de tarjetas 8% S 9,75
Cargos extras 5% $ 6,10
Lo que el cliente pagarfa mensual

por compra $ 137,76
Lo que el cliente paga por larenta 66% S 91,19
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COMPRA VS. RENTA

{paquete compieto)
$413

$219
B 5132 $138

1‘ $91

A B C

@ COMPRA ®mRINTA

Figura10. Compras vs Rentas

Adaptado por Andrea Navas

El precio que el cliente pagaria por la renta de los productos es al menos un
40% menos, incluyendo el transporte que lo que pagaria por la misma cantidad
de productos mensualmente al comprarlos (ANEXO 9).

El cliente contara con facilidades de pago y en el caso de solicitar productos
adicionales, estos se incluiran en su plan a menor precio que si estos fuesen

adquiridos de forma individual.

Asimismo, el cliente contara con la posibilidad de compra de los productos

segun su valor de rescate en funcién del tiempo que estos han sido utilizados.

3.4.Estrategia de Promocion

La empresa en su contexto de renta, asume un riesgo de pagos, por lo que a
través de la promocién se ha pensado una serie de estrategias con los
siguientes objetivos:

- Contar con un contrato y un pago de garantia o seguridad de pago.

- Tras la decision de compra, es decir, al momento que el cliente arme

su paquete completo, se firmara un contrato entre el cliente y la
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empresa por el plan durante el tiempo acordado, para que durante el

tiempo acordado el cliente pague mensualmente en partes iguales.

El primer mes, el cliente pagara el valor de tres cuotas, las mismas que
se deduciran de los Ultimos dos meses de uso del paquete.

El cliente puede cortar el plan en cualquier momento que asi lo
disponga pagando una multa equivalente a la mitad del valor de un
mes.

En el caso de los productos devolverse en condiciones menores de las
esperadas, el cliente no recibira un bono de descuento que a diferencia
de que si los productos son entregados en excelentes condiciones,
bajara su precio final obteniendo un descuento en sus ultimas cuotas.
El cliente para acceder a los planes debe presentar documentos que
seran validados por la empresa a fin de poder localizar facilmente a los
mismos en cualquier eventualidad.

Descuentos a los clientes que se decidan por un paquete, en vez de
por acceder a los productos individuales.

El precio final al adquirir un paquete sera mucho mas conveniente para
los padres, y ellos podran contar con ventajas al ser clientes de la
empresa. Se les entregara una tarjeta promocional de varios
convenios con otras empresas de la industria.

En cada cambio de paquete por temporada, el cliente recibira un
obsequio como pafales, ropa, o algun accesorio de utilidad en la
temporada siguiente.

Descuentos por pronto pago.

Para los clientes que paguen por adelantado sus planes, tendran un
porcentaje de 10% menor al valor del paquete como incentivo, ademas
que contaran con otras ventajas como la tarjeta de promociones y
obsequios en cada cambio de plan.

Compra del producto usado.

En el caso de que el cliente quiera comprar uno o varios de los

productos adquiridos, lo podria hacer de las siguientes formas:
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- Pagando un diferencial del valor.

- Quitando de su plan préximos productos + un valor minimo.

- En cada entrega de paquete, se le entregara al cliente las
caracteristicas de cada producto tanto en tiempo de uso del mismo,
como el precio al que podria acceder a este en el caso de asi decidirlo.

- Se entregara a los ginecologos distintas promociones y descuentos
para aquellas futuras madres, quienes tendran descuentos y planes de
pago preparto, el mismo que contara con un seguro que devolvera todo
en el caso de que el bebé no nazca.

- Se entregara a distintos médicos pediatras catalogos promocionales
con tarjeta de descuento, para que quien haya sido referido por un
médico, tenga porcentajes de descuentos diferenciados por paquetes y
productos. De igual manera quienes hayan sido referidos por los
demas centros afiliados.

- Se entregaran como mediode difusién: volantes en guarderias,
farmacias, locales de ropa y accesorios para nifios con descuentos al

momento de la compra.
3.5.Estrategia de Comunicacion

Al tratarse de un servicio nuevo, la campana de promociéon debe ser impactante
a fin de romper los paradigmas con los que la gente cuenta, y a su vez
contestar las preguntas que pueden venir a la mente como primera reaccion de
un padre al enterarse de este tipo de servicio, como es el miedo de que sus
hijos puedan contraer enfermedades a través de estos articulos, para lo cual
es imperativo cortar de raiz este pensamiento generalizado, propagando de
manera clara e efectiva las condiciones y seguridades de este tipo de producto

evitando que esto se expanda como un referente negativo.

Se utilizaran diferentes medios de difusion como son; radio,sobre todo

publicaciones en revistas y paginas web dirigidas a padres de bebés.

[ummERwDAD
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Se revisa la posibilidad de que a futuro si es necesario se publicite en television

y vallas.

Se han presupuestado:

REDES SOCIALES: Se contarda con una pagina comercial en Facebook,

Twitter, y se publicitara en varias paginas relacionadas a maternidad.

RADIO: Se publicitara dos cufias diarias, en las distintas estaciones para lo

cual se alternara una semana en cada una.

PRENSA: Un domingo de cada mes se anunciara la empresa en la revista
familia de “El Comercio”, donde ademas de introducir este servicio, se

anunciaran promociones, productos y paquetes indistintamente.

REVISTAS: Se publicitara en la revista MAMA de Vistazo, cada 4 meses,
informando promociones y posicionandose en el mercado buscando ser una
marca reconocida (ANEXO 4).

Se buscara generar alianzas estratégicas con distintas marcas posicionados en
el mercado meta a fin de entrar a este de manera rapida y 6ptima, con un

posicionamiento de marca que de confianza a sus clientes.

Se brindaran también charlas a los pediatras, considerandolos como
principales motores de ventas, estas charlas muchas veces como método de

motivacién para los mismos se realizaran en hosterias o restaurantes.

También se impartiran cursos para padres, como un extra al comprar el plan,
esto para que los padres puedan conocer las ventajas y utilidades de los
productos con base en estimulaciéon temprana. A su vez se aprovechara este
medio para ensefar a los padres el buen uso, cuidado Yy limpieza de los
diversos productos.
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3.6.Estrategia de Servicio

3.6.1. Servicio al cliente

La base en este negocio es la seguridad que los padres tengan al saber que el
servicio y los productos por los que estan pagando son de alta confiabilidad.
Asi mismo la comodidad que el mismo sienta al momento tanto de la
transaccién como durante la permanencia de los articulos en los hogares de los
clientes, es fundamental para que el servicio pueda ser recomendado a otros
padres y se rompa los paradigmas aun existentes con respecto a la higiene en

este tipo de productos.

Estos factores por lo tanto definen la satisfaccion del cliente, y por lo tanto son

puntos en los que se debe mantener permanente atencion.

Para esto se contara con asesores, quienes antes de abrir el local tendran que
verificar que tipos de productos se tiene en stock y el historial de cada uno,
para asi brindarles toda esta informacién al cliente y en base a lo existente

generar estrategias de venta y metas diarias a los vendedores.

Al momento de iniciar un contrato, el cliente decidira si su asesor lo ayudara
con las futuras transacciones del paquete, haciendo que el mismo mantenga un
seguimiento a este padre de familia durante el tiempo de contrato y sera
calificado por el cliente segun diversos parametros; esto con el fin de mejorar

dia a dia.

A fin de que los vendedores mantengan su enfoque de una excelente atencion
al cliente, se haran visitas de clientes fantasmas para calificar a los mismos y
de esta manera conocer como se esta prestando el servicio de manera interna

Yy qué mejoras podrian darse.
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El local mantendra un orden estratégico en funcién de los productos con los
que se cuenta, es decir dependiendo de su cantidad de veces usadas y su tipo

de paquete, estos seran colocados en grupos para facilidad de cliente.

3.6.2. Distribucion

El producto sera distribuido de dos maneras: puede ser retirado por el cliente
del local o entregado en un lugar solicitado. Los pedidos seran captados por

Internet o en el local.

Para la entrega se contara con dos vehiculos que prestaran sus servicios
ocasionales, para en el segundo ano se considerara la inversién en un vehiculo

propio segun el nivel de ventas obtenido.

El pago lo puede hacer el cliente en efectivo, tarjeta de crédito o transferencia

bancaria y se realizara antes de la entrega del pedido.

Para la entrega de los productos, el ejecutivo de cuenta mantendra un registros
de sus clientes y de los tiempos en los que los productos deberan ser
cambiados, por lo que seran ellos quienes alerten al cliente sobre los tiempos,
y asi mismo coordinaran con ellos la entrega y el canje de los productos con
una visita del ejecutivo el cual revisaria el estado de los mismos y daria las

instrucciones de los nuevos productos.

3.7.Presupuesto

3.7.1. Inversiones

3.7.1.1. Inversion en Productos

De inicio, se planifica hacer una compra de 104 grupos de paquetes completos

a fin de tener variedad en cada uno de ellos y contar con un stock suficiente
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para los requerimientos de los clientes y que los mismos puedan hacer

modificaciones en su plan.

Cada paquete cuenta con aproximadamente 15 a 20 productos. Se reinvertira
en un nuevo grupo de productos y paquetes nuevos aproximadamente cada 3
afios, dependiendo de la acogida que estos tengan, esto podria ser antes. Asi
mismo se invertira en productos que salieron del stock o de alta demanda
trimestralmente proyectados de esta manera (ANEXO 5).

Tabla 17. Movimientos de los paquetes

Paquetes 2013 2014 2015 2016 2017
A 14 15 22 27 35
B 30 32 39 46 53
C 60 62 70 75 80
Total 104 109 131 148 168
Adiciones 2013 2014 2015 2016 2017
A 14 1 7 5 8
B 30 2 7 7 7
c 60 2 8 5 5
Total J 104 5 22 17 20
Crecimiento 2013 2014 2015 2016 2017
A N/A 7% 47% 23% 30%
B N/A 7% 22% 18% 15%
C N/A 3% 13% 7% 7%
Total N/A 5% 20% 13% 14%

Adaptado por: Andrea Navas

3.7.1.2. Inversion en Equipo de Oficina, Muebles y Enseres

En lo referente a los suministros para los locales, el valor total de la inversion

inicial de $4780 délares, entre equipos de oficina y muebles y enseres.



3.7.1.3.

Tabla 18.Equipos de oficina

Equipos de Oficina
: ~ Descripcion Costo Unitario| Cantidad| Valor
Computadora $1.200 2 $ 2.400
Adecuacion de internet $ 150 1 $ 150|
Linea telefonica $ 60 2 $ 120
Telefono $ 35 2 $70
Impresora $ 80 1 $ 80
Total $2.820,00
Adaptado por Andrea Navas
Tabla 19.Muebles y enseres
Muebles y enseres
_ Descripcién | Costo Unitario| Cantidad|  Valor
LOCAL
Estanteria para productos $ 80 5 $ 400
Vitrinas para productos $ 200 3 $ 600|
Sillas ejecutivas $ 55 2 $ 110|
Sillas $ 30 6 $ 180]
Escritorio $ 90 2 $ 180|
Modulares $ 250 1 $ 250
Archivadores $ 45 2 $ 90|
Sillon de espera $ 150 1 $ 150|
Total $1.960,00

Adaptado por Andrea Navas

Constitucion de Empresa
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Para constituir una empresa, lo cual dura aproximadamente 64 dias segun un

estudio realizado por Organizacidon para la Cooperacion y el Desarrollo

Econdémico (OCDE), para lo que debe seguirse los tramites que la ley exige

COMo son;

® Abrir una cuenta de integracion de capital.

Registro de patentes.

Inscripcién del RUC.

NuUmero de historia laboral en el IESS.
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Y demas tramites que pueden presentarse en el camino, el valor de inversion

proyectado es de $1200 dolares.
3.7.1.4. Adecuacion del Local

La empresa rentara dos locales de aproximadamente 80m2 los cuales deben
ser arreglados y armados segun la tematica del negocio, el segundo local se
abrira en el segundo semestre del afio, por lo cual es necesario invertir en
remodelacion y equipamiento, para lo cual se ha proyectado un valor de $7000

dolares.
3.7.1.5. Total de Inversion y Aporte Financiero

La inversion total, es entonces por un valor de $ 12.980 délares, mas el costo
de los activos a ser rentados el cual como total para el primero afio se calcula
por $144587 mil dolares; para esto se obtendran tanto por aporte de socios el
cual es de un valor de $50.000 délares, asi como por un financiamiento el
mismo que sera a través de un inversionista angel a quien se le pagara un
interés anual de 18% por un monto de $100.000 afo pagadero en 5 afos, y
posteriormente un nuevo crédito de $93000 délares para reposiciéon de activos

(paquetes) bajo las mismas condiciones.

Tabla 20. Capital de socios

CAPITAL DE SOCIOS
__Accionistas ‘Monto  |Porcentaje
Andrea Navas $ 37.500,00 75,00%
Carlos Navas $ 12.500,00 25,00%
TOTAL $ 50.000,00 100,00%
Interés Banco 18%
Nimero pagos Anual 12
N 60
Afios 5
VA $100.000,00
Interés Banco 18%
Numero pagos Anual 12
N 60
Anos 5
VA $93.000,00

Adaptado por Andrea Navas
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3.7.2. Costos Fijos

3.7.2.1. Pago de némina

Durante el primer afio del negocio, se contratara 1 administrador, 2 vendedores
y un cajero, mismos que recibiran sueldos segun la descripcion de sus puestos
y todos los ingresos de ley. Ocasionando el primer afio un valor anual de
$31957.Considerando que $25800 es el liquido a pagar en Sueldos, y $6157el

total de Provisiones.

Tabla 21. Rol de pagos y provisiones

ROL DE PAGOS
___TOTAL $ 25,800
Nomina Administrativa $ 13,800
Nomina Ventas $ 12,000
ROL DE PROVISIONES
TOTAL $ 6,157
Nomina Administrativa $ 3,263
Nomina Ventas $ 2,894

Adaptado por Andrea Navas
3.7.2.2. Arriendo

Se rentara un local, por lo que se pagara mensualmente un valor total de $400
doélares.(ANEXO 7)

3.7.2.3. Publicidad

Se presupuesta pagos trimestrales de publicidad para campafias periddicas por

un total anual de $7.432 délares para los siguientes items. (ANEXO 7).
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Tabla 22. Publicidad

PUBLICIDAD

Descripcion Cantidad V. Unitario V. Total
Volantes en papel couche 150 gramos full color 10.000 $0,03 $300,00
Publicidad movil (buses: lateral y posterior) - $1.500,00 $0,00
Vallas - $8.300,00 $0,00
Publicaciones en periédico int. Determinada 6 $232,00 $1.392,00
Publicaciones en revistas 6 $350,00 $2.100,00
Publicidad en redes Sociales 4 $250,00 $1.000,00
Radio 200 $13,20  $2.640,00
TOTAL PUBLICIDAD $7.432,00

Adaptado por Andrea Navas
3.7.3. Costos Variables
3.7.3.1. Arreglos de los productos
La empresa debido a la reutilizacién de los productos, sometera a los productos
a arreglos continuos lo cual genera un costo variable adicional el mismo que
se incluira porcentualmente en el precio del producto.

3.7.3.2. Servicios Basicos

En los servicios basicos se considera, luz eléctrica, agua, teléfono para los que

si bien son costos variables, se estima un promedio de $240 délares.

3.7.3.3. Actividades Tercializadas

3.7.3.3.1. Distribucion

Para la entrega de los productos, durante los primeros 6 meses, se contrara un
servicio de entrega, para lo cual se programara dias de entrega de los
productos segun lo convenido con los clientes. El valor por transporte puerta a

puerta es de $25 délares los cuales estaran incluidos en el paquete.
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Se pretende a futuro comprar vehiculos cuando la empresa este mas soélida y

pueda invertir en un transporte propio asi como personal calificado para el

efecto también considerando la respuesta que los clientes hayan tenido para

este servicio adicional.

3.8.Presupuesto

3.8.1. Gastos Administrativos

Se considera para el primer afio un 22.6% de gastos administrativas sobre las

ventas netas, con un total de $24.420 délares. Bajo los siguientes rubros:

Tabla 23.Gastos administrativos

Gastos Administrativos

GASTOS ANUALES
Descripcion ANos
2013 2014 2015 2016 2017
Teléfono $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00
Arrendamiento de Local 1 $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00
Electricidad $ 1,440.00 $ 1,440.00 $ 1,440.00 $ 1,440.00 $ 1,440.00
Agua Potable $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00
Suministros de oficina $ 244.00 $ 488.00 $ 488.00 $ 488.00 $ 488.00
Suministros de Limpieza $ 70.03 $ 70.03 $ 70.03 $ 70.03 $ 70.03
Uniformes $ 324.00 $ 324.00 $ 324.00 $ 324.00 $ 324.00
Nomina Administrativa $ 13,800.00 $ 14,424.00) $15,048.00] ¢ 15,672.00] $ 16,296.00
Nomina Provisiones $ 3,262.70 $ 4,861.08 $ 5,222.71 $5,421.23 $ 5,620.50
TOTAL $ 24,420.73 $ 26,887.11| $ 27,872.74| $ 28,695.26| $ 29,518.54

Adaptado por Andrea Navas

3.8.2. Gastos de Ventas

Se considera para el primer afio un 22.2% de gastos de ventas sobre las

ventas netas, con un total de $24.414 dolares. Bajo los siguientes rubros:




Tabla 24. Gastos de ventas

Gastos de Ventas

52

GASTOS ANUALES
. Aios
Descripcion 2013 2014 2015 2016 2017
Teléfono $ 360,00 $ 360,00 ~ $360,00 $ 360,00 $ 360,00
Suministros de oficina $ 244,00 $ 488,00 $ 488,00 $ 488,00 $ 488,00
Uniformes $ 324,00 $ 324,00 $ 324,00 $ 486,00 $ 486,00
Publicidad (Trimestral) $ 7.432,00 $7.432,00 $7.432,000  $7.432,00 $7.432,00
Comisiones Doctores $ 46,80 $ 64,65 $ 75,30 $ 86,25 $ 97,80
Comisiones Vendedores $1.113,77 $ 1.553,84 $1.953,81 $ 2.369,02 $ 2.868,40
Nomina Ventas $ 12.000,00 $ 12.624,00 $13,248,00, 4 20.808,00f ¢ 21.744,00
Nomina Provisiones $ 2.894,00 $ 4.308,86 $ 4.650,17 $ 6.487,42 $7.571,76
TOTAL $ 24.414,57 $ 27.155,35| $ 28.531,28| $ 38.516,69| $ 41.047,96

Adaptado por Andrea Navas

3.9.Proyecciones de Ventas

3.9.1. Proyecciones Mensuales Ao 1

Segun estudios

realizados sobre los meses con mayor nacimientos por el

INEC en el ultimo censo de poblacién y vivienda, mas datos de otras empresas

de la industria; las proyecciones de ventas mensuales tomando los valores que

se han calculado en base al mercado meta y los objetivos anuales, serian

aproximadamente segun lo indica el siguiente grafico.

Andrea Navas

Proyeccdn Mensual Primer Ao

VYenta de nimero de Paquetes

RO Juuo

28
26 25
3 23 as

Figura 11.Proyecciones de Ventas
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3.9.2. Proyecciones 5 Aiios

Considerando que durante el primer afio se rentaran como meta 156 paquetes,
tomando los precios de pagquetes completos segun la cantidad proyectada para
cada paquete.(ANEXO 1).Las ventas netas del primer afio es de
USD$112.181Para los siguientes 5 afios se considera un crecimiento promedio
de 24% segun metas propuestas. Para el segundo afio habra un mayor
crecimiento que para el resto de afos donde el crecimiento sera estable; esto
debido a que para el segundo afo se estima una mayor apertura por los

clientes para acceder a este tipo de servicios (ANEXO 8).

Tabla 25. Paquetes de Venidos Anualmente

Paquetes Vendidos Anualmente

A 21 30 41 52 66
B 45 63 75 89 103
G 90 123 136 148 158
TOTAL 156 216 251 288 326

Proyeccion Ventas Brutas

Ventas A S 27.262,12 S 38.296,79 $ 52.576,95 $ 66.857,11 S 85.680,95
Ventas B S 35.67549 $ 49.94568 S 59.062,75 $§ 70.161,79 S 81.260,83
Ventas C S 49.244,02 S 67.300,16 S 74413,19 S 80.70548 S 86.177,04
Ventas Brutas Totales $ 112.181,63 $155.542,63 $ 186.052,89 $ 217.724,38 $ 253.118,82
Crecimiento en ventas % 38,65% 19,62% 17,02% 16,26%

Adaptado por Andrea Navas
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CAPITULO IV

4.1. Ficha Técnica del Producto o Servicio

FICHA TECNICA

DENOMINACION DEL SERVICIO:

DENOMINACION TECNICA DEL SERVICIO:

DESCRIPCION GENERAL:

CUALIDADES:

MODALIDAD DE ADQUISICION:

Servicio de renta de paquetes de articulos para bebe.
Prestacion de un servicio de renta de articulos de bebe por

Renta de articulos de bebe a través de paquetes que cumplan
con las necesidades basicas de un nifio de O a 3 afios para un
crecimiento basado en estimulacién temprano, y diferenciado
por precios a fin de poder ser adquiridos por los diferenestes
presupuestos de aquellos padres de familia de Quito zona

Articulos y muebles de bebes de marcas reconocidas
extranjeras como productos nacionales .

Eleccién por parte de los padres el paquete y el tiempo de
duracién del mismo.

Firma de un contrato de adquisicion con el pago de un valor
adicional extra (Garantia) con tarjeta de crédito o efectivo.
Entrega de los primeros articulos, los cuales seran
reemplazados en el siguiente periodo segun lo estipulado
previamente.

En cada periodo de remplazo de articulos, se hara una
calificacién de las condiciones en las que se entregan los
productos y en el caso de cualquier eventualidad en alguin
producto se notifica al cliente por medio de su ejecutivo de

Andrea Navas
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4.2.Descripcion del Proceso

4.2.1. Diagrama de Flujo

Vendedores
contactan
potenciales clientes

Busgueda de
proveedores.

Base de
datos
(pediatras

Envian por correo
No  electronico el

Compra de productos /
| J
: /

\[-’ - //

Ofrece

1 / . !
Valoraci6én de productos \:igle%t:] | z;é;;?}; g':adEI
: 3 | servicio |
\l/ : ) [ ;

Divisién de productos | , Sl /

| por rango de paguetes =

/)("‘ - | Muestra catalogo y

‘ I promociones

/ | Elaboracién de catalogo —

/ _por pagustes N

Decisién de

Contrato de paquete

Entrega primer grupo de
articulos del paquete ‘

|
B T S

¥ R

- ] Finalizacién del periodo, Se entrega
Arreglo de productos | —1 visita para verificaciénde ———> calificacién de
- estado de los productos. productos

v

Opciones de paquetes
para nuevo periodo
| por rango de

Evaluacion de
calificaciones totales

ka/ + R ij._.\

I — e

| Entrega de bono al cliente, | | Se cobra garantia

‘ | Parte de pago por
producto. ]

Canje con producto




56

4.3.Necesidades y Requerimientos

4.3.1. Mantenimiento e Insumos

Los productos luego de ser usados dentro de cada paquete, deben ser
limpiados, esterilizados, arreglados, pintados y mejorados para poder parecer

nuevos y de esta manera satisfacer al cliente.

El mantenimiento serd muy minusioso por lo que se contratard una varios
proveedores para el arreglo de estos segun el tipo de producto vy la

especialidad de la empresa.

Los insumos necesarios en la empresa son aquellos repuestos y piezas que
deberan ser cambiados luego de la utilizacion de los productos, mismos que
segun su variedad, seran en su mayoria adquiridos por la parte tercializada
que se encargara del arreglo de los productos.

En la tienda se contara con aquellas piezas facilmente cambiables y con

materiales como son pintura, y para limpieza de los productos.

4.3.2. Seguros

La empresa al ofrecer productos que seran usados temporalmente por los
clientes para regresar al inventario de la empresa, estan expuestos al mal trato
por parte de los clientes por lo cual se ha considerado el contar con un seguro
para estos el cual se considerara como parte del costo del producto rentado
dentro del rubro expuesto en el (ANEXO 9), dentro del porcentaje de cargos

extras. Este se cobrara en cada paquete rentado.

El tipo de seguro contrado es: Seguro de Responsabilidad Civil.
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4.3.21. Objeto y naturaleza del Seguro

Este tipo de seguro ampara al Asegurado contra la disminucién de su
patrimonio que por acciéon u omisiéon negligente sufriere, al tener que incurrir
en gastos, por los dafos corporales o materiales causados a terceros,

incluyendo los gastos de defensa judicial de este si asi fuese necesario.

Garantiza al Asegurado hasta el limite de la suma asegurada, el pago de las
indemnizaciones a que haya lugar, a las victimas, como resultado de la
exposicién repentina, continua o repetida, a condiciones perjudiciales o dafiinas
de las cuales originen, durante la vigencia del seguro, lesiones y/o dafnos

materiales imprevistos y no intencionales.

4.3.3. Presupuesto

El valor que se ha presupuestado para el mantenimiento de los productos es
en promedio de un 17% del valor del producto por cada producto. Para lo cual
se cobrara en el precio del paquete del producto un valor mas alto donde se

tomara en cuenta este item, como lo muestra en la pagina 25.

4. 4.Inventario

Para manejar el inventario de los activos a rendarse, se contara con un
programa el mismo que trabajara con cédigo de barras, por lo que cada
producto podra ser identificado y tendra en el sistema todo su historial bajo un

cédigo unico.

Con este sistema, se podra exportar periédicamente cuales son los articulos
que se encuentran rentados, y se podra identificar cuales son aquellos
préoximos a la fecha de cambio con lo que el ejecutivo de ventas podra trabajar
en tablas dinamicas que le permitan hacer seguimiento a los clientes y se

podra dar un servicio personalizado.
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El inventario general se hara trimestralmente y el administrador de cada local
sera el encargado de llevar cuenta del mismo y hacer el feedback con los
ejecutivos de ventas para en funcién de los articulos con menos salidas puedan

darse promociones o descuentos a fin de generar movilidad en los mismos.

Se tendra un inventario para articulos usados y un inventario de productos
nuevos para fines de contabilidad, en donde se tomara el valor proporcional de

desgaste por uso del producto.

Ya que al ser el inventario de productos las herramientas para poder ofrecer un

servicio, este sera considerado como activo fijo dentro del Balance General.

4.5.Plan de Compras

4.5.1. ldentificacion de Proveedores

Para identificar los proveedores, se ha hecho previamente un estudio de
mercados, donde se ha podido conocer cuales son las preferencias de los
clientes potenciales en cuanto a los productos que en este tipo de servicio
adquiririan y sobre esta base se ha derterminado tanto que tipo de productos y
proveedores se necesitaran contando con una base bastante amplia a fin de

que el poder de los proveedores sea minimo.

Dentro de esta base se contemplan las siguientes opciones tanto en China
como en Estados Unidos para lo cual se contratara los servicios de importacién
de los productos en contenedores en pocos pedidos a fin de traer en cada uno

la mayor cantidad posible de productos.

Para esto se contactado proveedores en China como son:

¢ Quanzhou Anjieshi Articles For Women&Babies Co. Ltd
e Wuxi Orient Baby Children Articles Co. Ltd
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¢ Jinfa Articles For Women And Baby Co Ltd

Y en Estados Unidos las marcas:

e Fisher Price

o Graco

o Evenflo

e Perepegb
e Britax

e Born

Para lo que son muebles de madera, se tiene ya localizada una empresa en
Ibarra “D Gale Muebles” quien disefiara y fabricara los diferentes muebles por
pedido. Asi mismo esta empresa se encargara de los arreglos para los muebles

usados.

Se cuentan también como provedores aquellos clientes que posterior a usar
productos adquiridos por ellos y toda vez que estos productos se encuentren
en excelente condiciones, podran ser comprados por la empresa a precios
comodos, considerandose a estos productos dentro del inventario de productos

usados.

4.5.1.1. Pago a proveedores

El pago a proveedores si bien sera diferenciado segun el proveedor, se dara
preferencia a aquellos con los que sea factible una negociacion de pago a largo
plazo a fin de rotar el capital de la empresa la mayor cantidad de veces posible.
Se hara convenios con aquellos proveedores que brinden facilidades de pago,

como contratos para nuevas adquisisiones en etapas futuras.
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Asi también se pondran estos articulos en los catalogos a fin de lograr mayor
atencién en ellos y por lo tanto lograr que estos sean mas faciimente

escogidos por los clientes.

De esta forma la rentabilidad sobre las ventas podra incrementarse

proporcionalmente en funcién de la rotacion del dinero en nuevas inversiones.

4.5.1.2. Planeacion de compras

Para las préximas etapas de inversion en productos, la empresa, con base de
los inventarios, y con la informacién que el sistema podra generar en tablas
dinamicas sobre historicos que permitaran conocer cuales han sido los
productos con mayor rotacion asi como las marcas y estilos mas elegidos,
adicional de las encuestas que periédicamente se hagan a los clientes a fin de
identificar con mayor facilidad cuales son las preferencias de los clientes y en

funcién de estas se generan mayores estrategias de ventas.

Segun las metas establecidas por la empresa, se espera hacer nuevas
adquisiciones antes del segundo afio, y completar un nuevo grupo de articulos

para paquetes nuevos maximo en el tercer afo.

Sin embargo, estas pueden variar en funcién de la demanda que los diferentes
productos puedan tener en diferentes temporadas, por lo tanto, es
responsabilidad de la administracion del local revisar los reportes de los
inventarios y manejar un colchén de productos previo a la solicitud de un nuevo
inventario, manejando diferenciaciéon por productos segun el tiempo que cada
proveedor demore en la traida de los productos, es por eso importante conocer
para cada proveedor cuanto tiempo previo debe realizarse el pedido, y sobre

esto revisar la cantidad de productos existentes por proveedor.
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4.5.2. Capacidad de atencion de pedidos

Para contar con una eficiente capacidad de atencion de pedidos, debe
manejarse un analisis periédico de rotacién de inventarios por producto debido

a la modalidad de la empresa.

El analisis de este reporte debe llevarlo tanto la parte administrativa a fin de
gue en base a los inventarios existentes debe hacerse mensualmente nuevos
catalogos de productos, y ofrecer los productos existentes, armando grupos

funcionales con los productos propicios para cada etapa.

Asi también la parte de operaciones, debe llevar este reporte a fin de conocer
cuales son los productos de mayor acogida y de mayor rotacién para en base a
esto y conociendo los tiempos que cada linea de productos demoran desde el
momento del pedido hasta el momento en el que el producto puede ser
ofertado, se realice las gestiones necesarias para mantener un stock siempre
lleno y con variedad para que el cliente tenga diferentes opciones a su

eleccion.

4.5.3. Control de calidad

El area de control de calidad es un punto medular dentro de la empresa ya que
por medio de esta y su buen funcionamiento, se podra romper los paradigmas
existentes sobre la salud de los nifos, y asi se podra apuntar a mantener la
confiabilidad y la seguridad por parte de los padres de familia al adquirir
productos de segunda mano en condiciones excelentes y precios bajos.

Sobre esta base, el departamento de Control de Calidad se manejara en dos

etapas las cuales son:

- Productos nuevos.

- Productos de segunda mano.
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e Devolucion del producto por el cliente.

e Entrada de productos de refaccién.

4.5.3.1. Plan de control de calidad

4531.1. Productos nuevos

El control de calidad de productos nuevos se realizara de la siguiente manera:

1. Revision del producto en base a las especificaciones
hechas en el pedido. (Checklist)

2. Revision del buen funcionamiento del producto.

3. Revisién de si el producto cuenta o no con algun dafio
exterior.

4. Una vez aprobadas las revisiones se ingresara un
cédigo unico para el producto donde se especifique de
primera mano:

a. Fecha del pedido.
b. Fecha de llegada del producto.

c. Especificaciones y caracteristicas del producto
45.3.1.2. Productos de segunda mano
Para los programas de segunda la revisién de calidad cumple con dos etapas:
4.5.3.1.2.1. Devolucion del producto por el cliente
Cuando el cliente entrega el producto es previamente revisado a fin de ser
calificado por su buen uso, y en el caso de tener una calificacion positiva, el
cliente recibe al final del paquete una bonificacién por esto. Esta revision y

calificacion se hace conjuntamente con el cliente, entendiendo el desgaste

normal del producto.
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1. Revisién del producto en comparacién con la ficha de entrega del
producto y las fotos de entrega del mismo.

Revisién del buen funcionamiento del producto.

Revisién si el producto cuenta con golpes o roturas.

Una vez calificado y pasa a ser refaccionado.

o k0N

Se incluye en la ficha del cédigo del producto las especificaciones
actuales del producto y los tiempos de entrada.
6. Se revisa con los técnicos, el tiempo de refacciéon en base a la situacion

actual del producto.

4.5.3.1.2.2. Entrada del producto de refaccion

1. Revisién de cumplimiento de tiempo en la entrega.

2. Revisién del buen funcionamiento del producto.

3. Revision de si el producto cuenta o no con algun
dafno exterior.

4. Una vez aprobadas las revisiones se ingresa la
informacién actual en el cédigo unico del producto
especificando:

a. Fecha de entrega.

b. Situacién actual del producto.

4.5.3.2. Normas de calidad

La empresa esta consciente sobre la importancia que en ese tipo de servicio

debe tener la calidad en todas las areas del mismo.

La calidad en servicio debe no solo ser un factor higiénico para el cliente, es
decir un factor que asume como dado, sino que debe llegar a ser un punto
diferenciador, y hasta un valor agregado. Para ello la empresa desde sus
inicios tendra como meta conseguir la satisfaccion del cliente a través de la

eficaz aplicacién de sistema de calidad, incluyendo procesos para la mejora
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continua del sistema, el aseguramiento de la conformidad al cliente y los

requisitos necesarios para obtener certificacion I1ISO en el menor tiempo

posible.

Para eso se establece una metodologia de procesos en la que la organizacion:

1. Determina los procesos necesarios para el sistema de gestion de
la calidad por area de trabajo asi como su aplicaciéon. Esto se
encontrara descrito en la definicion de puestos donde cada persona
en base a sus responsabilidades tendra especificadas cada una de
sus responsabilidades y como estas deben ser ejecutadas.

2. Los procesos estaran especificados en un mapa de secuencia e
interaccién, con especificacién de los criterios y los métodos que
aseguren la eficacia de la operacion.

3. Los procesos seran monitoreados y calificados cuantitativamente
a fin de bajo estos reportes establecer analisis que permitan
establecer una lluvia de ideas sobre cédmo mejorar el servicio
periédicamente, para lo cual trimestralmente los supervisores de cada
area se reuniran para el respectivo analisis.

4. Tras esta reunion se estableceran métodos para aplicacion de las

mejoras.

La empresa ha fijado criterios para la revision de sus procesos, estos son:

1.

RECURSOS HUMANOS

La empresa sobre la base que el cliente interno debe sentirse cémodo y

satisfecho en su lugar de trabajo con un trato justo, lo cual por afadidura

lograra mejor rendimiento en su jornada laboral asi como un mejor trato al

cliente, pone como prioridad el control sobre la cultura organizacional.
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a. ENTRENAMIENTO.

Los colaboradores deben conocer tanto las bondades de los productos, como
la utilidad de los mismos en la estimulacién temprana de los nifios, para lo cual

se mantendra una cultura de entrenamiento continuo de:

- Estimulacién temprana

- Productos nuevos

- Competencia y valores agregados de la empresa
- Servicio al cliente.

b. INFRAESTRUCTURA

La infraestructura en la que se incluye: edificio, espacios de trabajo, equipos de
hardware y software, equipos de transporte, comunicacién y otros, deben
brindar al cliente interno y al cliente externo la mayor comodidad posible a fin
de que la relacién entre estos sea bajo un entorno que permita a ambos estar
en su mejor estado y por lo tanto tener mayor flexibilidad a comprar y vender

segun corresponde.

c. AMBIENTE

Se entiende por ambiente las condiciones bajo las cuales el colaborador

trabaja, incluyendo factores como ruido, temperatura, humedad, iluminacion.

Para cumplir con excelencia estos tres puntos, se manejara un checklist que
debe llenarse por los colaboradores mensualmente a fin de captar cualquier

falencia en estos y de esta manera poder contrarrestarla inmediatamente.
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2. RELACION CON EL CLIENTE

La cordial relacién entre el cliente interno y externo son un factor importante el
momento de la decisidon de compra, por lo cual parte de la metodologia de la
empresa es tener una cultura de trato amigable y lo mas personalizado posible

a fin de dar al cliente la apertura y confianza que necesita.

a. COMUNICACION CLIENTE INTERNO, CLIENTE EXTERNO

A fin de establecer relaciones satisfactorias, los clientes internos seran
calificados por clientes fantasmas durante cualquier momento a fin de que
posteriormente sean retroalimentados de su calificacion y se tomen las

medidas de mejoras.

b. SEGUIMIENTO AL CLIENTE

El continuar la relacién post venta con el cliente y el conocer lo que el mismo
piensa con respecto al servicio y a los productos puede dar a la empresa
nocién de cuales son los puntos en los que puede mejorar, los que debe

mantener y los que debe cambiar.

Para esto los ejecutivos de ventas que como se explicé capitulos anteriores,
mantendran una cartera de clientes y en base al sistema, mantendran contacto

con ellos previo a la iniciacién de un nuevo paquete.

c. ESTABLECER BASE DE DATOS

Contar con una base de datos de clientes potenciales sera un factor clave para
la captacion de clientes, para lo cual se trabajara con médicos quienes van a

ser parte de las fuerza de ventas al referir a sus clientes a la empresa.
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Posteriormente se buscara que los médicos puedan brindarnos base de datos
de mails de futuras mamas si ellas asi lo disponen para que podamos hacer un

acercamiento con ellas.

3. REVISION PRODUCTOS

a. COMPRAS

La empresa mantendra procesos de compras establecidos, los cuales deben
alinearse con tiempos de pagos, tiempos de entrega y demanda de clientes.

Estos procesos deberan mantener un mejoramiento continuo.
b. VERIFICACION DE DISENO

A la llegada del producto se verificara bajo procesos y checklist la calidad y el
diseno del producto versus el pedido realizado.

c. VERIFICACION DE PRODUCTOS ARREGLADOS

Los productos reparados deberan pasar por un proceso de prueba, de revision

y de calificacién previo a ponerse el producto en percha.

4. PRESENTACION DEL SERVICIO

El servicio no solo debe ser bien presentado por el vendedor o el
representante de la empresa sino también por el material que se utilice en
cualquier parte del proceso. Por lo que se revisara con frecuencia la calidad
de:

a. CATALOGOS

b. ACCESORIOS

Mismos que deben estar alineados a las estrategias de la empresa asi como

a las temporadas.



CAPITULO V
5. PLAN FINANCIERO

5.1.Gastos de Arranque
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En base a los datos expuestos en el capitulo 3.7 de Presupuestos anuales, los

gastos de arranque, son aquellos en los que la empresa incurrira previo al

funcionamiento de la empresa en base al detalle del Anexo # 9,del cual se

resumen los siguientes:

Tabla 26.Gastos de arranque

Adaptado por Andrea Navas

5.2.Gastos de Personal

GASTOS DE ARRANQUE

COSTO PRODUCTO (trimestral) §  36.146,78
EQUIPO OFICINA S 2.820,00
MUEBLES Y ENSERES S 1.960,00
CONSTITUCION EMPRESA ) 1.200,00
ADECUACION LOCAL S 7.000,00
ARRIENDO S 4.200,00
PUBLICIDAD (50% anual) S 3.716,00
UNIFORMES PERSONAL S 648,00
SUMINISTROS S 558,03

S 58.248,81

Los colaboradores que estaran dentro del rol de pagos el primer afio seran: 1

administrador, 2 vendedores los cuales se rotaran entre planta y los locales y

un cajero.

En base a los valores actuales del IESS, considerando un incremento anual de

$26 dolares promedio para sueldos, se ha calculado los valores de los

préximos 5 afios, detallados en el Anexo #8.



Tabla 28.Rol de pagos afio 1

Tabla 27. Gastos de Personal

Aporte al IESS 9,35%)

Decimo cuarto sueldo $ 318|
Incremento de sueldos por afio $ 26|
Aporte Patronal al IESS 12,15%)

Adaptado por Andrea Navas
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Adaptado por Andrea Navas

ROL DE PAGOS ANO 1
oo AR AR WA T S ""”'A"po'n"'a" I
CARGO | SBUmensual |Ingreso Anual| Individual IERE
Administrador 1 $ 800 $9.600]  $897,60| $8.702,40 $ 0,00 $ 8.702,40
Vendedor 1 $ 500 $ 6.000 $ 561,00/ $ 5.439,00 $ 0,00 $5.439,00
Vendedor 2 $ 500 $ 6.000 $561,00| $5.439,00 $ 0,00 $ 5.439,00
Cajera 1 $ 350 $ 4.200 $ 392,70| $ 3.807,30 $ 0,00 $ 3.807,30
Total a pagar Anualmente $ 25.800 $ 23.387,70
ROL DE PAGOS
TOTAL $ 25.800
Nomina Administrativa $ 13.800
Nomina Ventas $ 12.000



5.3.Balances

5.3.1. Balance General Proyectado

Tabla 29. Balance General

Balance General

Caja

Inversiones

Efectivo y Equivalentes
Cuentas por Cobrar Clientes
Inventarios
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2013 2014 2015 2016 2017

2199 § 3.049 $ 3.647 $ 4267 $ 4.961
80.924 $ _84.950 S 78548 S 80201 § 2.449

9.161 $ 12703 $ 15194 § 17.781 S§  20.671
$ = 8 5 =8

IActivos Corrientes

$
S
$ 83122 $ 87999 § 82195 $ 84468 $  7.410
$
S
5

92.284]5 100702]5  97.389 |5 102249 |5 28.081 ]

Paquetes
Otros
Activo Fijo Bruto

Paguetes
Otros
Depreciacion Acumulada

Propiedades y Equipos
Activos Intangibles

$ 108.440 S 114332 $ 142997 $ 165271 § 193.808
$ 11930 S 11930 § 11930 § 11930 $ 11930
$ 120370 § 126262 & 154927 § 177.201 § 205.738

$ (16.266) $ (38.838) $ (66.004) § (33.619) $ (67.443)
$  (2535) S (5.069) $  (7.604) $ (10.138) S (11.930)
$ (18.801) § (43.907) § (73.607) § (43.757) & (79.373)

$ 101570 § 82355 S 81319 § 133444 § 126365

|Tota| Activos

[s 193.854]5 183.057]5 178.709]¢ 235.693 |5 154.446

Deuda Corto Plazo

Deuda Necesidad Financiera
Prestamos y Obligaciones Finacieras
Cuentas por Pagar Proveedores
Pasivos Acumulados

16206 $ 19376 § 23166 $ 42769 $  18.020
9 = $ = b = 3

2115 § 4959 § 5.666 S 6.883 S 7.941
4395 S 4952 5 5223 § 6.200 S 6.560

|Pasivos Corrientes

$

S -
$ 16206 $ 19376 $ 23166 $ 42769 $  18.020
$

5

S

22715 ¢ 29.287]5 34055]5 s5.852]¢  32.520]

Prestamos y Obligaciones Financieras

$ 120240 5 100864 S 77698 S 115323 5  47.304

[Total Pasivos

[s 142955|$ 130151]$ 1117535 171.175]5  79.824 ]

Capital Social

Reservas

Resultados Acumulados
Utilidad del Periodo

$ 50000 $ 50000 $ 50.000 $ 50.000 S 50.000

44,94 145,28 847,77 847,77 1.353,02
$ (44,94) $ 753 $ 2058 § 16108 5  13.165
$ 899 $ 2007 §  14.050 § (2.438) 5  10.105

|Equil»I

|$ 50899 |¢ 52906]% 66.955|8 64.518|$  74.623 ]

|Tota| Liabilities +Equity

[$ 193.854|S 183.057|S 178709 S 235693 |5 154.446 |

Adaptado por Andrea Navas

(Ver Anexo 10)



5.3.2. Balance de Resultados Proyectado

Tabla 30. Estado de resultados
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Estado de Resultados 2013 2014 2015 2016 2017

[sales | [$ 1099385 152.432|$ 182.332|¢ 213370[$ 248.056 |
Crecimiento Annual 38,7% 19,6% 17,0% 16,3%

Costo de Servicios Prestados $ (25.375) $ (59.503) § (67.989) S (82.597) S (95.288)
% de Ventas 23,1% 39,0% 37,3% 38,7% 38,4%

Utilidad Bruta [s s4563|s 92929]5 114342[¢ 130773[$ 152769 |
Margen Bruto 76,9% 61,0% 62,7% 61,3% 61,6%

Gastos Operacionales $ (52.735) $ (59.430) § (62.679) § (74.399) $ (78.717)
% de Ventas 48,0% 39,0% 34,4% 34,9% 31,7%

[utilidad Operacional | ¢ 31828]s 33499]¢ 51663]s 56373[¢ 74.052]
Margen Operacional 29,0% 22,0% 28,3% 26,4% 29,9%

Gastos Financieros (30.472) (30.472) (30.472) (58.811) (58.811)
[Utilidad Antes de Impuestos | s  1336]s 30078 21101]$ (2.438) s 15241

Renta y Participaci

Impue'stoala entay Participacion s @) S (1020) S (.141) $ S5 (136)

Trabajadores

[utilidad Neta | [¢ 899 )¢  2007[¢ 14050[¢ (2.438)]¢ 10.105 |
Margen Neto 0,8% 1,3% 7,7% -1,1% 4,1%

Adaptado por Andrea Navas
(Ver Anexo 10)

5.3.2.1. Costo Promedio Ponderado de Capital

Para obtener el Costo Promedio Ponderado, se saca primeramente el Costo de

deuda, se toma como referencia la tasa activa referencial de los créditos de

consumo segun el Banco Central del Ecuador procediendo a deflactar el costo

atribuido de que la estructura del capital tiene un 66% de deuda, se genera un

escudo fiscal dando como resultado un costo de deuda del 6.8%.

Para obtener el costo del capital, se calculo la Beta, mediante la media de las

Betas del sector de muebles infantiles obteniendo un valor de 1.41. Se toma la

tasa libre de riesgo de los bonos de la deuda del tesoro americano.

Se utilizd como rendimiento de mercado el rendimiento historico del S&P

mismo que es de 6,7%, el riesgo pais es de un 8%, lo que da un costo de
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capital ponderado de 5.8%, haciendo que el costo promedio ponderado de

capital sea de 12.6%, tasa que se utilizara para descontar los flujos futuros.
(ANEXO 11)

Tabla 31. Costo Promedio del Capital

Costo Promedio Ponderado del Capital e Estructura  Costo

(CPPC / WACC) it V de Capital Ponder_adﬁ
Costo de Deuda

Costo de deuda de Mediano Plazo 18.0%
inflacién en EE.UU. @ 2.4%
Costo de Deuda (términos reales) 15.6%
Tasa Impositiva 33.7%
d
Cqsto‘ e [a Deuda ' 10.3% 66% 6.8%
(Términos Reales después de Impuestos)
Costo de Capital
Tasa de Interés Libre de Riesgo @ 2.6%
Inflacién en EE.UU. @ 2.4%
Tasa de Interés Libre de Riesgo (Términos Reales) 0.1%
Riesgo de Mercado de Acciones ! 6.7%
Beta ®' 1.41
Riesgo de Mercado de Acciones Ajustado 9.4%
Riesgo Pais 8.0%
Costo del Patrimonio 17.6% ] I 33% | l 5.8% I
Costo Promedio Ponderado del Capital 12.6%

Adaptado por Andrea Navas
5.3.2.2. Flujo de Caja

Para la inversion se usaran tres supuestos de flujos; esperado, optimista,
pesimista, tomando un Costo Promedio Ponderado del Capital de 12.6%,
obteniendo en estos los valores de VAN y de TIR como lo muestra en el.
(ANEXO 10)



Tabla 32. Flujo de Caja
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TIR del Proyecto 42,4%
Valor presente Neto $185.919,16
Adaptado por Andrea Navas
5.3.3. Depreciaciones y Amortizaciones
Tabla 33. Depreciaciones
Depreciaciones Aiio Aiio Ao Aiio Ao
Descripcion | Cantidad | 1 | 2 i R ] RS
Obras Civiles $7.000,00 $1.400,00( $1.40000 $1.400,00] $1.40000| $1.400,00
Maquinaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles v enseres $1.960,00 $392,00 $392,00 $392,00 $392,00 $392,00
Equipos de Oficina $2.970,00 $742,50 $742,50 $742 50 $742,50
Total $11.930,00 | $2.534,50 | $2.534,50 | $2.534,50 | $2.534,50 | $1.792,00
Amortizacion Aiio Ao Afio Afio Ao
escripion 2N R 3 AR ST PR S R e o
Constitucién Empresa $1.200 $240 $240 $240 $240 $240
TOTAL | | $2.77a50 | $2.77450 | $2.77a550 | $2.77450 | $2.032,00
Adaptado por Andrea Navas

(Ver Anexo 12)

5.3.4. Amortizacion de Préstamo

Tabla 34. Prime

r préstamo

Primer Préstamo| 2013 2014 2015 2016 2017
Total Deuda Inicio $150.000,00 $136.445,71 $120.239,96 $100.864,06 $77.697,89
Deuda Corto Plazo $13.554,288 $16.205,754 $19.375,893 $23.166,170 $27.697,894
Deuda Largo Plazo $136.445,71 $120.239,96|  $100.864,06 $77.697,89 $50.000,00
Interes 16.917,8245 14.266,3593 11.096,2194 7.305,9426 2.774,2187
Pagos de Capital 13.554,2885 16.205,7536 19.375,8935 23.166,1703 27.697,8942
Adaptado por Andrea Navas
(Ver Anexo 13)
g



Tabla 35. Segundo préstamo
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Segundo
’g 2013 2014 2015 2016 2017

Préstamo
Total Debt Inicio $93.000,00 $80.394,51 $65.323,16 $47.303,58| $25.758,04
Deuda Corto Plazo $12.605,49 $15.071,35 $18.019,58 $21.544,54| $25.759,04
Deuda Largo Plazo $80.394,51 $65.323,16 $47.303,58 $25.759,04 $0,00
Interes $15.733,58 $13.267, 71 $10.319,48 $6.794,53 $2.580,02
Pagos de Capital $12.605,49 $15.071,35 $18.019,58 $21.544,54| $25.759,04

Adaptado por Andrea Navas

(Ver Anexo 14)

5.4. Supuestos Financieros

Se proyecta durante 5 anos, ya que se presume que durante este
periodo el comportamiento del mercado sea estable y predecible al
mantenerse el gobierno del Presidente Correa, sin embargo posterior a
este periodo el panorama puede cambiar drasticamente.

Se asume el dolar como la moneda durante los 5 afos proximos.
AGUSITOS, esta obligada a declarar impuestos y llevar contabilidad
segun la ley.

El primer afio y el tercer afio se realizan deudas con inversionista Angel
para la adquisicién de productos para paquetes, con una tasa de 18%.
Para los distintos escenarios establecidos, los gastos generales se
mantendran constantes durante los 5 afos, en esto se incluye,
uniformes, publicidad, suministros de oficina, detalle de insumos,
suministros de limpieza, transporte, entre otros.

Se toma en cuenta los datos del PIB y los estudios econémicos, para
plantear las proyecciones de ventas en escenarios esperado, optimista y
pesimista.

Para calcular el WACC, se trabaja con un 18% de tasa de intereses en

la deuda segun la tasa que se paga al inversionista angel.
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e El Costo promedio Ponderado de Capital usado en todos los escenarios
es de12.6%.

e EITIR del proyecto es de 42.4%.

5.5. Analisis de ratios Financieros

5.5.1. Liquidez

La Liquidez de proyecto en los primeros 4 anos puede cumplir con las
obligaciones a corto tiempo, disminuye la capacidad atribuido a la disminucién
de los activos corriente; por otro lado, dado que el flujo operativo de la empresa
es creciente lo cual indica que a medida que la empresa va funcionando sera

capaz de con el efectivo que cuenta poder cubrir una mayor porcion de deuda.

Tabla 36. Liquidez

LIQUIDEZ 2013 2014 2015 2016 2017
Razén Corriente 4,06 3,44 2,86 1,83 0,86
Razdn de Efectivo 0,02 0,03 0,04 0,04 0,18

Adaptado por Andrea Navas

5.5.2. Gestion

De acuerdo a las politicas del negocio la gestién de cobranzas es de cada
treinta dias, el mismo tiempo otorgado por los proveedores y los bancos para
pagar sus obligaciones a corto plazo. Esto es positivo ya que la empresa
mueve sus inventarios al mismo nivel de cobranza a sus proveedores, sin
embargo se buscara que los proveedores a medida que se vayan
estableciendo relaciones mas fuertes puedan dar a la empresa mayor tiempo

de crédito.
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Tabla 37. Gestion
GESTION 2013 2014 2015 2016 2017

Rotacion de Cuentas
por cobrar 12 12 12 12 12

Dias de cuentas por
pagar 30 30 30 30 30

rotacion de cuentas
por pagar 12 12 12 12 12

Dias de cuentas por
pagar 30 30 30 30 30

Adaptado por Andrea Navas

5.5.3. Solvencia

Al inicio del proyecto, la empresa se encuentra en niveles de sobre-
endeudamiento debido a la inversion de los primeros afos en inventario,
sin embargo esos niveles los mismo que van disminuyendo, lo cual le

permitiria adquirir financiamiento en el sistema financiero.

Tabla 38. Solvencia

SOLVENCIA
Razon de la deuda

Apalancamiento
Multiplicador de capital

Adaptado por Andrea Navas

5.5.4. Rentabilidad

La empresa cuenta con margen de utilidades positivas en relacion a las ventas,
excepto el tercer afio cuando se genera una inversioén alta. Puede observarse
que las variaciones de rendimientos sobre capital y activos mismas que si bien

tienen una tendencia creciente, bajan cuando existen inversiones.
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Tabla 39. Rentabilidad

RENTABILIDAD

Margen de Utilidad 0,01 0,01 0,08 0,01 0,04
ROE 0,018 0,040 0,281 0,049 0,202
ROA 0,005 0,011 0,079 0,010 0,065

Adaptado por Andrea Navas

5.6.Escenarios del TIRy el VAN

En los seis escenarios de logra un TIR mayor al costo promedio ponderado de
capital (WACC) el cual es de 12.6%, asi como un VAN positivo, lo cual indica

rentabilidad atractiva para la empresa.

Tabla 40. Escenarios

ESCENARIOS
OPTIMISTA ALTO
TIR del Proyecto 55,48%
Valor presente Neto | $ 293.958,90

ESPERADO
TIR del Proyecto 42,42%
Valor presente Neto | $ 185.919,16

PESIMISTA BAJO
TIR del Proyecto 26,83%
Valor presente Neto | S 77.879,41

Adaptado por Andrea Navas

5.6.1. Valor Actual Neto

“El valor actual neto (VAN), es el valor presente de los flujos de efectivo netos
de una propuesta restando su inversion inicial, tomando en cuenta el costo de

oportunidad; si el VAN es mayor a cero se autorizara el proyecto, caso
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contrario sera rechazado.” Para el calculo del valor presente neto de la
empresa se ha calculado en el 5 afio un valor a perpetuidad (HORNE, pag. 337).
(ANEXO 10)

Tabla 41. (VAN)

|Flujo de Caja Libre +Valor Terminal | (s0.000,00)] (85.319,22)| 40.43548| 33.7661| (1576297 482.337,74

Valor presente Neto $185.919,16

5.6.2. Tasa Interna de Retorno

La TIR es la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de
caja netos futuros de un proyecto de inversion, con la salida de efectivo inicial

del proyecto. ( VAN HORNE, pag. 334).

Para que un proyecto resulte atractivo y rentable para el inversionista, la tasa
interna de retorno debe ser mayor que el costo de oportunidad.
(ANEXO 10)

Tabla 42. TIR

TIR del Proyecto 42,4%

Como lo demuestra el siguiente cuadro, para la empresa AGUSITOS, esta tasa
tuvo resultados positivos en los 6 distintos escenarios, lo cual indica que el

mismo es rentable para sus inversionistas.
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5.7.Punto de Equilibrio

Tabla 43. Precio equilibrio

Precio de Equilibrio (# paquetes)
A 5 6 7 8 9
B 9 13 14 16 17
C 19 26 26 29 28
Total 34 46 47 54 55

Adaptado por Andrea Navas

El nivel de equilibrio segun los costos fijos y variables que presenta la empresa
son de 37 paquetes anuales para el primer afo considerando un nivel de
ventas de un 42% para el paquete C, un 30% para el paquete B y un 26% para
el producto A, porcentajes que varian para los siguientes anos en funcién de la
estrategia de ventas de aumentar las ventas del paquete de mayor precio es
decir el paquete A. (ANEXO 14).
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CAPITULO VI

6. IMPACTO DEL PROYECTO

6.1.Impacto Social

Ya que la empresa ofrece un servicio nuevo para favorecer las necesidades del
sector medio, medio bajo, en cuanto a darle la facilidad de adquirir productos
que anteriormente debido a su alto costo resultarian impensables dentro del

presupuesto familiar.

Esta oportunidad genera en este segmento no solo la satisfaccién del uso de
los mismos sino la funcionalidad que estos aportan en el crecimiento de sus
nifos al contar con capacitaciones de estimulacion temprana, y un seguimiento

de las necesidades del nifio en cuanto a un crecimiento sano y formado.

El poder adquirir un servicio de calidad y con marcas reconocidas da también a
los padres una mejor autoestima que a su vez la pasaran a sus hijos formando
nifos mas seguros y por lo tanto con mejor rendimiento en sus estudios a

futuro asi como en sus vidas en general.

Adicional a esto la empresa, en un determinado tiempo ofrecera estos
productos en donacién para diferentes orfanatos y fundaciones de bajos

recursos.
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CAPITULO VII

7. PLAN DE CONTINGENCIA

Se debe tomar en cuenta factores tanto internos como externos que podrian
afectar al desenvolvimiento del negocio, para lo cual es importante crear un
plan de contingencia, con el cual se podria contrarrestar los mismos buscando

lo mejor para la empresa.

7.1 CASO 1: Demanda Superior a la proyectada

Que, la demanda sea mayor que la esperada durante el primer afio de

funcionamiento y AGUSITOS no esté preparada para satisfacer esta demanda.

SOLUCIONES:

- Comprar mayor cantidad de productos y crear nuevos paquetes y
planes si es necesario.

- Contratar un vendedor adicional, capacitarlo a medida para que
los clientes no tengan que esperar turnos mientras los otros
vendedores estan atendiendo a los demas clientes.

- Establecer nuevas formas de venta como pre-pagadas, (durante
la época del embarazo) o por catalogo para tener un tiempo para

comprar los productos necesarios.
7.2 CASO 2: Demanda inferior a la proyectada
Que, la demanda sea menor a la esperada en el primer afio de funcionamiento

debido al gran paradigma de que estos productos no brindarian seguridad a los

nifos.
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SOLUCIONES:

- Aumentar las visitas y capacitaciones, para negociar con los
médicos su participacion en la rentas de estos productos ya que
ellos son quienes podrian dar la mejor percepcién a los padres
sobre estos productos.

- Aumentar la campafa publicitaria sobre la seguridad de estos
productos y los beneficios que brinda AGUSITOS, tanto por los
paquetes ofertados, como por el ahorro por medio de la renta.

- Enfocar la publicidad en el mercado objetivo, acercandose a las
futuras madres jévenes, ofreciéndole los diversos paquetes.

- Reducir los precios de paquetes con distintas promociones que

puedan fidelizar al cliente.

7.3 CASO 3: Aparecimiento de competencia

Al ser notable el empuje que este negocio tendra, podran crearse empresas
competidora en la renta de productos para bebé, conociendo y tomando
ventaja de las debilidades que el negocio por ser el pionero tendra. Buscaran

limar las mismas ofreciendo un mejor servicio.

SOLUCIONES:

- Tener una constante relaciéon con el cliente a fin de ser los
primeros en conocer los puntos débiles a fin de cortarlos en el
menor plazo posible.

- Hacer énfasis en los beneficios que solo AGUSITOS brinda dentro
de sus planes, y en las diferentes facilidades que la misma brinda
a sus clientes.

- Aumentar la calidad en los productos por rentarse.

- Aumentar paquetes, productos y servicios para el mercado

objetivo.
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- Manejar distintos convenios con empresas enfocadas en el mismo

mercado, con el propdsito de hacer alianzas estratégicas.

7.4 CASO 4: Daios de los productos mayores a los estimados

Se tiene proyectado un consumo por producto y un tiempo de uso diferenciado
por producto, el mismo que puede verse cambiado debido al mal trato que los

clientes le den al mismo.

SOLUCIONES:

- Hacer para futuras ocasiones seguimiento de los productos,
visitando o llamando a los clientes para capacitarlos en los
debidos cuidados que estos necesitan, ofreciendo productos
de limpieza no téxicos, que puedan ayudar para su
manutencion.

- Subir los precios de los paquetes, en la menor cantidad
posible buscando bajar costos, para cubrir estos dafos.

- Para los nuevos paquetes ofrecer por los mismos precios
menor cantidad de productos buscando esa diferencia perdida.

- Para futuras ocasiones mejorar la garantia que los clientes

pagan por este servicio.

7.5 CASO 5: Conflictos de la empresa

El que se den problemas entre el personal de la empresa es muy comun, esto
se debe la mayoria de veces a la falta de comunicacién entre sus miembros, lo
cual se ve afectado en el desempefio y la atencion al cliente cuando los mismo

bajan el animo de los empleados.
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SOLUCIONES:

Se daran mayor cantidad de capacitaciones sobre todo de ventas
y trato al cliente, asi como actividades de integracion entre los
empleados, enfocandose en la actitud positiva de cada uno.

Los administradores son quienes estaran encargados de informar
a sus colaboradores sobre los cambios y demas informacién
relevante.

Cada 15 dias los viernes antes de abrir el local, se hara una
reunion en la cual los vendedores se retroalimentaran y daran
distintas
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CAPITULO ViIII

8. CONCLUSIONES

- Al existir una tendencia creciente con respecto a los Servicios
dentro del Precio Interno Bruto, las exigencias de los clientes son
cada vez mayores por lo cual la empresa debe permanecer en
mejoras continuas que le permitan ofrecer cada vez un mejor nivel
de satisfaccién del cliente.

- En cuanto a los indices de natalidad del Ecuador, esto es una
oportunidad para la empresa ya que indica que las familias tienen
cada vez un numero menor de hijos y por lo tanto la adquisicion
de productos de corto tiempo de uso deja de ser prioritario debido
al precio. El ofrecer una posibilidad de adquirirlos en un precio
equivalente al tiempo que vayan a usarlos, despierta nuevamente
en los clientes el deseo de adquirirlos.

- En lo que se refiere a las fuerzas de Porter, la entrada de
competencia potencial es alta ya que es un servicio nuevo, la
fuerza de proveedores es baja ya que en el mercado existe una
cantidad alta de los mismos, la rivalidad entre empresas es baja,
por el hecho de ser una idea nueva. La fuerza de compradores es
baja ya que no existen estos negocios. Por ultimo la fuerza de los
productos sustitutos es alta debido a otros tipos de empresas y
formas de conseguir productos de bebés.

- La venta se realiza a través de paquetes, mismos que se
establecen tanto por las marcas y precios de cada producto
diferenciandolos por rangos; A, B y C, siendo A los productos mas
econdmicos y basicos y C los mas lujosos. Asi como por sus
veces de uso para que el cliente pueda tener en cuenta el tiempo
que el mismo ha sido ya usado, y de esto dependen sus precios

también.
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El VAN que la empresa consigue durante el primer afo con
deuda, es de $143.381 con un TIR de 36.5%, manteniendo
valores positivos por sobre el 20% para los escenarios optimista y
pesimista.

El punto de equilibrio entre las ventas y los costos totales, es de
37 paquetes totales con 21 paquetes C, 11 paquetes B, y 6
paquetes A, considerando sus precios y la estrategia de ventas.
La empresa bajo su dinamica de prestar servicios al sector medio,
medio bajo, da la oportunidad de que este conozca mas sobre
como estimular el crecimiento de sus hijos, lo cual es un aporte
social que a su vez impulsard a una mejor autoestima tanto en
padres como en nifios, logrando un mayor rendimiento en sus

funciones.
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ANEXO #1

2013 2014 2015 2016 2017

Nifios

Tasa Crecimiento E 19,0% 18,0% 18,0% 17,0% 16,0%
Menor 1 Afio 43.276,97 51.066,82 60.258,85 70.502,85 81.783,31
1a4 Aflos 199.989,12 235.987,16 278.464,84 325.803,87 377.932,49
Total 243.266 287.0549 338.724 396.307 459.716

Nifios Quito

% Poblacion Quito 11,0% 11,0% 11,0% 11,0% 11,0%
Menor 1 Afio 48.037,43 56.684,17 66.887,32 78.258,17 90.779,48
1a4 Anos 221.987,92 261.945,74 309.095,98 361.642,29 419.505,06
Total 270.025 318.630 375.983 439.900 510.285
% Poblacion Target 9 17,5% 17.5% i 17,5% i 17.‘,5.56 17,5%
Menor 1 Afio 8.406,55 9.919,73 11.705,28 13.695,18 15.886,41
1a4Anos 38.847,89 45.840,51 54.091,80 63.287,40 73.413,39
Total 47.254 55.760 65.797 76.983 89.300
total nifies de O a 3 afos 37542 44300 52274 61161 70946
$ Target = 0,6% 0,6% 0,6% 0,6% 0,6%
Growth Rate ks 1,9% 1,9% 1,9% 1,9%
Mercado objetivo 0,28% 0,28% 0,28% 0,28% 0,28%
UNIDADES

Paquetes anuales proyectados 104 109 131 148 168
Promedio paquetes mensuales 9 L= 11 12 14
EOP

Opcion A 14 is 22 27 35
Opcion B 30 32 39 a6 53
Opcion C 60 62 70 75 80
2 Total 589 57% 53% 51% 4896
Average

Opcion A 7 1s 19 25 31

Opcion B 15 31 36 43 50

Opcion C 30 61 66 73 78

Adiciones

A 14 1 7 5 8
B 30 2 7 7 7
C, 60 2 8 S 5
Paquetes Vendidos Anualmente

A 21 30 41 52 66
B 45 63 75 89 103
e 20 123 136 148 158
TOTAL 156 216 251 288 326

Precio Semestral

A S 1.298,20 S 1.298,20 s 1.298,20 s 1.298,20 5 1.298,20

B 3 792,79 S 792,79 s 792,79 s 792,79 S 792,79

C S 547,16 s 547,16 s 547,16 S 547,16 S 547,16

Proyeccién Ventas Brutas

Ventas A s 27.262,12 $ 38.296,79 $ 52.576,95 $ 66.857,11 $ 85.680,95

Ventas B s 35.675,49 $ 49.945,68 S 59.062,75 $ 70.161,79 S 81.260,83

Ventas C s 49.244,02 S 67.300,16 S 74.413,19 S 80.705,48 S 86.177,04

Ventas Brutas Totales $ 112,181,633 $155.542,63 $ 186.052,89 $ 217.724,38 $ 253.118,82

Crecimiento en ventas % 38,65% 19,62% 17,02% 16,26%
Costos y Gastos

Descuentos - -2% -2% -29% -29%6 -2%
No Operativos 0% 0% Q%6 Q% 0%
Participacion Empleados -15% -15% -15% -15% -15%

Impuesto a la Renta -22% -22% -22% -22% -22%
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MUEBLES
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PRECIOS | DURABILIDAD

EDADA DE USO

Sillas de comer

coche Infanti desplegable 279 6 anos 0-2 afios B
coche Infanti 200 6 afnos 0-2 afios A
coche Graco 301 6 anos 0-2 anos B
Coche Graco4 en 1 496 6 afnos 0-2 afios €
Coche Para gemelos Infanti 221 6 anos 0-2 afios A
Coche Para gemelos Peregd 402 6 afios 0-2 afios (=
Asiento convertible britax 332 10 anos 0-2 afos C
Asiento convertible safety 180 10 afios 0-2 afos B
Asiento convertible graco 190 10 afios 0-2 afios B
Asiento convertible infanti 241 10 afios 0-2 afios C
Asiento convertible infanti 78 10 afios 0-2 anos A
Corral evenflo 190 6 afios 0-1 ano B
Corral 134 6 afos 0-1 ano A
Corral 241 6 anos 0-1 afio (@
Portabebelnfanti 28 6 afios 0-1/2 anos A
Portabebelnfanti 80 6 anos 0-1/2 afios B
PortabebeGraco 251 6 anos 0-1/2 anos @
Canguro Snugli 22 4 afnos 0-8 meses A
Canguro Snugli 49 4 afos 0-8 meses B
Canguro Snugli 20 4 anos 0-8 meses A
Canguro Infanti 55 4 anos 0-8 meses B
Canguro otras marcas 90 4 afos 0-8 meses C
Canguro de escursion 69 4 afos 0-8 meses &
Carro Protector solar 22 8 afnos 0-2 afios C
Carro protector cuello asiento 13 8 afos 0-2 afos ®
Carro protector cuello asiento 19 8 afos 0-2 anos (€

Lamparas

9 anos

Silla de comer Evenflo 190 6 afos 0-2 afos &
Silla de comer BabyChamp 49 6 afos 0-2 afios A
Silla de comer Fisher prices 150 6 afos 0-2 afios &
Silla de comer Fisher prices 90 6 afios 0-2 afios B
Silla de comer Infanti 49 6 afios 0-2 aflos A
Corral Evenflo 190 5 anos 0-1 1/2 afhos €
Corral Graco 140 5 afios 0-1 1/2 afos B
Corral s/m 77 5 afios 0-1 1/2 afos A
Corral Born 84 5 afios 0-1 1/2 afios A
Corral Cuna movil 206 5 afios 0-1 1/2 afos &
| Corral Cuna movil 200 5 afios 0-1 1/2 anos ¢
Columpio Graco 200 9 afios 1- 3 afos ©
Columpio Evenflo 140 9 afos 1- 3 afios &

LamparaBedtime 46 0-3 afos A
LamparaBedtime 49 9 afios 0-3 afos B
LamparaPreciousmoments 56 9 afios 0-3 afios G
Lampara Otras marcas 34 9 afios 0-3 afios A
Lampara Otras marcas 90 9 afios 0-3 afios C
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Comoda

Comoda simple madera

Cuna Madera simple 234 8 afios - 0-2 afio A
Cuna Madera cajones 325 8 afios 0-2 afo B
Cuna Madera cajones ajuste altura 382 8 afos 0-2 afio C
Cuna madera con cambiador y comoda 573 8 afios 0-2 afio &
Cambiador Madera pequerio 180 7 anos 0-1 afio B
Cambiador Madera mediano 190 7 afos 0-1 afio B
Cambiador Madera 134 7afios 0-1 afio A
Cambiador madera_elegante | C

0-3 afios

Comoda simple madera

9 afios

Comoda madera
'Colchones :

Colchones Paiids

B
0-3 aiios A
0-3 afios g

Colchon control movimiento

4 afios

1 - 2 afos C

| Colchones Chaide y Chaidekids

Moises

0 - 1/2 afio

Moises

6 afnos

0-1/2 aho C

| Moises

r edades ( 1 aﬁ)

0-1/2 ano

Bafera Safety A
Bafiera Safety 39 3 afos por edades ( 1 afio) | B
Bafera Summer 28 3 afos por edades ( 1 afo) [ A
Bafera Evenflo 37 3 anos por edades ( 1 afio) | B
Bariera Primo (0-6 56 3 afios r edades ( 1 afio) | C
+jd ONgad 240C
Caja Organizador Born 47 9 afios 0-3 afios C
Caja Organizador 28 9 afios 0-3 afos A
Caja Organizador infanti 41 9 afos 0-3 aflos B
Baceniia
Bacenillainfanti 28 4 afos por edades (1 afio) | B
Bacenilla pica 13 4 anos por edades (1 afio) | A
Bacenilla formas animales 45 4 anos | por edades (1 afio) |C
B

- Sensores c

Sensor summer

Bacenillaborn por edades (1 afio
| Paiialeras o o
Pafialera simple 0-2 aiios A
Pafialera colores 25 4 afios 0-2 aios A
Pafialera colores 28 4 afios 0-2 afos A
Panalera bolso 47 4 afios 0-2 afios B
Pafialera tipo bolso con plastico cambiador 59 4 arios 0-2 afios C
Pafialera tipo bolso con plastico cambiador 67 4 afios 0-2 afios C
Pafialera _0-2 afios 8

0-2 afios C
Sensor graco 80 8 afios 0-2 afios @
Sensor brone 27 8 afos 0-2 aios A
Sensor Babysounds 60 8 anos 0-2 afios B
MONItores
Monitor Summer 21 8 anos 0-1 anos A
Monitor Summer 28 8 anos 0-1 afios A
Monitor graco 59 8 afios 0-1 afios B
Monitor Graco tv 241 8 afios 0-1 afos C
Monitor Babyphone tv 280 8 afos 0-1 afios (%
Monitor Itzbeentemperature 56 8 afios 0-1 afos B
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ANEXO #3
Costo Paquete C Costo Paquete B Costo Paquete A
Predo Predo Prem.) . Predo Precio Preut.J . Predo Predo Precu') .
ftems: Items . Publico ftems: Items ; Publico ltems: ltems . | Publico
Proveedor Promedio ) Proveedor Promedio ) Proveedor Promedio i
Promedio Promedio Promedio
coche Infanti G 111 Choches '$ 116 | % 230 | |coche Infanti desplegable $ 154 Choches '$ 160 | 320 he Gracodenl 260 Choches 'S 236 495
Coche Para gemelos Infanti & 122 y coche Graco 3 166 5 Coche Para gemelos Peregd 1 11
fAsiento convertible infanti & 43 Asientoconvertible infanti 5 435 86 | |Asientoconvertible safety $ 99 Asientos 'S 102 |5 204 o convertible britax 171 Asientos '$ 150 316
Corral ] 74 Corral ] 7415 147 | |Asiento convertible graco 105 5 oconvertible infanti Y 127
Portabebe [nfanti 15 Portabebe Infanti 5 1515 31| |Corralevenflo 5 105 Corral evenflo $ 105 | & 210 ) 127 Corral 5 127 266
Canguro Snugli 12 Canguros 'S 12]% 23| |Portabebe infanti 44 Portabebe Infanti S LI 88| [Portabebe Graco 132 Portabebe Graco § 132 21
Canguro Snugli 1 Canguro Snugli 27 Canguros 'S 2915 57| |Cangurootras marcas 7 Canguro .S 42 88
Silla de comer Baby Champ 27 Silla '$ 2715 54 |Canguro Infanti 30 % Canguro de escursion 36
Silla de comer Infanti 1 27 $ - Silla de comer Fisher prices 49 Silla de comer Fisher prices $ 915 99 | |Larro Protector solar 12 Carro '$ 9 20
Corrals/m 43 Corrat '$ s 88| |Corral Graco 77 Corral Graco S 77 154 | |Carro protector cuello asiento 7
Corral Born b 16 5 Lampara Bedtime 27 Lampara Bedtime $ 215 54 | [Carro protector cuelloasiento 10
Lampara Bedtime 5 25 lampara '$ 215 43| |Cuna Madera cajones 3 179 Cuna Madera cajones S 179|5 358 | [Silla de comer Evenflo ) 100 Silla '5 89 187
Lampara Otras marcas 1 5 Cambiador Madera pequeiio & 9% Cambiadores 'S 102 | 5 204 | |5illa de comer Fisher prices 79
Cuna Madera simple 129 CunaMadera simple 5 1294 256 | |Cambiador Madera mediang ) 105 § Corral Evenflo 100 Corral '$ 104 19
Cambiador Madera 74 Cambiador Madera $ 7415 147 | |Comoda simple madera 5 72 Comoda simple madera $ 7215 144 | |Corral Cuna movil ] 108
Comoda simple madera 56 Comodasimplemadera & 56]% 110 | |Colchones Chaide y Chaide kids & 31 Colchones Chaide y Chaide kids NS 62| |Corral Cuna movil 105
Colchones Paraiso Kids 22 Colchones Paraiso Kids 5 218 43| |Moises § 16 Moises S 3|5 73| |Columpio Graco 105 Columpie 'S 89 187
Moises 26 Moises ] PiE B 51| |Banera Safety 3 2 Baneras 'S 21158 42| |Columpio Evenflo 74
Bafiera Safety 15 Bafiera Safety ] 1516 29| |Bafiera Evenflo 5 20 § Lampara Precious moments 3 29 Lampara '$ 38 80
Bafiera Summer 15 $ Caja Organizador infanti $ 23 CajaOrganizador infanti 5 Pl 46 | [Lampara Otras marcas ) 7
Caja Organizador § 15 CajaOrganizador $ 15]§ 31| |Bacenilla infanti $ 15 Bacenilla 'S 16 33| |Cuna Madera cajones ajuste altura 200 Cuna '$ 251 526
Bacenilla pica 7 Bacenilla pica $ 716 15| |Bacenillaborn § 17 $ Cuna madera con cambiador y comoda 301
Paialera simple s 7 Paiialera '$ 121§ 24| [Panalera bolso 26 Panalera '$ PLE R 48| [Cambiador madera elegante 5 117 Cambiador madera elegante § 117 246
Pafialera colores § 14 $ Panalera graficos ] 2 § Comoda madera 5 212 Comoda madera $ 232 487
Pafialera colores 15 § Sensor Baby sounds § 33 SensorBabysounds S 334 67| |Colchon control movimiento 129 Colchon control movimients  $ 19 P25
Sensor brone $ 15 Sensor brone 5 1514 29| |Monitor graco 5 33 Monitor '$ 325 64 | |Moises ] 44 Moises S 44 923
Monitor Summer 12 Monitor '$ 1415 27| |Menitor Itzbeen temperature 5 3 5 Bariera Primo (0-6) 29 Bafiera Primo{0-6) 3 29 62
Monitor Summer i 15 S $ Caja Organizador Born 25 Caja Organizador Born § 25 82
5 4 Hacenilla formas animales 24 Bacenillaformasanimales  §$ 24 50
(1 fafialera tipo bolso con plastico cambiador 5 31 Panalera 'S EE) 89
] 5 Paralera tipabolsocon plastico cambiador 5
L1 $ Sensor summer $ 58 Sensor s 50 103
¥ § Sensor graco 5 12
g 5 Manitor Graco tv 5 127 Monitor " 137 287
§ H Monitor Baby phone tv ; 147
Total Promedio $ 7391% 1463 Total Promedio S 1163 ($ 2325 Total Promedio s 2087[s 438
CostoActivoFijoAnnual  § 39S 1463 Costo Activo Fijo Annual $ 1163|8 2315 Costo Activo Fijo Annual § 20875 4381
Mensual S 6154 |5 12191 Mensual S 96,96 (& 19378 Mensual § 17396 |5 365,06
$ 10339 inversion S 34,905 |Inversion $ 125249
|Paquetes Anuales 1 Paquetes Anuales 30 |Paquetes Anuales 60

v6
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ANEXO #5

Resumen Anual

Unidades 2013 2014 2015 2016 2017
Paquetes (BOP) 0 104 109 131 148
Adicciones 104 ) 22 17 20
Renovaciones 0 0 0 104 5
Eliminaciones 0 0 0 104 5
Paguetes (EOP) 104 109 131 148 168
Check -

Depreciacion 2013 2014 2015 2016 2017
Depreciacion Acumulad (BO $ - $ 16.266,05 S 38.837,84 $ 66.003,95 S 33.618,78

Gasto Depreciacion

$ 16.266,05 $ 22.571,79 $ 27.166,11 & 32.679,03 $ 37.359,39

Eliminaciones S - S - S - 5 (65.064,20) S (3.534,90)
Depreciacion Acumulad (EOP) $ 16.266,05 $ 38.837,84 $ 66.003,95 $ 33.618,78 $ 67.443,28
Check S = |5 - |8 - I8 $ =

Inversion 2013 2014 2015 2016 2017
Adiciones $(108.440,33) $ (5.891,49) $ (28.664,95) S (22.274,44) $ (28.536,90)

Renovaciones
Ingreso Eliminaciones

S = -5 $(108.440,33) $ (5.891,49)
S -5 - S - § 43376,13 $ 2.356,60

Necesidad Financiera

Paquetes 2013 2014 2015 2016 2017
A 13% 14% 17% 18% 21%
B 29% 29% 30% 31% 32%
C 58% 57% 53% 51% 48%
Total 100% 100% 100% 100% 100%
Paquetes 2013 2014 2015 2016 2017
A 14 15 22 27 35
B 30 32 39 46 53
C 60 62 70 75 80
Total 104 109 131 148 168
Crecimiento 2013 2014 2015 2016 2017
A N/A 7% 47% 23% 30%
B N/A 7% 22% 18% 15%
C N/A 3% 13% 7% 7%
Total N/A 5% 20% 13% 14%

$(108.440,33) $ (5.891,49) $ (28.664,95) $ (87.338,64) $ (32.071,80)

Actvo Fijo Bruto 2013 2014 2015 2016 2017|
Activo Fijo (BOP) $ - $108.440,33 $114.331,83 $ 142.996,78 $165.271,21
Adiciones $108.440,33 $ 5.891,49 $ 28.664,95 S 130.714,77 $ 34.428,39|
Eliminaciones $ - |5 - S $(108.440,33) $ (5.891,49)
Activo Fijo (EOP) $ 108.440,33 $114.331,83 $142.996,78 $ 165.271,21 $193.808,11 |
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Anexo #6

Fuente: MRL

ROL DE PAGOS ARD 1

$ 218,00

$ 1.166,40

=

$ 2.184,40)

Administrador 1 $ 897,60| $ 8.702,40 $ 8.702,40) $ 800,00
Vendedor 1 $ 500 $ 6.000 $ 561,00] $ 5.439,00 $ 0,00 $ 5.439,00] $ 500,00 $ 218,00 $ 0,00 $ 0,00 0,00 $ 729,00 $ 1.447,00
Vendedor 2 $ 500 $6.000{ $561,00] $5.439,00 $ 0,00 $ 5.439,00 $ 500,00 $ 218,00 $ 0,00 $ 0,00 0,00 $ 729,00 $ 1.447,00
Cajera 1 $ 350 $ 4.200 $ 392,70{ $ 3.807,30 $ 0,00 $ 3.807,30 $ 350,00 $ 218,00 $ 0,00} $ 0,00 0,00] $ 510,30] $ 1.078,30]
Total a pagar Anualmente $ 25.800 $ 23.387,70 $ 6.156,70
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
TOTAL $ 25.800 TOTAL $6.157
Nomina Administrativa $ 13.800 Némina Administrativa $ 3.263
Nomina Ventas $ 12.000 Nomina Ventas $ 2.894
ROL DE PAGOS ANO 2 ROL DE PROVISIONES ANO 2
Administrador 1 $ 826 $9.912] $926,77) $8.985,23 $ 0,00 $ 8.985,23 $ 826,00 $ 218,00 $ 748,77, $ 374,38 1500f $1.091,7 $ 3.258,86)
Vendedor 1 $ 526 $6.312] $590,17] $5.721,83 $ 0,00 $5.721,83 $ 526,00 $ 218,00 $ 476,82 $ 238,41 15,00 $ 695,20] $ 2.154,43
Vendedor 2 $526 $6.312]  $590,17| $5.721,83 $ 0,00 $5.721,83 $ 526,00 $ 218,00 $ 476,82 $ 238,41 15,00 $ 695,20] $ 2.154,43
Cajera 1 $ 376 $4.512] $421,87| $4.090,13 $ 0,00 $4.090,13 $ 376,00 4 218,00 $ 340,84 $ 170,42 15,00 $ 496,95 $ 1.602,22
Total a pagar Anualmente $ 27.048 $ 24,519,01 $ 9.169,94
TOTAL $ 27.048 TOTAL $9.170
Nomina Administrativa $ 14.424 Némina Administrativa $ 4.861
Nomina Ventas $ 12.624 Némina Ventas $ 4.309
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ROL DE PAGOS ANO 3 ROL DE PROVISIONES ANO 3
Administrador 1 $ 852 $ 10.224 $ 955,94| $ 9.268,06] $ 0,00 $ 9.268,06] $ 852,00 $ 218,00 $ 772,34 $ 386,17 15,00 $ 1.242,22 $ 3.470,72‘
Vendedor 1 $ 552 $ 6.624/ $ 619,34] $ 6.004,66 $ 2,00 $ 6.002,66 $ 552,00 $ 218,00 $ 500,22 $ 250,11 15,00 $ 804,82 $ 2.325,15
Vendedor 2 $ 552 $ 6.624 $ 619,34| $6.004,66 $ 3,00 $ 6.001,66 $ 552,00 $ 218,00 $ 500,14 $ 250,07 15,00 $ 804,82 $ 2.325,02
Cajera 1 $ 402 $ 4.824 $451,04| $4.372,96 $ 6,00 $ 4.366,96 $ 402,00 $ 218,00 $ 363,91 $ 181,96 15,00 $ 586,12 $ 1.751,99
Total a pagar Anualmente $ 28.296! $ 25.639,32 $9.872,88
TOTAL $ 28.296 TOTAL $ 9.873
Nomina Administrativa $ 15.048 Nomina Administrativa $ 5.223
Nomina Ventas $ 13.248 Nomina Ventas $ 4.650

Administrador 1

ROL DE PAGOS ANO 4

$ 985,12

$ 1.280,12] _

$ 3.569,98)

$ 10.536 R $ 9.550,88 $ 878,00 $ 218,00 $ 795,91
Vendedor 1 $ 578 $6.936] ¢ 648,52| $6.287,48 $ 2,00 $ 6.285,48 $ 578,00 $ 218,00 $ 523,79 $ 261,90 15,00 $ 842,72 $ 2.424,41
Vendedor 2 $ 578 $ 6.936 $ 648,52| ¢ 6.287,48| $ 3,00 $ 6.284,48| $ 578,00 $ 218,00 $ 523,71 $ 261,85 15,00 $ 842,72 $ 2.424,28)
Vendedor 3 $ 578 $6.936] % 648,52| $6.287,48| $ 3,00 $ 6.284,48 $ 578,00 $ 218,00 $ 0,00 $ 842,72 $ 1.638,72
Cajera 1 $ 428 $ 5.136 $ 480,22 $ 4.655,78] $ 6,00 $ 4.649,78| $ 428,00 $ 218,00 $ 387,48 $ 193,74 15,00 $ 624,02 $ 1.851,25
Total a pagar Anuaimente $ 36.480| $ 33.055,12 $ 11.908,65
TOTAL $ 36.480 TOTAL $11.909
Nomina Administrativa $ 15.672 Nomina Administrativa $ 5.421
Nomina Ventas $ 20.808 Nomina Ventas $ 6.487

Administrador 1

ROL DE PAGOS ANO 5

$ 1.014,29

$ 218,00

$ 3.669,25

$ 10.848 5 9.833,71 $ 9.833,71 $ 819,48 $ 409,74 $ 1.318,03
Vendedor 1 $ 604 $7.248 $ 677,691 $6.570,31 $ 0,00 $ 6.570,31 $ 604,00 $ 218,00 $ 547,53] $ 273,76 15,00 $ 880,63] $ 2.523,92
Vendedor 2 $ 604 $7.248]  $677,69] $6.570,31 $ 0,00 $ 6.570,31 $ 604,00 $218,00  $ 547,53 $ 273,76 15,00) $ 880,63 $ 2.523,92
Vendedor 3 § 604 $7.248]  $677,691 $6.570.31 $0,00 $ 6.570,31 $ 604,00 $218,001 547,53 $ 273,76 15,00} $ 880,63 $ 2.523,92
Cajera 1 $ 454 $ 5.448 b 509,39 $4.938.61 $ 0,00 $ 4.938,61 $ 454,00 $ 218,00 $ 411,55 $ 205,78 15,00 $ 661,93 $ 1.951.26
Total a pagar Anualmente $ 38.040 $ 34.483,26 $ 13.192,27
TOTAL $ 38.040 TOTAL $13.192
Nomina Administrativa $ 16.296 Nomina Administrativa $ 5.621
Nomina Ventas $21.744 Nomina Ventas $7.572
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ANEXO #7

DESCUENTOS

Descuento por pago anticipado

COSTO DE VENTAS

Cantidad de vtas totales

2%

99

2013 2014 2015 2016
Proxy de Activo Fijo para mantenimiento S 54.220,17 $ 219.826,41 S 242.996,13 $ 297.130,77
[Mantenimiento 17%| $ 9.108,99 | $  36.930,84 | 5 40.823,35| 5 49.917,97 |
Pintura 2% S 1.084,40 S 439653 $ 4,859,92 $ 5.942,62
Materiales 10% S 5.422,02 S 21.982,64 S 24.299,61 S 29.713,08
Arreglos 4% S 2.168,81 $ 8793,06 $ 971985 $ 11.885,23
Limpiado y Empaquetado 19 18 433,76 S 1.758,61 S 194397 S 2377,05
[Depreciacion Annual [$ 16.266,05 | $  22571,79|$ 27.166,11]$ 32.679,03 |
[Total [s 25.375,04 | $  59.502,63 | $ 67.989,46 | $ 82.597,00 |
Ventas Netas Proyectadas $ 109.938,00 $ 152.431,78 $182.331,83 $213.369,89
Gasto Administrativo % Ventas 23,1% 39,0% 37,3% 38,7%
Catdlogos de paquetes 2%
Tramites importacion 12%
Gastos Administrativos
GASTOS ANUALES
- Anos
Descripcion 2013 2014 2015 2016 2017
Teléfono $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00
Arrendamiento de Local 1 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00]
Electricidad $ 1.440,00 $ 1.440,00 $ 1.440,00 $ 1.440,00 $ 1.440,00
Agua Potable $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00 $ 720,00
Suministros de oficina $ 244,00 $ 488,00 $ 488,00 $ 488,00 $ 488,00
Suministros de Limpieza $ 70,03 $ 70,03 $ 70,03 $ 70,03 $ 70,03
Uniformes $ 324,00 $ 324,00 $ 324,00 $ 324,00 $ 324,00
Nomina Administrativa $ 13.800,00 $ 14.424,00 $ 15.048,00, ¢ 15.672,00] $ 16.296,00
Nomina Provisiones $ 3.262,70 $ 4.861,08 $5.222,71 $ 5.421,23 $ 5.620,50
TOTAL $ 24.420,73 $26.887,11| $ 27.872,74] $ 28.695,26| $ 29.518,54
Ventas Netas Proyectadas $109.938,00 $ 152.431,78 $ 182.331,83 $213.369,89 $248.056,45
Gasto Administrativo % Ventas 22,2% 17,6% 153% 13,4% 11,9%
Gastos de Ventas
GASTOS ANUALES
s Afios
Descripcion 2013 2014 2015 2016 2017
Teléfono $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00
Suministros de oficina $ 244,00 $ 488,00 $ 488,00 $ 488,00 $ 488,00
Uniformes $ 324,00 $ 324,00 $ 324,00 $ 486,00 $ 486,00
Publicidad (Trimestral)* $ 7.432,00 $ 7.432,00 $ 7.432,00 $ 7.432,00 $ 7.432,00
Comisiones Doctores $ 46,80 $ 64,65 $ 75,30 $ 86,25 $ 97,80
Comisiones Vendedores $1.113,77 $ 1.553,84 $ 1.953,81 $ 2.369,02 $ 2.868,40]
Nomina Ventas $ 12.000,00 $ 12.624,00 $13.248,00, ¢ 20.808,00| $ 21.744,00,
Nomina Provisiones $ 2.894,00 $ 4.308,86 $ 4.650,17 $ 6.487,42 $7.571,76
TOTAL $ 24.414,57 $27.155,35| $ 28.531,28| $ 38.516,69| $ 41.047,96
Ventas Netas Proyectadas $109.938,00 $ 152.431,78 ¢ 182.331,83 $213.369,89 $248.056,45
Gasto Ventas % Venlas 22,2% 17,8% 156% 18,1% 16,5%
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PUBLICIDAD

Descripcién Cantidad V. Unitario V. Total
Volantes en papel couche 150 gramos full color 10.000 $0,03 $300,00
Publicidad movil (buses: lateral y posterior) - $1.500,00 $0,00
Vallas - $8.300,00 $0,00
Publicaciones en peridédico int. Determinada 6 $232,00 $1.392,00
Publicaciones en revistas 6 $350,00 $2.100,00
Publicidad en redes Sociales 4 $250,00  $1.000,00
Radio 200 $13,20  $2.640,00
TOTAL PUBLICIDAD $7.432,00

2013 2014 2015 2016 2017

Paquetes Vendidos Anualmente
A 21 29,5 40,5 51,5 66
B 45 63 74,5 88,5 102,5
C 90 123 136 147,5 157,5
Precio Paquete (6 Meses)
A $1.298,20 $1.298,20 $ 1.298,20 $1.298,20 $1.298,20
B $ 792,79 S 792,79 S 792,79 $ 792,79 $ 792,79
(e $ 547,16 $ 547,16 S 547,16 $ 547,16 $ 547,16
Comisiones Doctores
Comision por Paquete S 10,00 S 10,00 S 10,00 $ 10,00 S 10,00
Referencia Doctores/Paquetes Vendidos 3% 3% 3% 3% 3%
# Referencia Doctores 5 6 8 9 10
Total $ 46,80 S 64,65 S 75,30 $ 86,25 § 97,80
Comisiones Vendedores
Comision por paquete A vendido 2,0% 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
Comision por paquete B vendido 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%
Comision por paquete C vendido 0,5% 0,5% 0,5% 0,5% 0,5%
Comisiones A S 528,89 $ 74296 $ 1.019,99 $1.297,03 $1.662,21
Comisiones B S 346,05 S 48447 $ 57291 S 680,57 $ 788,23
Comisiones C $ 23883 $ 32641 $ 360,90 $ 391,42 S 417,96
DISTRIBUCION
Contratacion de camiones para traslados.

2013 2014 2015 2016 2017
Precio por traslado S 2500 $ 25,00 §$ 2500 § 25,00 S 25,00
Paquetes Vendidos 156 215,5 251 287,5 326
Total Distribucién $  3.900,00 $ 5.387,50 S 6.275,00 $ 7.187,50 S 8.150,00
Ventas Netas Proyectadas $109.938,00 $ 152.431,78 ¢ 182.331,83 $213.369,89 $248.056,45

Gaslo Ventas % Venlas 3,5% 3,5% 3,4% 3,49% 3,3%



Anexo #8
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Estado de Resultados

2013 2014 2015 2016 2017
Ventas Brutas 112.181,63 $§ 15554263 $ 186.052,89 $§ 217724538 $ 253.118,82
Growth % 38,7% 19,6% 17,0% 16,3%
Descuentos (2.24363) $ (3.110,85) $  (3.721,06) (4354,49) $  (5.062,38)
% Ventas Brutas 2,0% 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
[Ventas Netas 109.938,00 $ 152431,78 $ 182.331,83 213369,89 $ 248.056,45 |
Growth % 38,7% 19,6% 17,0% 16,3%
COGS (25.375,04) S (59.502,63) S (67.989,46) (82.597,00) $  (95.287,62)
% Ventas Netas 23,1% 39,0% 37,3% 38,7% 38,4%
|Gross Margin 8456296 $ 92.929,15 $ 11434237 130.772,89 § 152.768,82 |
% Ventas Netas 76,9% 61,0% 62,7% 61,3% 61,6%
[Total SG&A (52.735,30) $ (59.429,96) $ (62.679,02) (74.399,45) $  (78.716,50)|
% Ventas Netas 48,0% 39,0% 34,4% 34,9% 31,7%
eBIT 31.827,66 $ 3349920 $ 51.663,35 5637343 $  74.052,32 |
% Ventas Netas 29,0% 22,0% 28,3% 26,4% 29,9%
Gastos Financieros Operativos
% Ventas Netas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Gastos Financieros Operativos (30.472,11) S (30.472,11) $ (30.472,11) (58.811,18) $  (58.811,18)
% Ventas Netas -27,7% -20,0% -16,7% -27,6% -23,7%
Gastos Financieros (30.472,11) (30.472,11) (30.472,11) (58.811,18) (58.811,18)
% Ventas Netas -27,7% -20,0% -16,7% -27,6% -23,7%
Income/Expense No Operativos S - S - - $ -
% Ventas Netas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
BT 135554 $  3.027,08 $ 2119124 (2437,74) $  15.241,15 |
% Ventas Netas 1,2% 2,0% 11,6% -1,1% 6,1%
Participacion Empleados (203) $ (454) $ (3.179) - S (2.286)
Impuesto a la Renta (253,49) S (566,06) S  {3.962,76) S (2.850,09)
Total Impuestos (456,82) S  (1.020,13) S  (7.141,45) - S (5.136,27)
% Tasa Implicta 33,7% 33,7% 33,7% 0,0% 33,7%
[Ingresos Netos 89872 $ 200696 $ 14.049,79 (2437,74) $  10.104,38 |
% Ventas Netas 0,8% 1,3% 7,7% -1,1% 4,1%



Anexo #9
PRICING

Uno aUno

Paguete A

Costo Promedio S 173,96

Mantenimiento 17% § 29,22

Transporte S 25,00

Total Mensual $ 22818

Margen 14% § 31,73

Precio Mensual $ 259,91

Usando paquete 6 veces

Paquete A

Costo Promedio S 17396

Costo Promedio (6 veces) s 2899

Mantenimiento 17% § 29,22

Transporte $ 2500

Total Mensual $ 832

Margen 160% $ 133,15

Precio M | Renta $ 216,37

Precio mensual Compra 5 41252
COMPRA VS. RENTA
Paquete A
Precio por compra de productos S 365,06
Intereses de tarjetas 8% §$ 29,20
Cargos extras 5% $ 18,25
Lo que el cliente pagaria mensual
por compra $ 4125
Lo que el cliente paga por la renta 52% S 216,37
Paquete B
Precio por compra de preductos S 193,78
Intereses de tarjetas 8% § 15,50
Cargos extras 5% $ 9,69
Lo que el cliente pagaria mensual
por compra § 218,97
Lo que el cliente paga por larenta 60% S 132,13
Paquete C
Precio por compra de productos $ 12191
Intereses de tarjetas 8% S 9,75
Cargos extras 5% $ 6,10
Lo que el cliente pagaria mensual
por compra S 137,76
Lo que el cliente paga por la renta 66% S 91,19

Paquete B

Costo Promedio $ 96,96
Mantenimiento 17% S 16,29
Transporte $ 25,00
Total Mensual $138,25
Margen 8% $ 11,28
Precio Mensual $149,52
Paguete B

Costo Promedio S 96,9
Costo Promedio (6 veces) 5 1616
Mantenimiento 17% $ 16,29
Transporte $ 25,00
Total Mensual $ 57,45
Margen 130% $ 74,68
Precio Mensual Renta $132,13
Precio mensual Compra $218,97

COMPRAVS. RENTA

(paquete completo}
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Paquete C

Costo Promedio $ 61,54
Mantenimiento 17% $ 10,34
Transporte $ 25,00
Total Mensual $ 96,88
Margen 2% $ 1,80
Precio Mensual $ 98,68
Paquete C

Costo Promedio S 61,54
Costo Promedio (6 veces) S 1026
Mantenimiento 17% $ 10,34
Transporte $ 25,00
Total Mensual $ 45,60
Margen 100% $ 45,60
Precio Mensual Renta $ 91,19
Precio mensual Compra $137,76

HCOMPRA B RENTA
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Anexo # 10

ESCENARIO ESPERADO

Supuestos 2013 2014 2015 2016 2017
Tasa de Impuestos Compuesta 33,7% 33,7% 33,7% 33,7% 33,7%
Caja Operativa /Ventas 2,0% 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
Dias de Cuentas por Cobrar Clientes 30 30 30 30 30
Dias de Inventarios

Dias de Cuentas por Pagar Proveedores 30 30 30 30 30
Pasivos Acurmnulados / Gastos Operacionales 1 Mes 1 Mes 1 Mes 1 Mes 1 Mes
Estado de Resultados 2013 2014 2015 2016 2017
[sates | [s 109.938]s 152432[s 182.332|¢ 213370]$ 248.056 |
Crecimiento Annual 38,7% 19,6% 17,0% 16,3%
Costo de Servicios Prestados $ (25.375) $ (59.503) S (67.989) $ (82.597) $  (95.288)
% de Ventas 23,1% 39,0% 37,3% 38,7% 38,4%
|utilidad Bruta i |s 84s563]$ 92929]s 114342]¢ 130773 |$ 152.769 |
Margen Bruto 76,9% 61,0% 62,7% 61,3% 61,6%
Gastos Operacionales $  (52.735) $ (59.430) S (62.679) S (74.399) $ (78.717)
% de Ventas 48,0% 39,0% 34,4% 34,9% 31,7%
[Utilidad Operacional | |s 318283 33499]s s1663|s 56373|s 74052
Margen Operacional 29,0% 22,0% 28,3% 26,4% 29,9%
Gastos Financieros (30.472) (30.472}) (30.472) (58.811) {58.811)
|utilidad Antes de Impuestos | | s 1.356 | $ 30278 211918 (2.438)| s 15.241 |

5 ; :

Impue.stoala Renta y Participacion s @457) ¢ (1.020) $ (7.141) $ _ s (5.136)
Trabajadores
[utilidad Neta | |s 899 | s 2007 [$  14050[s  (2.438)s 10.105]
Margen Neto 0,8% 1,3% 7,7% -1,1% 4,1%
Check s s = S - $ - 5 -
Balance General 2013 2014 2015 2016 2017
Caja S 2199 S 3.049 S 3647 S 4.267 $ 4.961
Inversiones S 80.924 S 84.950 S 78.548 S 80.201 $ 2.449
Efectivo y Equivalentes S 83.122 S 87999 S 82.195 $ 84.468 S 7.410
Cuentas por Cobrar Clientes S 9161 $ 12.703 $ 15.194 S 17.781 $ 20,671
Inventarios S - S - S = S - $ -
|Actives Corrientes | [s 922843 100702]$ 97.389]s 102.249[s  28.081]
Paquetes $ 108.440 $ 114.332 S§ 142,997 $ 165.271 $ 193.808
Otros S 11.930 $ 11930 $ 11930 $ 11.930 $ 11.930
Activo Fijo Bruto $ 120370 $ 126.262 $ 154.927 $ 177.201 $§ 205738
Paquetes $ (16.266) $ (38.838) $ (66.004) S (33619) $ (67.443)
Otros $  (2.535) $  (5.069) $  (7.604) $ (10.138) $  (11.930)
Depreciacion Acumulada $ (18.801) $ (43.907) $ (73.607) S (43.757) $ {79.373)
Propiedades y Equipos $ 101.570 S 82.355 S 81.319 $ 133444 $ 126.365
Activos Intangibles

[Total Activos | |s 193854|s 183.057]$ 178709 [ 235.693|$ 154.446
Deuda Corto Plazo S 16.206 S 19.376 $ 23.166 $ 42.769 S 18.020
Deuda Necesidad Financiera 5 - S - S - S - S -
Prestamos y Obligaciones Finacieras S 16.206 S 19.376 S 23.166 S 42,769 S 18.020
Cuentas por Pagar Proveedores (] 2115 S 4959 § 5,666 $ 6.883 S 7.941
Pasivos Acumulados S 4.395 S 4952 S 5.223 S 6.200 S 6.560
[Pasivos corrientes | Js 22715]s  29.287]s 34.055]$ s5852]s  32.520]
Prestamos y Obligaciones Financieras S 120.240 S 100864 S 77.698 S 115.323 S 47.304
|Total Pasivos 1 |s 1429s5]s 1301518 111.753|$ 171.175]s  79.824
Capital Social s 50.000 $ 50.000 S 50.000 $ 50.000 $ 50.000
Reservas 44,94 145,28 847,77 847,77 1.353,02
Resultados Acumulados S (44,94) $ 753 S 2058 $ 16.108 S 13.165
Utilidad del Periodo S 899 S 2007 S 14.050 S (2.438) S 10.105
[Equity | |s sossa]s s2906]s 66.955|5 645188 74623 |
[Total Liabilities + Equity | [s 19038sa|s 1830575 178.709 s 235693[8 154.446]
Check s - 5 = S - $ - S -
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Estimados de Capital de Trabajo 2013 2014 2015 2016 2017
Cuentas por Cobrar Clientes 5 9.161 $ 12.703 $ 15.194 § 17.781 $ 20.671
Dias de Ventas 30 30 30 30 30
Inventarios S - S - $ - S - $ -
Dias de Costo o] g [¢] (4] 0
Cuentas por Pagar Proveedores S 2115 $ 4.959 $ 5666 $ 6.883 S 7.941
Dias de Costo 30 30 30 30 30
Ciclo de Conversion de Efectivo (4] 4] 0 0 (o]
Capital de Trabajo $ 7.047 $ 7.744 S 9529 $ 10898 $ 12.731
% de Ventas 6,4% 51% 5,2% 5,1% 5,1%
Estado de Flujo de Efectivo 2013 2014 2015 2016 2017
Utilidad (Perdida) Neta S 899 $ 2007 $ 14050 $  (2.438) $  10.105
Depreciacion S 18801 $ 25106 $ 29701 $ 35214 $  39.151
Flujo Bruto $ 19699 $ 27113 $ 43750 $ 32776 $  49.256
{Incremento)/Reduccion Activos Corrientes S (11.360) $ (4.391) $ (3.090) $ (3.207) $ (3.584)
Incremento/{(Reduccion) Pasivos S 6.509 S 3402 $ 978 S 2194 S 1.417
Cambio Neto en Capital de Trabajo S (4.851) $ (989) $ (2.112) $ (1.013) $ (2.167)
[Flujo Neto Operativo | [s 148483 261245 416398 31763[s 47.089]
Inversiones
Activo Fijo Neto $ (120370) $  (5.891) § (28.665) $ (87.339) $ (32.072)
Activo Amortizable Neto S - S - S - 3 - S -
Flujo en Actividades de Inversion S (120.370) $ (5.891) S (28.665) $ (87.339) $ (32.072)
|Flujo de caja | |s (105.522)| s  20233]¢ 12.974]s (ss.576) 8 1s.018]
Incremento/(Reduccion) Deuda $ 136.446 S (16.206) S (19.376) S 57.228 S  (92.769)
Incremento en Patrimonio Neto S 50.000 $ - S - S - $ -
Flujo en Actividades de Financiamiento $ 186446 $ (16.206) S (19.376) S 57.228 S (92.769)

jo de Caja Libre para I} ls 80924]¢

Dividendos
[cambio en caja | [s 8092a[s  4027]s (6.402)]s  1652]s (77.752)]
Flujo de Caja Acumulado S 80924 $ 84950 $ 78.548 $ 80201 $ 2.449
Necesidad Financiera S - S - $ - $ - $ -
Fxceso de Caja $ 80924 $ 84950 $ 78548 S  80.201 $ 2.449
[Ajuste el Fluio de Caja del Periodo il [s 83122]8 48775 (5.804)] s 2273 | s (77.058)|
CashatBOY 3 - $ 83122 $ 87999 S 82195 $  84.468
Cash at EOY S 83122 S 87993 S 82195 S 84468 S 7.410
|change in Cash | |s 83122|s 4877]$ (5.804))s  2.273|s (77.058)|
Check $ - s ) $ 0 s 0o s ;
Flujo de Caja Libre 2013 2014 2015 2016 2017
Utilidad Operacional $ 31828 $ 33499 $ 51663 $ 56373 $ 74052
Impuestos sobre Utilidad Operacional $  (10.726) $  (11.289) $ (17.411) S (18,998) $  (24.956)
[nopLaT | [s 21102]s 22210]s 34253[s 37375[$  49.096 |
Depreciacion S 18.801 § 25.106 $ 29.701 S 35.214 S 39.151
[Flujo de Caja Bruto | [s 39902]s 47316[s 639538 72580[$ 88248
Cambio en Capital de Trabajo S (4.851) $ (989) S (2.112) S (1.013) $ (2.167)
Propiedad y Equipos $ (120.370) $  (5.891) $ (28.665) S  (87.339) S  (32.072)
|Flujo de Caja Libre | |s (8s5.319))s 40.435|s 33177]s (5.763)| s  s54.009 |
Valor Terminal (Perpetuidad de NOPLAT al 12%) S 428.329
|Flujo de Caja Libre +Valor Terminal |  (s0.000,00)| (85.319,22)] 40.43548| 33.176,61| (15.762,97)] 482.337,74 |
TIR del Provecto 42.4%_|
Valor presente Neto $ 185.919.16




RATIOS FINANCIEROS

LIQUIDEZ
Razdn Corriente
Razdn de Efectivo

GESTION
Rotacion de Cuentas
por cobrar

Dias de cuentas por
cobrar

Rotacion de cuentas por
pagar

Dias de cuentas por
pagar

SOLVENCIA
Razén de la deuda

Apalancamiento
Multiplicador de capital

RENTABILIDAD

4,06

12

30

12

30

2013
0,74

0,65
1,85

3,44

12

30

12

30

2014
0,73

0,78
2,01

2,86

12

30

12

30

2015
0,72

0,93
1,95

105

1,83 0,86

12 12
30 30
12 12
30 30
2016 2017
0,79 0,68
1,71 0,72
2,04 0,56

Margen de Utilidad 0,01 0,01 0,08 0,01 0,04
ROE 0,018 0,040 0,281 -0,049 0,202
ROA 0,005 0,011 0,079 -0,010 0,065
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Anexo # 10
OPTIMISTA
Supuestos 2013 2014 2015 2016 2017
Tasa de Impuestos Compuesta 33,7% 33,7% 33,7% 33,7% 33,7%
Caja Operativa /Ventas 2,0% 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
Dias de Cuentas por Cobrar Clientes 30 30 30 30 30
Dias de Inventarios
Dias de Cuentas por Pagar Proveedores 30 30 30 30 30
Pasivos Acumulados /Gastos Operacionales 1 Mes 1 Mes 1 Mes 1 Mes 1 Mes
Estado de Resultados 2013 2014 2015 2016 2017
[sales | |s 1209323 1676755 200565[$ 234707 s 272.862 |
Crecimiento Annual 38,7% 19,6% 17,0% 16,3%
Costo de Servicios Prestados $ (25.375) $ (59.503) S (67.989) $ (82.597) $§ (95.288)
% de Ventas 21,0% 35,5% 33,9% 35,2% 34,9%
[utilidad Bruta | [s os557]s 108172 |s 132576 [$ 152.110]$ 177.574
Margen Bruto 79,0% 64,5% 66,1% 64,8% 65,1%
Gastos Operacionales $ (52.847) $ (59.585) $ (62.874) $ (74.636) $ (79.003)
% de Ventas 43,7% 35,5% 31,3% 31,8% 29,0%
[Utilidad Operacional | [ a2710]s a8ss7[s 697018 77.474]|$ 98571
Margen Operacional 35,3% 29,0% 34,8% 33,0% 36,1%
Gastos Financieros (30.472) (30.472) (30.472) (58.811) {58.811)
[utilidad Antes de Impuestos | s 12238]s 18115]$ 39.229|$ 18e62]|S$ 39.760 |
7 N
Impue; oala RentayParticipacion s (4.124) $ (6.105) $ (13.220) $ (6.289) $ (13.399)
Trabajadores
[utitidad Neta | s 81145 12010[s 26.009[s 12373[s  26.361]
Margen Neto 6,7% 7.2% 13,0% 5,3% 8,7%
Check 5 5 - 5 B % 5 -
Balance General 2013 2014 2015 2016 2017
Caja $ 2.419 S 3.353 $ 4.011 $ 4694 S 5.457
Inversiones S 87.012 $ 100.606 S 105.858 $ 122.004 S 60.154
Efectivo y Equivalentes S 89431 $ 103.960 $ 109.869 $ 126,698 $ 65.611
Cuentas por Cobrar Clientes $ 10078 $ 13.973 $ 16.714 $ 19559 S 22739
Inventarios S - S - S = S - S -
|Activos Corrientes | [s o99508]s 1179338 126583[s 146.257 |5  88.349 |
Paquetes S 108440 $ 114332 $ 142997 $ 165271 $ 193.808
Otros S 11.930 S 11.930 S 11930 $ 11,930 $ 11.930
Activo Fijo Bruto $ 120.370 $ 126.262 $ 154.927 $ 177.201 $ 205.738
Paquetes $  (16.266) $ (38.838) $ (66.004) $ (33.619) $ (67.443)
Otros S (2.535) S (5.069) $ (7.604) S (10.138) $ {11.930)
Depreciacion Acumulada S (18.801) $ (43.907) $ (73.607) $ (43.757) $ (79.373)
Propiedades y Equipos $ 101570 S 82.355 S 81.319 S 133444 $ 126365
Activos Intangibles
| Total Activos | [s 201078]s 200.288|s 207.902]s 279.701]s 214.714]
Deuda Corto Plazo S 16.206 S 19.376 S 23.166 $ 42769 S 18.020
Deuda Necesidad Financiera $ - $ - s - $ - $ -
Prestamos y Obligaciones Finacieras S 16.206 $ 19.376 $ 23.166 S 42.769 S 18.020
Cuentas por Pagar Proveedores S 2115 $ 4959 $ 5.666 S 6.883 S 7.941
Pasivos Acumulados S 4404 5 4.965 S 5.240 S 6.220 S 6.584
|Pasivos Corrientes | [s  2272a]s 29300]s 34.071]8 558728  32.544]
Prestamos y Obligaciones Financieras $ 120.240 $ 100864 S 77.698 $ 115323 $ 47.304
Provisiones por beneficios a empleados
[Total Pasivos | [s 1429648 1301643 1117698 171.195[$  79.847]
Capital Social S 50.000 $ 50.000 $ 50.000 S 50.000 $ 50.000
Reservas 405,69 1.006,20 2.306,64 2.925,30 4.243,34
Resultados Acumulados S (405,69) S 7.108 $ 17.817 S 43207 S 54.263
Utilidad del Periodo S 8.114 S 12.010 S 26.009 $ 12.373 S 26.361
|Equity | [s ssi11a]s 70124]s 96.133[35 1085065 134.867]
| Total Liabilities + Equity | [s 201.078[s 200288]|s 207.902[s 279.701]s 214.714]
Check s . s = S - 5 = 5 -



107

Estimados de Capital de Trabajo 2013 2014 2015 2016 2017
Cuentas por Cobrar Clientes S 10.078 $ 13973 S 16.714 S 19559 § 22.739
Diasde Ventas 30 30 30 30 30
Inventarios S - 5 - S - s - S

Dias de Costo (o] 0 (o] o (o]
Cuentas por Pagar Proveedores S 2.115 S 4959 S 5.666 S 6.883 $ 7.941
Dias de Costo 30 30 30 30 30
Ciclo de Conversion de Efectivo [ [0 (%] ] o
Capital de Trabajo -3 7963 $ 9.014 S 11.048 S 12.676 $ 14.798
% de Ventas 6,6% 5,4% 5,5% 5,4% 5,4%
Estado de Flujo de Efectivo 2013 2014 2015 2016 2017
Utilidad (Perdida) Neta S 8.114 S 12.010 $ 26.009 S 12.373 S 26.361
Depreciacion S 18.801 S 25.106 $ 29.701 §$ 35,214 S 39,151
Flujo Bruto S 26914 S 37.116 S 55.709 $ 47.587 S 65.512
(Incremento)/Reduccion Activos Corrientes S (12.496) $ (4.830) S (3.399) $ (3.528) $ (3.943)
Incremento/{Reduccion) Pasivos $ 6.518 S 3406 S 981 S 2.197 S 1.421
Cambio Neto en Capital de Trabajo $ (5.978) $ (1.425}) S (2.417) $ (1.331) $ (2.521)
[Flujo Neto Operativo | [s 20937]s 356928 53.292]s 46.256 ]S  62.991 |
Inversiones

Activo Fijo Neto $ (120.370) $ (5.891) S (28.665) $ (87.339) $ (32.072)
Activo Amortizable Neto S - S - $ - $ = S -
Flujo en Actividades de Inversion $ (120.370) $ (5.891) S (28.665) S (87.339) $ (32.072)
Flujo de Caja | s (99.43a)[s  29800]s 24627]s (41083 30.919]
Incremento/(Reduccion) Deuda $ 136.446 S (16.206) $ {19.376) $ 57.228 $  {92.769)
Incremento en Patrimonio Neto S 50.000 S - $ - $ s $ =
Flujo en Actividades de Financiamiento $ 186.446 S {(16.206) $ (19.376) $ 57.228 S (92.769)

s £ PRI X

Dividendos
[cambio en caja | |s 87012[35 13595]s 5251 |% 16.146 | $  (61.850)]
Flujo de Caja Acumulado S 87.012 $ 100.606 $ 105.858 $ 122.004 $ 60.154
Necesidad Financiera S - $ - & - $ - $ =
Exceso de Caja $ 87.012 $ 100606 $ 105858 $§ 122.004 S 60.154
|Ajuste el Flujo de Caja del Periodo | [s 89.431[s 14529[s 5909 s  16.829 [$  (61.087)]
Cash at BOY S - S 89431 $ 103960 $ 109.869 $ 126.698
Cash at EQY S 89.431 $ 103960 S 109.869 $ 126.698 § 65.611
[change in Cash | |s 89.431]s 14529]s 590935 16.829|s (61.087)|
Check s . - - s - 5 . s -
Flujo de Caja Libre 2013 2014 2015 2016 2017
Utilidad Operacionat S 42.710 S 48,587 $ 69.701 S 77.474 S 98.571
Impuestos sobre Utilidad Operacional S (14.393) S (16.374) S  (23.490) S  (26.109) S  (33.219)
[NOPLAT | [s 28317]s 322138 46212[¢ s1.365[8 65.352]
Depreciacion S 18.801 S 25,106 $ 29.701 S 35.214 .S 39.151
[Flujo de caja Bruto | s a7a17]s  s7319]s  75912[s  86578[¢ 104.504]
Cambio en Capital de Trabajo $ (5.978) $ (1.425) $ (2.417) $ (1.331) ¢ (2.521)
Propiedad y Equipos $ (120.370) $ (5.891) S (28.665) S (87.339) S (32.072)
|Flujo de caja Libre il [s (9.231)] s sooo3[s 4as830]s (2091 s e9.911]
Valor Terminal (Perpetuidad de NOPLAT al 12%) S  554.439
Flujo de Caja Libre +Valor Terminal 50.000,00 79.230,95 50.003,20 44.829,97 2.090,95)] 624.350,01

TIR del Provecto 55,5%
Valor presente Neto $ 293.958,90
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RATIOS FINANCIEROS

LIQUIDEZ 2013 2014 2015 2016 2017

Razén Corriente 4,38 4,03 3,72 2,62 2,71

Razon de Efectivo 0,02 0,03 0,03 0,03 0,06

GESTION

Rotacion de Cuentas por

cobrar 12 12 12 12 12
Dias de cuentas por

cobrar 30 30 30 30 30
Rotacién de cuentas por

pagar 12 12 12 12 12

Dias de cuentas por

pagar 30 30 30 30 30

SOLVENCIA 2013 2014 2015 2016 2017
Razon de la deuda 0,75 0,75 0,76 0,82 0,77
Apalancamiento 0,65 0,78 0,93 1,71 0,72
Multiplicador de capital 1,99 2,36 2,53 2,93 1,77
RENTABILIDAD 2013 2014 2015 2016 2017
Margen de Utilidad 0,07 0,07 0,13 0,05 0,10
ROE 0,162 0,240 0,520 0,247 0,527
ROA 0,040 0,060 0,125 0,044 0,123
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Anexo # 10
PESIMISTA
Supuestos L 2013 2014 2015 2016 2017
Tasa de Impuestos Compuesta 33,7% 33,7% 33, 7% 33,7% 33.7%
Caja Operativa /Ventas 2.0% 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
Dias de Cuentas por Cobrar Clientes 30 30 30 30 30

Dias de Inventarios

Dias de Cuentas por Pagar Proveedores 30 30 30 30 30
Pasivos Acumulados / Gastos Operacionales 1 Mes 1 Mes 1 Mes 1 Mes 1 Mes
Estado de Resultados 3 2013 2014 2015 2016 2017
[sales I [S osoaa]s 137.189 ]S 164.099 | s 192033 | s 223.251 |
Crecimiento Annual 38,7% 19,6% 17,0% 16,3%
Costo de Servicios Prestados $ {25.375) $ (59.503) S (67.989) S (82.597) S (95.288)
% de Ventas 25,6% 43,4% 41,4% 43,0% 42,7%
[utitidad Bruta |s 735693 77686|5 96109 |5 109.436 |5 127.963 |
Margen Bruto 74,4% 56,6% 58,6% 57,0% 57.3%
Gastos Operacionales $  (52.624) $§ (59.275) $ (62.484) $ (74.163) S (78.430)
% de Ventas 53,2% 43,2% 38,1% 38,6% 35,1%
[utitidad Operacional | [s 20945[s 18411]$ 336265 352733 49.534 |
Margen Operacional 21,2% 13,4% 20,5% 18,4% 22,2%
Gastos Financieros (30.472) (30.472) (30.472) (58.811) (58811}
[utilidad Antes de Impuestos | ls  (es27]s (12.0e1)]s 3.153 [ §  (23.538)| s (9.278)]
Impue.stoa |a Renta y Participacion s s _ s (1.063) $ Y
Trabajadores

[utilidad Neta LI | [s tosan]s (12061)fs 20015 (23538)|s  (9.278)]
Margen Neto -9,6% -8,8% 1,3% -12,3% 4,2%
Check 5 - s - s - s - s =
Balance General 2013 2014 2015 2016 2017
Caja S 1.979 $ 2744 % 3.282 § 3.841 S 4.465
Inversiones S 71.625 S 62.019 $ 43.964 S 24.833 S -
Efectivoy Equivalentes S 73.604 $ 64.763 S 47.246 S 28.674 S 4.465
Cuentas por Cobrar Clientes S 8.245 § 11.432 $ 13.675 S 16.003 $ 18.604
Inventarios - 5 5 $ S S Z 5 = 8 «
[Activos Corrientes [ [s si1sao]s  76195]s 609215 aas77[s 23069
Paquetes $ 108.440 $ 114332 $ 142997 $ 165271 S 193.808
Otros S 11.930 S 11.930 $ 11930 $ 11930 S 11.930
Activo Fijo Bruto $ 120.370 $ 126.262 S 154927 $ 177201 $ 205.738
Paquetes $ (16.266) $ (38.838) $ (66.004) $ (33.619) $ (67.443)
Otros $ (2.535) $  (5.069) $  (7.604) $ (10.138) $ (11.930)
Depreciacion Acumulada $ (18.801) $ (43.907) $ (73.607) $ (43.757) $ (79.373)
Propiedades y Equipos $ 101.570 $ 82.355 $ 81319 $ 133444 $ 126.365
Activos Intangibles i . B

[Total Activos |s 183419|s 1585s0]s 142240|$ 178121 149.434
Deuda Corto Plazo $ 16.206 $ 19.376 $ 23.166 $ 42769 $  18.020
Deuda Necesidad Financiera S - $ - S - S - s 71.947
Prestamos y Obligaciones Finacieras S 16.206 $ 19.376 S 23.166 $ 42,769 S 89.966
Cuentas por Pagar Proveedores S 2.115 §$ 4,959 $ 5.666 $ 6883 $ 7.941
Pasivos Acumulados 5 4.385 & 4.940 5 5.207 S 6.180 5 6.536
[Pasives corrientes |s 22708]|s 29.274|$ 34033]|$ 55833|S 104.443
Prestamos y Obligaciones Financieras $ 120.240 S 100.864 S 77698 $ 115,323 $ 47.304
Provisiones por beneficios a empleados

[1otal Pasives | |s 1429046 |s 130.138|$ 111.737[s 171156 |$ 151.746 |
Capital Social S 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000
Reservas = = 104,54 104,54 104,54
Resultados Acumulados $ - $ (9.527) $ (21.692) $ (19.601) $ (43.139)
Utilidad de| Periodo s (9.527) S (12.061) S 2.091 S (23.538) S (9.278)
[Equity | [s  40.473[s  28412[s  30s03]s 6.965 |5 (2.312)]

[Total Liabilities + Equity 3 [S 183.415]s 158550 s 142.240|S 178.121]5 149.434 |
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Estimados de Capital de Trabajo

Cuentas por Cobrar Clientes S 8.245 §$ 11432 S 13675 $ 16.003 $ 18.604
Dias de Ventas 30 30 30 30 30
Inventarios S - S - $ - B - S

Dias de Costo o] 0 0 0 0
Cuentas por Pagar Proveedores g 2,115 S 4959 § 5.666 S 6.883 S 7.941
Diasde Costo 30 30 30 30 30
Ciclo de Conversion de Efectivo 0 0 0 2] 0
Capital de Trabajo S 6131 S 6.474 § 8009 ¢ 9.120 S 10.664
% de Ventas 6,2% 4,7% 4,9% 4,7% 4,8%

Estado de Flujo de Efectivo

Utilidad (Perdida}Neta $  (9.527) $ (12.061) $ 2091 S (23.538) $  (9.278)
Depreciacion S 18.801 S 25.106 S 29.701 S 35.214 S 39,151
Flujo Bruto $ 9274 $ 13046 $ 31791 $ 11676 $ 29.874
{Incremento)/Reduccion Activos Corrientes S (10.224) $ (3.952) $ (2.781) $ (2.887) §$ (3.226})
Incremento/{Reduccion) Pasivos S 6.500 S 3398 S 975 $ 2191 § 1.413
Cambio Neto en Capital de Trabajo S (3.724) S (554) $ (1.806) S (696) S (1.813)
[Flujo Neto Operativo | s ssao]s 12.492]s 209855 10980[s 28.061]
Inversiones
Activo Fijo Neto $ (120370) $  (5.891) $ (28665) $ (87.339) S  (32.072)
Activo Amortizable Neto S - S - S - $ - S -
Flujo en Actividades de inversion $ (120.370) $ (5.891) $ (28.665) S (87.339) $ (32.072)
|Flujo de caja | |s (1a821))s 66008 13205  (76.359)[$  (a.011)]
Incremento/{Reduccion} Deuda $ 136446 S (16.206) S (19.376) S 57.228 S {92.769)
Incremento en Patrimonio Neto S  50.000 S - S - S - s -
Flujo en Actividades de Financiamiento S 186446 S (16.206) $ (19.376) S 57.228 S {92.769)
| : [s 71625[8  (9.60: . 19.131]
Dividendos
[cambioen caja [s 71625[s (9605)[s (8.056)]s (19131)]s (96.780)]
Flujo de Caja Acumulado $ 71625 $ 62019 $ 43964 $ 24.833 $ (71.947)
Necesidad Financiera S - S - - - 5 - S 71.947
Exceso de Caja S 71625 § 62019 $ 43964 $ 24833 $ -
[Ajuste el Flujo de Caja del Periodo | |s 7360a]s  (ssan)s (zsi7)]s  (8s572)[$  (24.209))
Cash at BOY S - % 73604 $ 64763 S 47.246 S 28674
Cash at EQY S 73604 S 64763 S 47246 S 28674 S 4465
[change in cash ] |s 7360435 (ss8a1)]s @zsinls (ss72)ls  (24.209)
Check $ T s5e SN TR :
Flujo de Caja Libre
Utilidad Operacional $ 20945 $ 18411 $ 33626 $ 35273 $ 49534
Impuestos sobre Utilidad Operacional S (7.059) S (6.205) § (11.332) § (11.887) § {16.693)
[nopLAT | [s 13887[s 12207]s 2220a[s 23386]3 32841
Depreciacion S 18.801 S 25106 S 29.701 S 35.214 $ 39.151
[Fiujo de Caja Bruto | [s 32687|s 37313[s 51904]|s sse00]|s 71992 |
Cambio en Capital de Trabajo $ (3.724) S (554) S (1.806) S (696) $ {1.813)
Propiedad y Equipos $ (120370) $ (5.891) $ (28665) $ (87.339) $ (32.072)
[Fiujo de caja Libre | = |s (91.407)| 3 30868|s 215233 (29.435)|$  38.107 |
Valor Terminal (Perpetuidad de NOPLAT al 12%) S 302.218
[Flujo de caja Libre +Valor Terminal | (s0.000,00) (91.407,48)] 30.867,76| 21.52324| (29.434,99)] 340.325.46 |
TIR del Proyecto 26,8%

Valor presente Neto $77.879,41




RATIOS FINANCIEROS

Razén Corriente
Razdn de Efectivo

GESTION

Rotacion de Cuentas
por cobrar

Dias de cuentas por
cobrar

Rotacién de cuentas por
pagar

Dias de cuentas por
pagar

SOLVENCIA

3,60
0,02

2013

2,60
0,04

2014

1,79
0,05

2015

0,80
0,09

2016

Razon de la deuda 0,73 0,68 0,65 0,72 0,67
Apalancamiento 0,65 0,78 0,93 1,71 2,16
Multiplicador de capital 1,64 1,52 1,22 0,89 0,46
RENTABILIDAD 2013 2014 2015 2016 2017
Margen de Utilidad 0,10 -0,09 0,01 0,12 -0,04
ROE 0,191 0,241 0,042 0,471 0,186
ROA -0,052 -0,076 0,015 -0,132 -0,062

111

LIQUIDEZ 2013 2014 2015 2016 2017

0,22
0,19

2017
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Costo de Deuda

Costo de deuda de Mediano Plazo ' 18,0%

Inflacién en EE.UU. ® 2,4% 2,43%
Costo de Deuda (términos reales) 15,6%

Tasa Impositiva 33,7% 33,70%

Cczsto'de la Deuda ' 10,3% 66% 6,8%
{Términos Reales después de Impuestos)

Costo de Capital

Tasa de Interés Libre de Riesgo ©' 2,6%

Inflacién en EE.UU. ® 2,4%

Tasa de Interés Libre de Riesgo (Términos Reales) 0,1%

Riesgo de Mercado de Acciones el 6,7%

Beta ® 1,41

Riesgo de Mercado de Acciones Ajustado 9,4%

Riesgo Pais ) 8,0%

Costo del Patrimonio l 17,6% | I 33% | I 5,8% ]
Costo Promedio Ponderado del Capital 12,6% |

(7 Estimacion basada en actual costo de deuda de mediano pI;zo para”"Nombre de |a compania o el business plan”

{(2) Estimaciondeinflacién de largo plazo paralios EE UU Parael periodo 2002 - 2011

(3) Rendimiento promedio del bono del iesoro norteamericanc a 10 afios (Enero 2010 a Marzo 2013)

(4) Riesgo de mercado de acciones comunmenie aceptado

(5) Promedio delaindustria en base a informacion de " Nombre de Ja Fuente Ex Yahoo Finance", apalancado a la estructura de capital de laindustria
(6) EnbaseaEMBI+Ecuador promedio de los ditimos 12 meses (Marzo 2012 hasta Marzo 2013)

(7) Promedio de laindustria en base a informacién de "Nombre de |a Fuente Ex Yahoo Finance”
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ANEXO# 12
DEP IACIONE
DEPRECIA CIONES
Descripcion Tasa
Obras Civiles 20%
Magquinaria 10%
Muebles y Enseres 20%
Equipos de Oficina 25%
VALORES DE RESCATE

[ Inversion | Valor

Adecuacion Almacén 14000 11200
Magquinaria 0 0 Maquinaria 80%
Muebles y enseres 1960 1568 Muebles y enseres 80%
Equipos de Oficina 2970 2376 Equipos de Oficina 80%

Total 18930 15144

Ano Afio Aio

Obras Civiles $7.000,00 $1.400,00 $1.400,00 $1.400,00 $1.400,00 $1.400,00
Magquinaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $1.960,00 $392,00 $392,00 $392,00 $392,00 $392,00
Equipos de Oficina $2.970,00 $742,50 $742,50 $742,50 $742,50

Total $11.930,00 | $2.534,50 $2.534,50 $2.534,50 $2.534,50 $1.792,00

Amortizacion
R T

Constitucién Empresa

TOTAL |

Activo Fijo Bruto Afo Ao
Obras Civiles $7.000,00 $7.000,00 $7.000,00 $7.000,00 $7.000,00
Maquinaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $1.960,00 $1.960,00 $1.960,00 $1.960,00 $1.960,00
Equipos de Oficina $2.970,00 $2.970,00 $2.970,00 $2.970,00 $2.970,00
Total $11.930,00| $11.930,00| $11.930,00| $11.930,00| $11.930,00
Depreciacio Acu Ano Ao Ano Afio Ao
Descripcion SRR Ynel T S TN A e SR
Obras Civiles $1.400,00 $2.800,00 $4.200,00 $5.600,00 $7.000,00
Maquinaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $392,00 $784,00 $1.176,00 $1.568,00 $1.960,00
Equipos de Oficina $742,50 $1.485,00 $2.227,50 $2.970,00 $2.970,00
Total $2.534,50 | $5.069,00 | $7.603,50 | $10.138,00| $11.930,00
[Activo Fijo Neto Afio Afio Afio Afio Afio
[_blsq 5¢ w R ) o s _g ‘ - Sl e 5
Obras Civiles $5.600,00 $4.200,00 $2.800,00 $1.400,00
Maquinaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $1.568,00 $1.176,00 $784,00 $392,00 $0,00
Equipos de Oficina $2.227,50 $1.485,00 $742,50 $0,00 $0,00
Total $9.395,50 | $6.861,00 | $4.326,50 | $1.792,00 $0,00




INVERSIONES
Adecuacion Local 80 m2
Descripcion Costo Unitario| Cantidad Total
Remodelacién $7.000,00 1 $7.000,00
Total $7.000,00
Muebles y enseres
Descripcion Costo Unitario| Cantidad|  Valor
LOCAL
Estanteria para productos $ 80 5 $ 400
Vitrinas para productos $ 200 3 $ 600
Sillas ejecutivas $ 55 2 $ 110
Sillas $ 30 6 $ 180
Escritorio $90 2 $ 180
Modulares $ 250 1 $ 250
Archivadores $ 45 2 $ 90
Sillon de espera $ 150 1 $ 150
Total $1.960,00

Com putadora

Adecuacion de internet
Linea telefonica $ 60 $ 120
Telefono $ 35 $ 70
Impresora $ 80 $ 80
Total $2.820,00
Constitucion de la Empresa| $1.200,00 | 1 $1.200,00
Total $1.200,00
TOTAL $12.980,00
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ANEXO #13
Amortizacion de Préstamo
Numero de y
Pagos Cuota Interés Principal Monto
0 $100.000,00 Gastos Anuales |Gastos Anuales|
1 -$2.539,342743 1.500,0000 -1.039,3427 $98.960,66 Por Interés Por Capital
2 -$2.539,342743 1.484 4099 -1.054,9329 $97.905,72 16.917,8245 13.554,2885
3 -$2.539,342743 1.468,5859 -1.070,7569 $96.834,97 14.266,3593 16.205,7536
4 -$2.539,342743 1.452 5245 -1.086,8182 $95.748,15 11.096,2194 19.375,8935
5 -$2,539,342743 1.436,2222 -1.103,1205 $94 645,03 7.305,9426 23.166,1703
6 -$2.539,342743 1.419,6754 -1.119,6673 $93.525,36 2.774.2187 27.697,8942
7 -$2.539,342743 1.402,8804 -1.136,4623 $92.388,90
8 -$2,539,342743 1.385,8335 -1.153,5093 $91.235,39
9 -$2.539,342743 1.368,5308 -1.170,8119 $90.064,58
10 -$2.539 342743 1.350,9687 -1.188,3741 $88.876,20
11 -$2,539, 342743 1.333,1431 -1.206,1997 $87.670,00
12 -$2.539,342743 1.315,0501 -1.224,2927 $86.445,71
13 -$2.539,342743 1.296,6857 -1.242,6571 $85.203,05 Pago -$2.539
14 -$2,539,342743 1.278,0458 -1.261,2969 $83.941,76 Interés Banco 18%
15 -$2.539,342743 1.259,1264 -1.280,2164 $82.661,54 Namero pagos Anual 12
16 -$2,539,342743 1.239,9231 -1.299,4196 $81.362,12 N 60
17 -$2.539,342743 1.220,4318 -1.318,9109 $80.043,21 Afos 5
18 -$2.539.342743 | 1,200,6482 | -1.338,6946 $78.704,52 VA $100.000,00
19 -$2.539,342743 1.180,5677 -1.358,7750 $77.345,74
20 -$2,5639,342743 1.160,1861 -1,379,1566 $75.966,58
21 -$2.539,342743 | 1.139,4988 | -1.399,8440 $74.566,74
22 -$2.539,342743 1.118,5011 -1.420 8416 $73.145,90
23 -$2.539,342743 1.097,1885 -1.442,1543 $71.703,74
24 -$2,539,342743 1.075,5562 -1.463,7866 $70.239,96
25 -$2.539,342743 1.053,5994 -1.485,7434 $68.754,21
26 -$2.539,342743 1.031,3132 -1.508,0295 $67.246,19
27 -$2.539,342743 1.008,6928 -1.530,6500 $65.715,54
28 -52,539,342743 985,7330 -1.553,6097 $64.161,93
29 -$2.539,342743 962,4289 -1.576,9139 $62.585,01
30 -$2.539,342743 938,7752 -1.600,5676 $60.984,44
31 -$2.539,342743 914,7667 -1.624,5761 $59.359,87
32 -$2.539 342743 890,3980 -1.648,9447 $57.710,92
33 -$2.539,342743 865,6638 -1.673,6789 $56.037,24
34 -$2.539,342743 840,5587 -1.698,7841 $54.338,46
35 -$2.539,342743 815,0769 -1.724 2658 $52.614,19
36 -$2.539,342743 789,2129 -1.750,1298 $50.864,06
37 -$2.539,342743 762,9610 -1.776,3818 $49.087,68
38 -$2.539,342743 736,3152 -1.803,0275 $47.284 66
39 -$2.539,342743 709,2698 -1.830,07292 $45.454 58
40 -$2.539,342743 681,8187 -1.857,5240 $43.597,06
41 -$2.539,342743 653,9559 -1.885,3869 $41.711,67
42 -$2.539,342743 625,6751 -1.913,6677 $39.798,00
43 -$2.539,342743 596,9701 -1.942 3727 $37.855,63
44 -$2.539,342743 567,8345 -1.971,5083 $35.884,12
45 -$2.539,342743 538,2618 -2.001,0809 $33.883,04
46 -$2.539,342743 508,2456 -2.031,0971 $31.851,94
47 -$2.539,342743 4777792 -2.061,5636 $29.790,38
48 -$2,539,342743 446 B557 -2.092 4870 $27.697,89
49 -$2.539,342743 415,4684 -2.123,8743 $25.574,02
50 -$2.539,342743 383,6103 -2.155,7324 $23.418,29
51 -$2.5639,342743 351,2743 -2.188,0684 $21.230,22
52 -$2.539,342743 318,4533 -2.220,8895 $19.009,33
53 -$2.539,342743 285,139¢ -2.254,2028 $16.755,13
54 -$2,539,342743 251,3269 -2.288,0158 $14.467 11
55 -$2.539,342743 217,0067 -2.322,3361 $12.144,77
56 -$2.539,342743 182,1716 -2.357,1711 $9.787.60
57 -$2.539,342743 146 8141 -2.392,5287 $7.395,07
58 -$2.539,342743 110,9261 -2.428 4166 $4.966,66
59 -$2.539,342743 74,4999 -2.464,8429 $2.501,82
60 -$2.539 342743 37,5272 -2.501,8155 $0,00
TOTAL -$162 360,564563| 52.360,5646| -100.000,0000




Amortizacion de Préstamo para nuevo stock

Niumero de
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Pagos Cuota Interés Principal Monto
0 $93.000,00 Gastos Anuales |Gastos Anuales|
1 -$2.361,588751 | 1.395,0000 -966,5888 $92.033,41 Por Interés Por Capital
2 -$2.361,588751 1.380,5012 -981,0876 $91.052,32 15.733,5767 12.605,4883
3 -$2.361,588751 1.365,7849 -995,8039 $90.056,52 13.267,7142 15.071,3508
4 -$2.361,588751 1.350,8478 -1.010,7410 $89.045,78 10.319,4841 18.019,5809
5 -$2.361,588751 1.335,6867 -1.025,9021 $88.019,88 6.794,5266 21.544 5384
6 -$2.361,588751 1.320,2982 -1.041,2906 $86.978,59 2.580,0234 25.759,0416
7 -$2.361,588751 1.304,6788 -1.056,9100 $85.921,68
8 -$2.361,588751 1.288,8251 -1.072,7636 $84.848,91
9 -$2.361,588751 1.272,7337 -1.088,8551 $83.760,06
10 -$2.361,588751 1.256,4009 -1.105,1879 $82.654,87
11 -$2.361,588751 1.239,8230 -1.121,7657 $81.533,10
12 -$2.361,588751 1.222,9966 -1.138,5922 $80.394,51
13 -$2.361,588751 1.205,9177 -1.155,6711 $79.238,84 Pago -$2.362
14 -$2.361,588751 1.188,5826 -1.173,0061 $78.065,83 Interés Banco 18%
15 -$2.361,588751 | 1.170,9875 -1.190,6012 $76.875,23 Nimero pagos Anual 12
16 -$2.361,588751 1.153,1285 -1.208,4603 $75.666,77 N 60
17 -$2.361,588751 1.135,0016 -1.226,5872 $74.440,19 Afios 5
18 -$2.361,588751 1.116,6028 -1.244,9860 $73.195,20 VA $93.000,00:
19 -$2.361,588751 1.097,9280 -1.263,6608 $71.931,54
20 -$2.361,588751 1.078,9731 -1.282,6157 $70.648,92
21 -$2.361,588751 1.059,7339 -1.301,8549 $69.347,07
22 -$2.361,588751 1.040,2060 -1.321,3827 $68.025,69
23 -$2.361,588751 1.020,3853 -1.341,2035 $66.684,48
24 -$2.361,588751 1.000,2672 -1.361,3215 $65.323,16
25 -$2.361,588751 979,8474 -1.381,7413 $63.941 42
26 -$2.361,588751 959,1213 -1.402,4675 $62.538,95
27 -$2.361,588751 938,0843 -1.423,5045 $61.115,45
28 -$2.361,588751 916,7317 -1.444 8570 $59.670,59
29 -$2.361,588751 895,0589 -1.466,5299 $58.204,06
30 -$2.361,588751 873,0609 -1.488,5278 $56.715,53
31 -$2.361,588751 850,7330 -1.510,8558 $55.204,68
32 -$2.361,588751 828,0702 -1.533,5186 $53.671,16
33 -$2.361,588751 805,0674 -1.556,5214 $52.114,64
34 -$2.361,588751 781,7196 -1.579,8692 $50.534,77
35 -$2.361,588751 758,0215 -1.603,5672 $48.931,20
36 -$2.361,588751 733,9680 -1.627,6207 $47.303,58
37 -$2.361,588751 709,5537 -1.652,0351 $45.651,54
38 -$2.361,588751 684,7732 -1.676,8156 $43.974,73
39 -$2.361,588751 659,6209 -1.701,9678 $42.272,76
40 -$2.361,588751 634,0914 -1.727,4973 $40.545,26
41 -$2.361,588751 608,1790 -1.753,4098 $38.791,85
42 -$2.361,588751 581,8778 -1.779,7109 $37.012,14
43 -$2.361.588751 555,1822 -1.806,4066 $35.205,74
44 -$2.361,588751 528,0861 -1.833,5027 $33.372,23
45 -$2.361,588751 500,5835 -1.861,0052 $31.511,23
46 -$2.361,588751 472,6684 -1.888,9203 $29.622,31
47 -$2.361,588751 444 3346 -1.917,2541 $27.705,05
48 -$2.361,588751 4155758 -1.946,0129 $25.759,04
49 -$2.361,588751 386,3856 -1.975,2031 $23.783,84
50 -$2.361,588751 356,7576 -2.004,8312 $21.779,01
51 -$2.361,588751 326,6851 -2.034,9036 $19.744,10
52 -$2.361,588751 296,1616 -2.065,4272 $17.678,68
53 -$2.361,588751 265,1801 -2.096,4086 $15.582,27
54 -$2.361,588751 233,7340 -2.127,8547 $13.454,41
55 -$2.361,588751 201,8162 -2.159,7726 $11.294,64
56 -$2.361,588751 169,4196 -2.192,1691 $9.102,47
57 -$2.361,588751 136,5371 -2.225,0517 $6.877,42
58 -$2.361,588751 103,1613 -2.258,4275 $4.618,99
59 -$2.361,588751 69,2849 -2.292,3039 $2.326,69
60 -$2.361,588751 34,9003 -2.326,6884 $0,00
TOTAL -5141.695,325043| 48.695,3250| -93.000,0000
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2016

Primer Préstamo| 2013 2014 2015 2017
Total Deuda Inicio $1 50.000{00 $136.445:71 $120.239,96 $100.864,06| $77.697,89
Deuda Corto Plag $13.554,288 $16.205,754 $19.375,893 $23.166,170| $27.697,894
Deuda Largo Plazo $136.445,71 $120.239,96 $100.864,06 $77.697,89| $50.000,00
Interes 16.917,8245 14.266,3593 11.096,2194 7 7.305,9426| 2.774,2187
Pagos de Capital 13.554,2885 16.205,7536 19.375,8935 23.166,1703| 27.697,8942
Check $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Segundo
9 2013 2014 2015 2016 2017
Préstamo

Total Debt Inicio $93.000,00 $80.394,51 $65.323,16 $47.303,58 $25.759,04
Deuda Corto Plazo $12.605,49 $15.071,35 $18.019,58 $21.544,54 $25.759,04

|Deuda Largo Plazo $80.394,51 $65.323,16 $47.303,58 $25.759,04 $0,00
Intereé $15.733,58 $13.267,71 $170.319,48 $6.794,53 $2.580,02
Pagoside Capital $12.605,49 $15.071,35 $18.019,58 $21.544 54| $25.759,04




Anexo # 14
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PUNTO DE EQUILIBRIO
2013 2014 2015 2016 2017
Costos variables| $1.160,57 $1.618,49 $2.029,11 $2.455,27 $2.966,20
Costos fjos| $47.674,73 $52423,97 $5437491 $64.756,68 $67.600,30
Ventas
Al 27262,1208 38296,7887 52576,94725 66857,10576 85680,95107
Bl 35675,4885 49945,6839 59062,75319 70161,79406 81260,83493
C| 49244,0206 67300,1615 74413,18668 80705,4782 86177,03604
112181,63 155542,634 186052,8871 217724,378 253118,822
Ponderacion|
Al 0,26783082 0,28572341 0,303761599 0,32753293 0,347981195
B| 0,30541618 0,30186235 0,298279597 0,302555599 0,307683666
C 0,426753 0,41241425 0,397958804 0,369911471 0,344335139
PEQventas
Al $13.33651 $15639,72 $17.180,04 $22.01856 $24.367,20
B| $15.050,24 §$16.354,80 $16.795,95 $20.302,99 $21.587,50
C| $20836,40 $22.153,15 $22.245,57 $24.70586 $24.10691
Total| $49.223,15 $54.147,66 $56.221,56 $67.027,40 $70.061,62
Precio de Equilibrio (# paquetes)

A 6 7 8 9

B 13 14 16 17

C 19 26 26 29 28

Total 34 46 47 54 55




