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Resumen 

El presente proyecto es un plan de negocio para la comercialización de 

suministros de estudio en máquinas expendedoras para universidades privadas 

de Quito y Guayaquil.  La empresa estará situada en la ciudad de Quito, a donde 

llegarán los suministros de estudio, que serán aproximadamente 30 productos. 

Se ofrecerá una máquina estándar de 20 artículos y dos máquinas diferentes con 

cinco artículos adicionales. Se han considerado cinco productos específicos para 

la facultad de arquitectura y cinco también para la facultad de gastronomía. Las 

máquinas expendedoras estarán ubicadas en lugares estratégicos, es decir, 

visibles y de fácil acceso para los estudiantes. 

Tomando en cuenta la necesidad de los estudiantes del horario nocturno y los 

sábados, se ha visto la oportunidad de facilitar la adquisición de materiales y 

suministros en máquinas expendedoras que estarán en servicio las 24 horas. De 

esta manera, no importaría el día ni la hora en que los estudiantes requieran 

hacer una compra. Además, las máquinas estarán ubicadas en cada facultad, lo 

que permitiría a los estudiantes adquirir productos rápidamente y no dirigirse a 

una tienda lejana. 

La empresa contará con un administrador quien coordinará todas las actividades 

preestablecidas y supervisará al técnico operativo. El administrador, además, 

deberá realizar cálculos, análisis de demanda y de stock. Por otro lado, el técnico 

operativo será quien se encargue del reabastecimiento de las máquinas en las 

distintas universidades, de la recepción de mercadería y del control de 

inventarios.  

Para analizar y ratificar la viabilidad de la empresa, se realizó un plan financiero 

con todos sus indicadores, donde saltaron datos como, por ejemplo, el margen 

neto promedio de cinco años (12,06%), deuda total (35,89%), ROE (34,77%) y 

ROI (20,90%). 

  



Abstract 

This project is a business plan for the commercialization of study supplies through 

vending machines for private universities in Quito and Guayaquil. The company 

will be located in Quito, where the products (study supplies) will arrive. These will 

be about 30 different products, which will be placed in a standard machine of 20 

products and two especial machines with five additional products for different 

faculties. In this case, five distinctive products for the faculty of architecture and 

five for the faculty of gastronomy have been considered. The vending machines 

will be located in visible places of easy access for the students. 

To place in universities vending machines that operate 24 hours a day has been 

regarded as an opportunity to benefit those persons who study at night or on 

Saturdays and who might have a limited access to traditional sources of study 

supplies, such as stores, during class time. In addition to this advantage, the 

vending machines will be located in each faculty, which would allow students to 

acquire their products faster than having to go to a distant store. 

The company will have an administrator who will coordinate every activity and will 

supervise an operational technician. In addition to that, the administrator will 

perform calculations and analyses of demand and stock. On the other hand, the 

operative technician will be the one in charge of restocking the machines in 

different universities, receiving merchandise and controlling inventories. 

In order to analyze and ratify the viability of the company, a financial plan with all 

its indicators was carried out, which includes data such as the average net margin 

of five years (12.06%), total debt (35.89%), ROE (34.77%) and ROI (20.90%). 
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1. INTRODUCCIÓN  

1.1 Justificación del tema 

El proyecto trata acerca de la comercialización de útiles de estudio por medio de 

máquinas expendedoras importadas desde China, que serán ubicadas en 

universidades privadas de Quito y Guayaquil. 

El presente plan de negocio surge de la necesidad de comercializar útiles de 

estudio mediante máquinas expendedoras, cuyo agente diferenciador es la 

rápida adquisición de los productos y una disponibilidad de 24 horas. Cabe 

mencionar que el producto que se pretende ofrecer satisface los requerimientos 

de materiales de estudio de uso cotidiano y necesario para el desempeño del 

estudiante. Se busca así que los alumnos vean a las máquinas expendedoras 

como el proveedor clave de rápido alcance a sus materiales de uso específico. 

De esta manera, se espera impulsar a que los estudiantes tengan un mejor 

rendimiento académico, ya que se determina como razón fundamental de que 

los estudiantes no puedan rendir sus exámenes o realizar sus trabajos la falta de 

materiales necesarios. Además, los estudiantes a veces no poseen el tiempo 

suficiente para dirigirse al lugar de compra, lo que también tiene como 

consecuencia la carencia de útiles, que puede significar una baja en su promedio 

de diferentes materias.  

1.1.1  Objetivo general 

Desarrollar un estudio de factibilidad que permita valorar la operación de 

máquinas expendedoras de útiles de estudio en las universidades privadas de 

Quito y Guayaquil. 

1.1.2 Objetivos específicos 

• Identificar y definir el producto y sus características principales, además 

de su diferenciación en el mercado. 

• Determinar un proveedor internacional adecuado con precios 

convenientes para lograr competitividad en el mercado ecuatoriano.  
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• Identificar proveedores para la importación desde China de máquinas 

expendedoras que cumplan con las especificaciones técnicas para 

expender útiles de estudio.  

• Llevar a cabo una investigación explícita para identificar los segmentos 

potenciales del mercado a los que debe enfocarse el producto. 

• Especificar puntos de venta delimitados, que estén a mayor alcance del 

consumidor, e identificar sus medios publicitarios. 

• Elaborar un estudio financiero donde se delinee la estructura del modelo 

financiero, se especifique la estructura de costos y estructura de precios, 

examinando cada fase del proceso para la toma de decisiones acertadas 

en beneficio de la empresa.  

2. ANÁLISIS DE ENTORNOS 

2.1 Análisis del entorno externo 

2.1.1 Variables políticas del Ecuador 

Ecuador es un Estado democrático con tres poderes independientes: legislativo, 

ejecutivo y judicial.   

Es importante mencionar que el sector privado ecuatoriano actualmente 

mantiene convenios con China para la compra de mariscos, cacao y banano. En 

2012, los Ministros de Estado de China y Ecuador llegaron a un acuerdo para 

estudiar la factibilidad de relaciones de comercio bilateral con el fin de iniciar 

convenios que permitirían aumentar las exportaciones ecuatorianas a China y la 

inversión de ese país para forjar proyectos estratégicos (Proecuador, 2017). 

Es necesario en este punto del plan de negocio considerar las condiciones para 

llevar a cabo la importación de máquinas expendedoras desde China. Los 

requisitos establecidos por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador para 

importaciones son los siguientes.  

• Obtener el Registro Único de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio 

de Rentas Internas (SRI). 
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• Obtener el Certificado digital para la firma electrónica y 

Autenticación otorgado por el Banco Central del Ecuador y Security Data. 

• Registrarse como importador en el Portal de ECUAPASS.  

• Llevar a cabo los trámites de desaduanización de las mercancías con la 

intervención de un agente de aduana, quien asesorará al importador 

sobre todo el proceso de importación.  

El Agente de Aduana o el Importador debe realizar la Declaración Aduanera 

Única (DAU); enviarla electrónicamente a través del SICE, y presentarla 

físicamente en el Distrito de llegada de las mercancías. 

Además de este requisito, es preciso considerar la base imponible de los 

derechos arancelarios. Este es el valor en aduana de las mercancías importadas, 

que equivale al valor de transacción de aquellas más los costos del transporte y 

seguro. Este último rubro es determinado por las disposiciones que establezcan 

la valoración aduanera. 

Adicionalmente, el cálculo de los impuestos requiere la suma de los siguientes 

valores. 

• Precio Free on board (Valor fundamentado con facturas) 

• Flete (Valor del transporte internacional) 

• Seguro (Valor de la prima) 

• Además de otros rubros mencionados en el artículo 8 del acuerdo sobre 

valoración de la Organización Mundial del Comercio (Proecuador, 2017). 

2.1.2 Variables políticas de China 

China es un Estado comunista y centralizado unitario, totalmente administrado 

por el Partido Comunista Chino, que posee un gran cuerpo burocrático nacional, 

además de ser autoritario en su estructura e ideología.  

La libertad política en China está catalogada como 7/7, que abarca el proceso 

electoral, el pluralismo político, la participación y el funcionamiento del gobierno 

(Santander Trade, 2017).  
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En lo que refiere a los acuerdos comerciales entre China y Ecuador, como se 

mencionó anteriormente, se mantienen convenios con el sector privado y una 

propuesta de empezar un comercio bilateral. Por otra parte, China mantiene otro 

tipo de acuerdos comerciales con países y regiones del mundo como, por 

ejemplo, Acuerdo Comercial Asia-Pacífico (APTA), Organización Shanghai 

(SCO), Acuerdo de Asociación Económica Más Estrecha (China, Hong Kong), la 

Zona de Libre Comercio ASEAN-China, tratados de libre comercio (TLC) con 

Perú, Chile, Costa Rica, Nueva Zelanda, Singapur, Pakistán, Moldavia y las 

relaciones comerciales de China con la Unión Europea y África (Universidad 

Euro-Española de Negocios Internacionales, 2017). 

Trámites aduaneros para la exportación desde China 

No existe un impuesto oficial a la exportación. Sin embargo, el IVA (17%), no 

reembolsable en caso de exportación, podría considerarse como una 

contribución por exportar mercancías. 

Para el despacho de aduana, en general, el proveedor proporciona los siguientes 

requisitos: factura, albarán, certificado de origen, fumigación, declaración de 

aduanas. 

Son necesarias también las declaraciones sobre el país de origen; el valor y la 

descripción de la mercancía; la composición de la mercancía, el acabado / 

semiacabado, el nombre/datos del proveedor, el destino del producto, el 

destinatario y el código Harmonized System (HS).  

2.1.3 Variables económicas del Ecuador 

Ecuador ha presentado una desaceleración económica a causa de la crisis. La 

caída del petróleo y la falta de inversión también han influido en que, en 2015, 

haya existido un Producto Interno Bruto (PIB) de $100.2 mil millones con un 

crecimiento del 0.2% (Banco Mundial, 2015) y una inflación del 2.58% (Banco 

Central del Ecuador, 2017).  

Tomando en cuenta que el presente proyecto tendrá un 60% de su inversión 

financiada y 40% capital propio, es importante recalcar las tasas de interés activa 



5 
 

 

y pasiva actuales del Ecuador: la tasa activa es del 7,37% y la tasa pasiva del 

4,82%. (Banco Central del Ecuador, 2017). 

A continuación, en la tabla No 1 se muestran datos de importación de máquinas 

expendedoras chinas al Ecuador según su partida arancelaria.  

Tabla 1: Importaciones de máquinas automáticas al Ecuador desde China  

 

Tomado de: Trade Map 

En la tabla 2 se puede observar detalladamente los 10 principales productos 

chinos que importa el Ecuador. Entre ellos se hallan máquinas, materiales 

electrónicos, aparatos eléctricos, productos químicos, frascos y sus 

manufacturas.  

 Tabla 2: Los diez productos chinos más importados por Ecuador 

 

Tomado de: Trade Map 
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Tabla 3: Importaciones del Ecuador desde Asia 

 

Tomado de: Banco Central del Ecuador 

 

2.1.4 Variables económicas de China 

El PIB de China para el año 2016 en miles de millones fue de USD 11.391,62, 

con una tasa de inflación 2,1%. China es la segunda potencia económica del 

mundo y el número uno en exportaciones. Además, posee las reservas de 

cambio más elevadas (Santander Trade, 2017). 

Los sectores de la industria manufacturera y la construcción aportan casi la mitad 

del PIB de China. Este país se ha convertido en uno de los destinos elegidos 

para el traslado de unidades manufactureras mundiales por el bajo costo de la 

mano de obra (Santander Trade, 2017). 

A continuación, la tabla No 4 muestra datos de exportación de máquinas 

expendedoras chinas al Ecuador según su partida arancelaria.  
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Tabla 4: Exportación de máquinas expendedoras chinas hacia Ecuador 

 

Tomado de: Trade Map 

 

En la tabla No 5 se detallan los 10 principales productos que China exporta hacia 

Ecuador: aparatos electrónicos, neumáticos, motocicletas, abonos minerales, 

insecticidas, entre otros. 

Tabla 5: Diez principales productos que China exporta hacia Ecuador

 

Tomado de: Trade Map 
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2.1.5 Variables sociales del Ecuador 

Al momento de realizar el análisis social es importante resaltar varios indicadores 

como el Índice de Desarrollo Humano (IDH) que, en Ecuador, se halla en 0,739 

puntos para los años 2014 y 2015. Esto quiere decir que no habido ningún 

cambio considerable en ninguna de las variables estimadas en el momento de 

ejecutar la puntuación de este indicador (United Nations Development 

Programme, 2015). 

Estadísticamente, de acuerdo al censo de 2010, algunas de las características 

demográficas del Ecuador se adaptan perfectamente al mercado al que se 

espera llegar, ya que, según el INEC, el país tiene una población significativa de 

jóvenes hasta 29 años, con un 9,3%. Son precisamente ellos quienes más 

compran suministros para estudios.  

El analfabetismo en Ecuador ha disminuido notablemente año tras año: partió de 

un 11,7% en el año 1990 y continúo decreciendo para el año 2010, con un 6,8% 

en todo el país. La provincia de Pichincha está en segundo lugar en la jerarquía 

de provincias con menos analfabetismo en Ecuador (INEC, 2010). El 

analfabetismo en Guayas en el último censo de 2010 llega a 5,0% y posiciona 

así a esta provincia en el cuarto lugar.  

De acuerdo a la SENESCYT, las tasas de estudio superior en Pichincha y 

Guayas son las siguientes. 

Tabla 6: Tasas de estudio superior en Pichincha y Guayas  

Tasa neta de asistencia en Educación 

Superior 

  Urbano Rural Total 

Pichincha 34,45 25,22 31,61 

Guayas 22,06 5,27 19,57 

 

Tomado de: Secretaría Nacional de Educación Superior, Ciencia y Tecnología 
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2.1.6 Variables sociales de China  

China en la actualidad es uno de los países más poblados del mundo. Culminó 

el año 2016 con 1.382.710.000 habitantes. En aquel año, existió un aumento de 

8.090.000 personas (2.968.116 mujeres y 3.318.884 hombres) respecto al año 

anterior, cuando la población fue de 1.374.620.000 personas. 

El IDH es un indicador de desarrollo humano actualizado por las Naciones 

Unidas según varios factores influyentes como la salud, la educación, el 

desarrollo económico de un país, los niveles dignos de vida, la tasa de natalidad, 

los ingresos económicos, entre otros. Según el Programa de Desarrollo de las 

Naciones Unidas, China presenta un IDH de 0,738 puntos para el año 2015, 

mientras que en el año 2014 tenía 0,734 puntos, en lo que se manifiesta un 

incremento de 4 puntos para China en este indicador. 

El Índice de Percepción de la Corrupción del sector público en China llegó a 40 

puntos. Por este resultado, se encuentra en el puesto 79 del ranking de 

percepción de corrupción formado por 176 países (Datos Macro, 2015). 

2.1.7 Variables tecnológicas del Ecuador 

Actualmente, uno de los objetivos primordiales del Gobierno ecuatoriano es 

superar la posición 82 que alcanzó en el ranking tecnológico. El objetivo es ubicar 

al país entre los primeros 50 países. Llegar a este lugar resultaría  beneficioso 

puesto que el impulso a la mejora de la tecnología y la demanda de la misma es 

muy evidente en la sociedad actual. 

2.1.8 Variables tecnológicas de China 

China ha incrementado de forma constante su capacidad de innovación científica 

y tecnológica, y ha reducido así la brecha que la separa de los países 

desarrollados. Ha fortalecido en gran medida el apoyo de la ciencia y la 

tecnología al desarrollo socioeconómico y, además, ha conformado un nuevo 

sistema de innovación del país que se ajusta a la economía de mercado 

socialista. Asimismo, se ha logrado nuevos avances en la cooperación científica 

y tecnológica en el área internacional con un papel destacado para China 

(Innovaciones Tecnológicas en China, 2017). 

http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion/china
http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion
http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion
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2.1.9 Variables ecológicas del Ecuador 

El Estado ecuatoriano certificó convenios internacionales afines a la 

conservación del ambiente. Entre los más sobresalientes, se hallan aquellos en 

la lista a continuación. 

• Convenio sobre la Diversidad Biológica  

• Convenio UNESCO sobre el Patrimonio Cultural y Natural de la 

Humanidad  

• Convenio 169 de la OIT sobre los Pueblos Indígenas y Tribales 

• Convenio de Cambio Climático 

• Protocolo de Kyoto 

• Convenio de Basilea 

• Convenio de Estocolmo sobre Contaminantes Orgánicos Persistentes 

• Convenio de Rótterdam sobre Productos Químicos Peligrosos 

• Tratado de Cooperación Amazónica 

En términos generales, estos convenios se refieren a regulaciones de 

conservación y utilización sustentable de la biodiversidad, la protección de 

bienes culturales y naturales, la prevención de cambios climáticos, la 

estabilización de gases de efecto invernadero, la protección de la población y el 

medio ambiente por efectos de plaguicidas tóxicos y otros productos químicos. 

También tienen como fin impulsar un desarrollo armónico en el territorio 

amazónico (Ruby, 2008). 

2.1.10 Variables ecológicas de China 

Aprobada en el año 1978, la Constitución de la República Popular de China 

dictamina en el artículo II que “el Estado protege el medio y los recursos 

naturales, y previene y elimina la polución y otros peligros públicos” 

(Departamento de Montes, 2017). Adicionalmente se han establecido normas e 

iniciativas en cuanto al control de la contaminación y a la protección ambiental. 

Debido a esta normativa, la gestión empresarial no solo es juzgada por logros 

económicos, sino también por la protección medioambiental (Departamento de 

Montes, 2017). 
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2.1.11 Variables legales del Ecuador 

Una variable legal que se debe considerar en este proyecto es que el artículo 

140 numeral 5 del Reglamento General a la Ley Orgánica de Educación 

Intercultural decreto no. 1241 menciona que se prohíbe a las instituciones 

educativas particulares y fiscomisionales comercializar o permitir la 

comercialización de textos, útiles escolares, uniformes y otros bienes al interior 

del establecimiento (Educación de Calidad, 2014). 

Además de esta primera variable legal, es importante contemplar los pasos para 

la creación de una empresa en Ecuador, que son los siguientes: reservar un 

nombre, elaborar los estatutos, abrir una “cuenta de integración de capital”, 

elevar la petición a escritura pública, aguardar la aprobación del estatuto, 

publicar la resolución en un diario de circulación nacional y obtener los permisos 

municipales. En el municipio de la ciudad donde se cree la empresa, es 

necesario, además, inscribir la compañía. Posteriormente, es preciso realizar 

una Junta General de Accionistas, tramitar los documentos habilitantes, inscribir 

el nombramiento del representante, solicitar un Registro Único de 

Contribuyentes (RUC) en el Servicio de Rentas Internas y obtener la carta para 

el banco. Con el RUC, en la Superintendencia de Compañías se otorga una carta 

dirigida al banco donde se abrió la cuenta, con la que es posible disponer del 

valor depositado (Banco Solidario, 2015). 

La creación de una empresa en Ecuador se toma aproximadamente de tres 

semanas a un mes, periodo en el que se debe realizar los trámites antes 

descritos.  

2.1.12 Variables legales de China  

China tiene varias normas obligatorias que se deben seguir o regirse. En primer 

lugar, las normas están categorizadas en varios estándares, por ejemplo: 

estándares nacionales (reglamentos técnicos, protección de la salud pública, 

propiedad privada y seguridad), estándares industriales, estándares locales o 

regionales, y estándares empresariales para empresas individuales. 
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El cumplimento de los estándares de normalización es de suma importancia para 

los empresarios chinos, de manera que, para productos específicos, se exige la 

marca de Certificación de Seguridad y Calidad (CCC). Diferentes agencias del 

gobierno fijan estándares o requisitos de prueba en la industria para productos 

que se hallan en su jurisdicción. Entre ellos, además, se hallan los estándares 

GB (Estándar Nacional) y el sello CCC (Certificación Obligatoria China) 

(Santander Trade, 2017). 

2.2 Análisis Porter  

CIUU: G4761.03.01: Venta al por menor de artículos de oficina y papelería como 

lápices, bolígrafos, papel, etcétera, en establecimientos especializados.  

 

2.2.1 El poder de negociación de los proveedores 

En este caso, el proveedor de máquinas expendedoras de útiles tiene un poder 

de negociación media, ya que en Ecuador no existen fabricantes especializados 

en la producción de máquinas para expender útiles, por lo cual se optó por 

obtener un proveedor extranjero quien cumple con las especificaciones técnicas 

requeridas. 

Por otra parte, en lo que se refiere a los suministros de estudio, se puede decir 

que son productos básicos y, por ellos, es posible encontrar varios proveedores. 

Por esta razón, dichos proveedores no tienen ningún poder de negociación sobre 

la fijación de precios, debido a que se tienen numerosas empresas proveedoras 

de útiles escolares y suministros de estudios que pretenden posicionar su marca 

en distintos puntos de venta. 

Por lo antes mencionado, se expone que el poder de negociación de los 

proveedores es medio-bajo. 

2.2.2 Amenaza de competidores 

Actualmente, existen competidores directos, por ejemplo: bazares pequeños de 

barrio y distribuidores grandes (Súper Paco, Juan Marcet, Tía Tula). Es 

indispensable recalcar que dichos distribuidores no se encuentran cerca del 

perímetro de cada universidad seleccionada. Por ende, se puede establecer que 
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la intensidad de la competencia es media-baja, puesto que no existen 

competidores directos con las mismas características que brinda una máquina 

expendedora. 

2.3 Matriz EFE 

En la tabla a continuación, se indican los factores externos que afectarán al 

proyecto en curso, donde se incluye una poderación, calificación y un total de las 

oportunidades y amenazas expuestas.  

 

Tabla 7: Matriz EFE 
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2.4 Conclusiones   

• Después de analizar la herramienta PESTEL y las cinco fuerzas de Porter, 

se consiguió establecer que el macroentorno del proyecto tiene más 

oportunidades que amenazas. 

• En el ámbito legal de la industria, donde se contempla una prohibición de 

comercializar cualquier tipo de artículo dentro de los colegios, de tal forma 

que se observó que la prohibición tiene menos peso pues se puede llegar 

a otros nichos que no sean únicamente los colegios.  

• Otra de las oportunidades que presenta el proyecto evidenciada por una 

matriz EFE es que el aporte gubernamental al crecimiento tecnológico en 

Ecuador afecta de manera positiva a la industria pues la tecnología está 

ligada al funcionamiento de las máquinas expendedoras. 

• Se considera un elemento crítico no contar con convenios o acuerdos 

comerciales con China que favorezcan o expresen una ventaja al 

momento de realizar la importación de máquinas expendedoras.  

• Debido a la falta de acuerdos comerciales con China, se incrementarán 

los costos de importación, pues se deberán pagar los tributos que 

corresponde a la máquina expendedora. 

• Según el análisis Porter expuesto anteriormente, se puede evidenciar que 

el poder de negociación con los proveedores es medio-bajo, debido a la 

iniciativa de ejecutar la compra de máquinas fuera del país y a que existen 

varios proveedores para los suministros de estudios. Este factor significa 

un beneficio pues los proveedores no tendrían ningún poder sobre la 

fijación de precios. 

• En lo que respecta al poder de negociación de los clientes, se tiene una 

amenaza media-baja debido a que los suministros van a tener un precio 

más elevado por el hecho de brindar un servicio de distribución diferente 

y novedoso, en este caso, sería la máquina expendedora.  

• No existen sustitutos en el mercado ecuatoriano porque nadie 

comercializa suministros de estudio mediante una máquina expendedora. 

Este es un aspecto sumamente positivo pues ningún actor cumple con las 

mismas funciones u objetivos que brindarían las máquinas expendedoras.  
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• Los análisis PESTEL y Porter nos dan una perspectiva cercana del 

mercado de clientes, restricciones, proveedores, competidores y un 

análisis macro del entorno de la industria.  

3. ANÁLISIS DEL CLIENTE  

3.1 Entrevistas a expertos 

Se ejecutaron entrevistas a dos expertos.  

Vending & vending Ingeniería Cía. Ltda.  

Gerente Comercial: Ing. Mauricio Cherrez  

Consideró que la implementación de máquinas expendedoras para 

universidades privadas es una buena idea ya que se podría tener targets 

elevados, teniendo una excelente acogida, poniendo a disposición de los 

estudiantes productos de uso diario y con precios al alcance del bolsillo. Señaló 

también que las máquinas expendedoras en el mercado de Guayaquil tienen una 

buena aceptación ya que actualmente existen innovaciones como máquinas 

expendedoras de marcadores o máquinas recicladoras de botellas, requeridas 

por centros de educación superior. Por estos factores, Guayaquil es un mercado 

muy avanzado en la tecnología vending.  

Mauricio afirmó que las máquinas tendrían una rotación constante debido a que 

los estudiantes suelen olvidarse de sus útiles de estudio y podrían reemplazarlos 

de manera rápida con los suministros ofrecidos. En Guayaquil hace dos años 

inició la revolución del vending en los colegios particulares, por lo cual sería muy 

interesante que llegue la implementación a universidades de dicha ciudad. 

El ingeniero concluyó que se trata de una idea novedosa porque son productos 

que los estudiantes requieren y que, por urgencia y la lejanía de otros 

distribuidores, se arriesgarán a comprar en la máquina. Además, resulta 

conveniente que la misma presencia de la máquina ya sirva como publicidad. 
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Papelería Dilipa 

Gerente General: Ángel Segura 

Ángel Segura mencionó que las universidades son un buen mercado para las 

máquinas expendedoras y que resulta conveniente que no se necesite a nadie 

que esté atendiendo: la máquina hace todo el trabajo y los estudiantes no 

tendrían que salir de la universidad para comprar los útiles de estudio.  

Afirmó que la rotación de los artículos no sería alta siempre, a partir de la 

experiencia con su negocio, que tiene dos temporadas de alta rotación. Además, 

señaló que no se puede poner un precio muy elevado a los productos porque los 

intereses de los estudiantes son otros y opinó que ellos se tomarían su tiempo 

para dirigirse a otro lugar donde pudieran encontrar artículos más baratos. 

Segura mencionó que, para que la comercialización en máquinas expendedoras 

sea rentable y tenga rotación, una estrategia sería implementar artículos también 

con publicidad, por ejemplo, esferos de algún equipo de futbol o diseñados para 

fechas especiales como San Valentín.  

3.2 Focus group 

Para realizar el focus group, se seleccionó estudiantes de distintas universidades 

como: Universidad de las Américas, Universidad Internacional del Ecuador, 

Universidad Católica, Universidad Tecnológica Equinoccial, Universidad San 

Francisco de Quito y Universidad Internacional de Guayaquil. Con un total de 10 

personas y seis universidades diferentes, surgieron los siguientes datos.  

• Cada universidad tiene requerimientos distintos. Primero, se debería 

establecer una reunión con representantes de cada universidad a la que 

se estima llegar con las máquinas y analizar sus necesidades. Dentro de 

estas, es prioritario saber qué productos requieren en las máquinas 

expendedoras. Se podría añadir varios documentos que algunas 

universidades venden en lugares poco estratégicos y de mucha 

circulación de personas, como, por ejemplo, las especies valoradas para 

realizar trámites formales en la Universidad Católica del Ecuador. 
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• Es de suma importancia considerar qué productos se colocarían dentro 

de las máquinas dependiendo de la facultad donde se las ubique, pues 

las necesidades de estudiantes de las carreras son diversas. 

• Es una idea innovadora puesto que ayudaría a los estudiantes a adquirir 

sus útiles de estudio más rápidamente. Muchas veces los lugares donde 

los compran están lejos, colapsados de personas o no tienen una atención 

satisfactoria para los alumnos que estudian en la noche. Cuando estos 

últimos necesitan adquirir útiles de trabajo durante las horas de clase, 

tiendas o bazares están cerrados, mientras que las máquinas estarían 

disponibles para ellos a cualquier hora del día. 

• Los estudiantes no siempre comprarían útiles para sus estudios sino 

también para hobbies, como dibujar o pintar, para los que requieren 

lápices, pinturas y hojas.  

• Estarían dispuestos a pagar un poco más por los suministros que en la 

papelería de la universidad si no tienen que perder tanto tiempo en el 

traslado y pueden adquirir los productos más rápidamente. 

 

3.3 Entrevista a dos clientes 

Después de haber entrevistado a Carlos Rivera y Sofía Almeida, dos posibles 

clientes, se obtuvieron los siguientes datos significativos. 

Ambos expresaron que les gustaría que la máquina expendedora contenga 

productos que tienden a perderse, como, por ejemplo: esferos, portaminas, 

lapiceros, tinta correctora. Por otro lado, también les interesaría que existan 

productos muy necesarios para ellos como: folders, perfiles, hojas a cuadros, 

clips. Además, les parece interesante la idea de que la máquina ofrezca packs 

de productos relacionados como: lápiz y borrador; lapicero y minas; esfero y tinta 

correctora; hojas y folder. 

Cuando se les preguntó de qué manera les gustaría enterarse sobre las 

existencias de máquinas expendedoras en las universidades, los entrevistados 

indicaron que preferirían recibir mensajes mediante el mail interno de cada 
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universidad o, como segunda opción, mediante las redes sociales ancladas a la 

universidad, por ejemplo, las páginas del consejo estudiantil. 

Por otra parte, en lo que se refiere a la frecuencia de compra, los entrevistados 

supieron indicar que adquirirían los productos al menos cinco veces al mes y que 

también estarían dispuestos a pagar un poco más de lo regular por un servicio 

que esté disponible en horas en que los bazares están cerrados. 

 

3.4 Análisis cuantitativo 

El análisis cuantitativo está basado en 50 encuestas online que fueron realizadas 

tanto a estudiantes universitarios de Quito como de Guayaquil. La encuesta 

contempló preguntas referentes al producto ofertado y tuvo los siguientes 

resultados. 

En términos generales, se realizó la encuesta a hombres y mujeres de 18 años 

en adelante de las principales universidades de Quito y Guayaquil. Se consideró 

también hacer preguntas sobre la facultad donde estudian puesto que es 

necesario saber de qué carrera proceden los interesados en las máquinas. 

Dichos resultados generales de la encuesta se pueden observar en el anexo 1.  

El 86% de los encuestados afirman querer una máquina expendedora en la 

universidad donde estudian y el mismo 86% afirman que sí comprarían en dichas 

máquinas.   

 

Figura 1: Aceptación de la máquina en las universidades de los encuestados 



19 
 

 

 

El 56% de los encuestados confirmaron que comprarían en ellas una vez por 

mes, el 30%, dos veces al mes y el 14% restante están entre las personas que 

comprarían una vez por semana, dos veces por semana y quienes comprarían 

más de dos veces por semana.  

 

Figura 2: Frecuencia de compra 

 

Sobre modos de conseguir rápidamente suministros de estudio, el 54% de los 

estudiantes de la muestra no conoce otra forma de conseguir de manera rápida 

estos útiles.  

Los encuestados afirman que sus lugares comunes de compra de suministros 

de estudio son los bazares cercanos a la universidad, con un 38%, y cualquier 

bazar (no necesariamente uno que se encuentre cercano a la Universidad), 

también con un 38%, mientras que el 16% compra en Súper Paco.   
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Figura 3: Lugares donde compran regularmente sus suministros de estudio 

 

Los cinco principales productos que los encuestados requieren en las máquinas 

son: esferográficos (92%); hojas cuadriculadas (68%); carpetas (64%); lapiceros 

(62%); minas (60%); lápices HB, 2B, 4H (52%); borradores (52%); tintas 

correctoras (20%) y calculadoras (20%). 

El 40% de los encuestados considera la implementación de máquinas 

expendedoras de suministros de estudio como “Muy interesante”; el 38% 

“Interesante”; 14% “Neutro”; y el 8% “Poco y nada interesante”.  

El 62% de los encuestados están dispuestos a pagar un poco más por los 

suministros que se colocarán en la maquina expendedora, dentro del rango de 

$0,75 hasta $1,25.  

 

Figura 4: Posibles precios de los productos 
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3.5 Conclusiones 

• Con las entrevistas a expertos, se puede concluir que actualmente existe 

una gran aceptación de la tecnología vending y que Guayaquil es un 

mercado donde las máquinas expendedoras han tomado tanto espacios 

públicos como privados. Por tanto, consideran valiosa la idea de 

implementar máquinas expendedoras de suministros de estudio en las 

universidades.  

• Del focus group se puedo definir productos específicos, por ejemplo: 

mallas de cabello para las estudiantes de gastronomía, vitelas para los 

estudiantes de música y hasta formularios o especies valoradas de la 

universidad para que no sea necesario acercarse a un lugar concurrido 

para solicitar dichos productos.  

• De las entrevistas a clientes y focus group se pudo confirmar el precio al 

que el mercado objetivo (estudiantes universitarios) estaría dispuesto a 

pagar, el medio por el cual ellos desearían enterarse de este servicio. 

• Las opiniones de los expertos y estudiantes, permite conocer las ventajas 

del proyecto, como la disponibilidad de la máquina ya que se encontraría 

abierta las 24 horas para los estudiantes de la noche también.  

• La máquina sería un medio de venta de únicamente útiles pequeños que 

son los que más suelen extraviar los estudiantes. Los bazares de las 

universidades serían, por otro lado, lugares de venta de libros y productos 

de mayor tamaño. 

• El segmento al que se espera llegar (estudiantes de universidades 

privadas de Quito y Guayaquil) está dispuesto a pagar por los suministros 

de estudio un poco más del precio regular si se trata de optimizar su 

tiempo. 

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

De acuerdo a la información obtenida en el análisis del entorno, industria y cliente 

de los capítulos anteriores, se puede presentar el compendio de por qué sería 

atractivo implementar máquinas expendedoras de suministros de estudio para 

universidades privadas en las ciudades de Quito y Guayaquil. 
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El vending es una técnica de ventas por medio de máquinas autoexpendedoras 

que operan con pagos en efectivo.  Las más usuales son aquellas que venden 

alimentos, no obstante, en la actualidad el sistema vending puede dispensar casi 

cualquier producto (Fractalia, 2015). 

Una de las ventajas de las máquinas vending con respecto a otros sistemas de 

venta es su disponibilidad en lo que se refiere al tiempo, dado que son aparatos 

que pueden estar activos las 24 horas del día y los 365 días del año, además de 

que ocupan un reducido espacio físico.  

Los suministros de estudio son esenciales en la vida educativa de los estudiantes 

ya que sirven como herramientas de aprendizaje y enseñanza. Adicionalmente, 

los estudiantes toman nota, practican, realizan deberes o trabajos con los 

mismos, razones por las cuales es evidente que son de uso diario.  

En la actualidad, los estudiantes expresan que su objetivo diario es optimizar su 

tiempo y completar sus actividades eficientemente. Por esta razón, la tecnología 

vending ha tenido un gran avance conjuntamente con una buena acogida a 

causa de que ofrece reducir los tiempos de las personas para resolver sus 

necesidades. Los estudiantes encuestados hablaron sobre su interés en una 

máquina que expenda sus materiales de estudio al paso, para que no tengan 

que dirigirse a un lugar distante, que tal vez esté lleno de gente, y que no corran 

el riesgo de no ser atendidos con la velocidad que requieren. Esta máquina hace 

todo el trabajo instantáneamente: cobra, entrega el producto y da cambio en el 

caso de requerirlo, sin necesidad de que exista una persona atendiendo. 

La implementación de estas máquinas expendedoras es una oportunidad de 

negocio porque, con base en el criterio de los asistentes del focus group, 

personas que trabajan y estudian por las noches indican que no tienen dónde 

comprar un lápiz, un esfero o cualquier suministro que ellos necesiten, debido a 

que los bazares que están cerca o dentro de la universidad tienen un horario de 

atención restringido. Por otro lado, los estudiantes mencionan que sería de gran 

utilidad que la máquina sea el medio por el cual se expendan también formularios 

que requieren llenar para solicitar cualquier trámite de la universidad. También 
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expresaron que serían útiles para carreras como gastronomía, que abre la 

necesidad constante de mallas para el cabello, o para arquitectura, que implica 

que los estudiantes usen diariamente pegamento, lápices, reglas, etc., además 

de otras razones por las que estarían interesados en adquirir sus útiles mediante 

una máquina expendedora.  

Por otro lado, es importante mencionar la exoneración en lo que respecta al 

impuesto al valor agregado (IVA) en artículos de comercialización como el papel 

bond, papel periódico, revistas, libros y material complementario que se 

comercializa conjuntamente con los libros (Servicio de Rentas Internas, s.f.). 

Esta condición abre la oportunidad de tener costos bajos. La visibilidad y el 

atractivo de estos promovería el interés de las personas por comprar productos 

en una máquina expendedora. También es de suma relevancia considerar el alto 

poder adquisitivo que tienen los estudiantes de las universidades privadas. Este 

se convierte en una ventaja puesto que los estudiantes estarían dispuestos a 

pagar un poco más por conseguir sus útiles de manera instantánea.  

Este tipo de canal de distribución no implica discriminación alguna puesto que 

cualquier persona puede hacer uso de aquel sin inconvenientes. Personas con 

capacidades diferentes pueden emplear la máquina vending sin problemas, pues 

su manejo es fácil y posee instrucciones para que el consumidor pueda adquirir 

productos de una manera rápida. 

Las máquinas poseen varios atributos que las hace llamativas para los clientes: 

tienen luces LED, permiten una compra automática y ágil, tienen instrucciones 

de uso y contienen un software que se actualizaría con mantenimientos 

constantes. Además, contienen un sistema de ahorro de energía. Este último es 

un factor positivo pues, por el hecho de expender suministros de estudio, las 

máquinas no necesitan de refrigeración, característica que conlleva un menor 

impacto en el consumo de energía eléctrica del establecimiento que las aloje.   
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5. PLAN DE MARKETING 

5.1 Estrategia general de marketing  

La estrategia general de marketing se basará en una estrategia de 

diferenciación, que tendrá como objetivo dar al producto cualidades distintivas y 

atractivas para el comprador. En este caso, la característica especial sería la 

colocación de un nuevo canal de venta para la industria de suministros. 

Resultaría único e innovador para los consumidores adquirir sus útiles de estudio 

mediante una máquina vending o máquina expendedora.   

5.1.1 Mercado objetivo 

Según el análisis ejecutado anteriormente, el mercado meta estará ubicado en 

dos de las ciudades más grandes del Ecuador: Quito y Guayaquil. Los clientes 

cumplen con un perfil de alumnos que realizan sus estudios en universidades 

privadas, quienes conformarán segmentos de mercado como se detalla a 

continuación. 

 

Tabla 8: Mercado objetivo 

DETALLE Año 2016 

Población de Pichincha y Guayaquil 7.180.795 

Población estudiantil universitaria 1.257.302 

Estudiantes universitarios privados 108.000 

Estrato social 35,90% 38.772 

 

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 

 

5.1.1.1 Variables geográficas 

• Región: Sierra y costa 
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• Tipo de población: Urbana  

• Ciudad: Distrito Metropolitano de Quito, Guayaquil  

5.1.1.2 Variables demográficas 

• Edad: 18 a 25 años  

• Sexo: Femenino y masculino  

• Ocupación: Estudiante 

5.1.1.3 Variables psicográficas 

Personalidad 

• Personas interesadas en estudiar 

• Interesados por la óptima presentación de trabajos 

• Minuciosos 

• Responsables 

• Dispuestos a aprender  

Nivel socioeconómico: Nivel C, C+ y A/B 

Ingresos mayores al promedio de habitantes de zonas urbanas.   

5.2 Propuesta de valor 

El valor agregado de este proyecto es optimizar el tiempo de los estudiantes en 

el momento de adquirir sus útiles o suministros de estudio, por medio de 

máquinas expendedoras o vending que serán ubicadas en lugares estratégicos. 

Con el uso de estas máquinas, los universitarios tendrán un rápido acceso en el 

día a día a útiles de estudio, cumplirán con el objetivo de disminuir los tiempos 

de desplazamiento y podrán alcanzar sus clases o pruebas sin tener que ir a un 

lugar lejano para adquirir un producto que necesiten de urgencia. Además, las 

máquinas se encontrarán disponibles para ellos las 24 horas del día y no 

requerirán que una persona los atienda.  

5.2.1 Estrategia de internacionalización 

Por su concisión y el atractivo de un superlativo, se ha elegido “Utilísimo” como 

nombre de la marca. Utilísimo conserva una estrategia de importación directa, 

puesto que es una empresa ecuatoriana que importará máquinas expendedoras 
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desde China, directamente desde el fabricante para comercializar suministros de 

estudios. Un agente aduanero ejecutará el proceso de nacionalización para 

obtener resultados ágiles, además, el INCOTERM que se usará será Free On 

Board (FOB), desde el puerto de Shenzhen (China) al puerto de Guayaquil. 

Partida arancelaria: 8476.89.00.00: - - Las demás. (Máquinas automáticas para 

la venta de productos). 

Se puede leer en detalle la cotización logística en el Anexo 2. 

 

5.2.2 Mezcla de marketing 

5.2.2.1 Producto 

Para la elaboración y ejecución del proyecto, se escogió importar máquinas 

vending desde China, que tendrán las siguientes dimensiones: alto 1,60 cm, 

ancho 99 cm, fondo 91 cm, tres bandejas fácilmente ajustables, luces LED y 

varias disposiciones para colocar a conveniencia cada suministro de estudio. La 

máquina contiene un firmware actualizable a través de SD de Sensor Sensit y 

posee un sistema de ahorro de energía, configuraciones adaptables y una 

interfaz de programación de manejo sencillo.  

En lo que respecta a los suministros de estudio, la máquina no ofrece únicamente 

un producto, sino surtirá 25 útiles diferentes para universitarios. En el anexo 3 es 

posible apreciar el prototipo de máquina expendedora. 

5.2.2.2 Necesidades de adaptación 

Con el fin de cumplir con las necesidades de los clientes y consumidores, la 

máquina estará surtida con suministros de estudios acordes a la facultad donde 

se la ubique, ya que las necesidades para cada facultad son distintas. Los 

productos destinados a todas las facultades serán: bolígrafo negro, bolígrafo 

azul, tintas correctoras, lapiceros, minas, borrador, carpetas, esferos de colores, 

resaltador, marcadores permanentes, hojas a cuadros, goma en barra, 

portaminas, lápiz HB, perfiles. Los elementos distintivos para facultades 
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específicas serán: escuadras, compás, lápiz H, 2B, 2H, guantes quirúrgicos, la 

toque, manteles y mallas de cabello.  

5.2.2.3 Atributos 

Tanto los productos en oferta como las máquinas que se importarán poseen los 

siguientes atributos.  

• Presentación ajustable: Esta característica implica la posibilidad de 

ajustar la apariencia del interior de las máquinas acorde a los productos 

que se surtirán. Las máquinas serán de tipo exhibidor y los clientes podrán 

observar a través de un vidrio transparente cada uno de los suministros 

de estudio. Además, estarán al alcance de todo tipo de clientes sin 

discriminación, es decir, serán accesibles también para personas con 

capacidades diferentes por las facilidades de uso y las detalladas 

instrucciones de funcionamiento.  

• Diversidad de productos ofertados: Las máquinas no son puntos de venta 

que contienen un solo producto, pues estarán provisionadas con varios 

artículos según los requerimientos de cada facultad.  

• Rapidez en la atención al cliente: Las máquinas poseen un sistema rápido 

de atención al cliente puesto que este solo debe elegir su suministro 

mediante un código y depositar el dinero. Al instante, la máquina le dará 

el cambio si es preciso y posteriormente le entregará el artículo comprado.  

• Aceptación de precios por parte de los consumidores: Por tratarse de 

máquinas vending, los consumidores están dispuestos a pagar un poco 

más si se trata de optimizar su tiempo. 

• Procesamiento rápido: El proceso de compra no dura más de dos minutos 

por lo antes expuesto con respecto a la rapidez en la atención al cliente.   

• Fácil acceso para los clientes: Las máquinas serán colocadas en lugares 

estratégicos donde los estudiantes puedan tener un acceso rápido y que 

se encuentren cerca de sus facultades. En días ajetreados, entre sus 

obligaciones y tareas, los universitarios no disponen del tiempo suficiente 

para dirigirse a un lugar lejano donde se puedan provisionar de artículos 

para el estudio; por esta razón, las máquinas ofrecen un servicio único. 
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• Disponibilidad a tiempo completo: Las máquinas vending no tienen un 

horario limitado de atención por lo que estarían a disposición de los 

consumidores las 24 horas del día los 7 días de la semana.  

5.2.2.4 Branding 

• Nombre de la empresa: Utilísimo 

• Logo de la empresa: 

  

Figura No 5: Logo 

 

• Eslogan: “Por un poco más de tiempo”.   

• Contenido: Suministros de estudio 

• Colores: Gama de rojos y azul. 

• Presentación del producto: Pequeño-mediano 

5.2.2.5 Empaque 

Los útiles de estudio de tamaño pequeño y propensos a romperse (como, por 

ejemplo, las minas para lapicero) serán colocados en blísteres de cartón para 

evitar posibles daños, para conservar su estado óptimo y para cumplir 

satisfactoriamente los requerimientos del cliente. 
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5.3 Precio  

5.3.1 Costo de venta 

Para determinar el costo de ventas, se realizó un costeo basado en dos 

proformas del proveedor de los suministros de estudio. Se tomó en cuenta 

también los costos de mantenimiento y el sueldo del encargado de 

abastecimiento de productos en la maquina vending; con el objetivo de tener 

costos más congruentes y reales. En la tabla adjunta, se describen los 22 

principales artículos que surtirá la máquina expendedora, cada uno con su 

respectivo costo de venta (que se detallará a profundidad en el capítulo 7 del 

proyecto), además del precio de venta con el que se ofertará.  
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Tabla 9: Costos por producto 

 

5.3.2 Estrategias de precio 

Para la ejecución de este proyecto, se considera utilizar una estrategia de precios 

altos, debido a que los productos que se expenden en la máquina vending 

(considerada en la inversión con todos los costos de importación) son de carácter 

emergente o de oportunidad. Los consumidores estarán dispuestos a pagar un 
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precio mayor dada la premura y el ahorro de tiempo que significaría comprar en 

la máquina expendedora.  Una necesidad fundamental de un estudiante es tener 

todos sus útiles al instante de rendir una prueba y entregar un trabajo. No poseer 

los suministros necesarios en situaciones de evaluación puede tener un impacto 

negativo en su carrera; por esta urgencia y este riesgo, sería posible aplicar una 

estrategia de precios altos. 

También cabe reiterar que, gracias al alto grado de diferenciación de la máquina 

vending, una revolución en la actualidad y un medio de distribución tecnológico, 

novedoso, cercano y sobre todo ágil, es posible que los productos en venta 

puedan tener un precio más elevado que en otro tipo de distribuidor de 

suministros de estudio.  

5.3.3 Estrategia de entrada 

El método para ingresar al mercado ecuatoriano es mediante la importación de 

máquinas expendedoras para la comercialización de materiales de estudio. En 

cuanto a la comercialización, se colocarán, dentro de las universidades, 

máquinas expendedoras distribuidas en lugares estratégicos en cada facultad, a 

donde los estudiantes puedan tener un fácil y rápido acceso para realizar su 

compra. La venta de productos a través de máquinas expendedoras es un 

negocio versátil y de inversión no muy alta; para lograr el éxito en este canal de 

distribución, se deben considerar los siguientes aspectos: tener un sitio de 

entrega de la mercancía, contar con una selección atractiva de productos y 

poseer un aliado comercial.  

Es preciso señalar que ser proveedor de Utilísimo demanda el cumplimiento de 

varios requisitos: los datos de fabricante (razón social, dirección), capacidad de 

producción, cartas de referencias comerciales, entre otros. Un requisito 

primordial para convertirse en proveedor es contar con el sistema unificado de 

codificación de productos, con el objetivo de ejecutar con la mayor precisión las 

compras de insumos, además de emplear un mismo sistema entre el proveedor 

y la empresa contratante.  
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En cuanto a la percepción de los consumidores, se puede decir que la venta de 

suministros de estudio en máquinas expendedoras es atractiva puesto que, con 

referencia a las entrevistas del focus group y las encuestas, los estudiantes están 

interesados en que se coloquen máquinas expendedoras en sus universidades 

y están dispuestos a pagar un precio más alto que en la competencia.  

5.3.4 Estrategia de ajuste 

Las estrategias de ajuste son necesarias debido a varios factores que esta 

conlleva, uno de ellos puede ser variaciones del entorno y del mercado. Para 

esto, se ha optado por usar precios psicológicos por ejemplo $0,99 en lugar de 

usar directamente $1,00 y precios promocionales cuando se implementen los 

packs y precios internacionales  (Kotler & Armstrong , Fundamentos de 

Marketing, 2003). 

5.4 Plaza 

5.4.1 Estrategia de distribución 

Según mencionan Lambin, Gallucci y Sicurello en su libro Dirección de Marketing 

(2014), un canal de distribución se define como la estructura formada y 

organizada para facilitar el intercambio desde el fabricante al consumidor final. 

Es por tal razón que implementar una estrategia de distribución es de suma 

importancia para poder llegar a los objetivos planteados, y tener un desempeño 

exitoso y satisfactorio para el cliente.  

Con el objetivo de lograr la cobertura del mercado esperada, se opta por tomar 

la estrategia de distribución selectiva ya que las máquinas expendedoras serán 

colocadas en puntos específicos de las universidades. 

5.4.2 Punto de venta 

Partiendo de la investigación de mercado, es destacable que la mayoría de 

estudiantes de las universidades privadas de Quito y Guayaquil muestran 

aceptación a la implementación de máquinas expendedoras de suministros de 

estudio donde cursan sus carreras. En Quito y Guayaquil existen numerosos 

establecimientos universitarios privados; por esta razón, se ha decidido no llegar 

a todos ellos por razones como: poder adquisitivo, instalaciones y distribución 
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del campus. Por esta razón, se escogió llegar únicamente a siete universidades 

privadas de la capital del Ecuador y dos en la ciudad de Guayaquil. 

Se espera que cada universidad tenga más de una máquina expendedora de 

útiles de estudio; esto dependerá de cómo estén distribuidas las facultades y 

cuáles sean los requerimientos tanto de los estudiantes como los 

administradores de la universidad. 

5.4.3 Tipo y estrategia de distribución  

Rafael Muñiz explica en su libro Marketing en el siglo XXI (2014) que existen 

cuatro tipos de distribución según el número de intermediarios que intervienen 

hasta que un producto llegue al consumidor final. Estas clases de distribución se 

clasifican en dos campos generales: corto y largo. El campo corto implica la 

participación de un solo intermediario y el largo requiere la intervención de más 

de dos intermediarios.  

Se ha elegido la estrategia de canal de distribución directa, pues la máquina 

vending, después de recibir útiles de estudio de un proveedor, no precisa de 

ninguna etapa más de distribución y procede directamente a la venta.  

 

 

Figura 6: Distribución 
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5.5 Promoción  

5.5.1 Estrategia promocional 

La estrategia que se empleará será la llamada estrategia para consumidores, es 

decir, un plan que motiva el deseo de compra del cliente con varias opciones. 

Entre ellas, se puede identificar las enlistadas a continuación.  

• Ofertas 

• Artículos de temporada o temáticos 

• Packs (combos de artículos para venta) 

5.5.2 Publicidad 

La publicidad se difundirá mediante las direcciones de correo electrónico interno 

de cada universidad, con la finalidad de que los estudiantes tengan conocimiento 

de los nuevos puntos de venta de suministros de estudio. Además, se manejará 

cuentas de redes sociales como Facebook y Twitter para que los estudiantes 

sepan en qué universidades se encuentran estas máquinas vending y qué 

productos nuevos aparecerán en fechas destacadas como: Día de la Madre, Día 

del Amor y la Amistad, Día del Padre, Día de la Mujer, sin desenfocar, por 

supuesto, el giro del negocio que son los útiles escolares.  

También se entregarán volantes, trípticos y se pegarán carteles A3 dentro de las 

universidades. Dentro del plan financiero, se evidenciará el presupuesto que se 

dispondrá para la publicidad del proyecto.  

5.5.3 Promoción de ventas 

Al ingresar al mercado ecuatoriano (particularmente universidades privadas de 

Quito y Guayaquil), se manejará una promoción de productos específica, con la 

finalidad de atraer la atención de los clientes y consumidores. Dentro del análisis 

de mercado, los estudiantes mencionaban que se puede incluir artículos 

promocionales como: esferos de equipos de fútbol, borradores con dibujos de 

moda o caricaturas. Estos captarían la atención de los clientes y les otorgaría 

también un artículo novedoso y a la moda para ejecutar sus tareas o trabajos de 

la universidad. Es posible realizar un cambio de mercadería o realce de empaque 

dependiendo de las fechas importantes. 
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5.5.4 Fuerza de ventas 

Las máquinas vending actuarán como la fuerza de ventas pues son las 

encargadas de entregar el producto al consumidor. No obstante, el personal 

interno de la empresa tendrá un papel clave para analizar y ejecutar estrategias 

de venta. El administrador será quien evalúe la demanda de los suministros de 

estudio con más alta rotación y, además, la demanda por temporadas de inicio 

de clases o temporada de exámenes, con el fin de impulsar la venta con cambios 

de decoraciones para que las máquinas expendedoras sea más atractiva.  

5.5.5 Relaciones públicas 

Se espera tener una mayor captación de clientes con las relaciones públicas, 

puesto que estas requerirán la implementación de las siguientes estrategias y 

tácticas.  

1.- Dar a conocer los productos dentro de las universidades privadas de Quito y 

Guayaquil, mediante convenios con las universidades privadas de Quito y 

Guayaquil.   

Acción 1: Aliarse al consejo estudiantil de cada universidad con el objetivo de 

promocionar las máquinas vending en cada una de ellas. 

La persona a cargo de estos eventos será el administrador de la empresa, quien 

entregará donaciones para los eventos que realice el consejo estudiantil a fin de 

realizar una promoción y familiarizar a los estudiantes con la marca.  

Táctica 2: Promoción en redes sociales de los eventos donde ha participado la 

empresa Utilísimo.  

Acción 2: Difusión de videos como evidencia de las participaciones, 

colaboraciones y donaciones que ha hecho Utilísimo en los eventos que el 

consejo estudiantil realice.  

El presupuesto para las donaciones será del 0,02% de las ventas hasta la fecha 

del evento.  
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6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y OPERACIONAL 

6.1 Misión 

En este contexto, la misión es entendida como el rol que realiza una organización 

en el presente, su actividad principal, la razón de ser de la compañía (Kotler & 

Armstrong, 2014). 

Utilísimo es una empresa dedicada a la comercialización de suministros de 

estudio mediante máquinas expendedoras importadas en universidades 

privadas de las dos ciudades más grandes del Ecuador: Quito y Guayaquil. Su 

finalidad es satisfacer la demanda de los estudiantes, quienes serían los 

consumidores potenciales, de productos de alta necesidad para su desempeño 

académico, con un precio aceptable para conseguir un beneficio mutuo entre el 

cliente y la empresa quien contara con 3 empleados.   

6.2 Visión  

La visión es posicionar para 2028 a Utilísimo como una de las marcas más 

reconocidas en las universidades privadas de Quito y Guayaquil, teniendo 

siempre presente ofrecer un servicio con productos de calidad y, así, incentivar 

la recompra de los consumidores.    

6.3 Objetivos  

6.3.1 Objetivos a mediano plazo  

• Recuperar la inversión en cinco años y seis meses e implementar las 

máquinas expendedoras en dos instituciones distintas a las universidades 

privadas dentro del periodo de dos años. 

• Negociar con el proveedor las formas de pago, para conseguir pagarles a 

los 30 días del despacho después del segundo año.  

• Mantener una relación laboral satisfactoria con las siete universidades 

privadas a las cuales se estima llegar. De esta manera, sería posible 

asegurar una buena ubicación en el campus, a donde los estudiantes 

puedan llegar con facilidad durante los 3 años iniciales. 
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• Intensificar la promoción con aliados como consejos estudiantiles de las 

universidades, con el objetivo de tener un mayor posicionamiento de 

mercado durante el primer año en marcha.   

• Implementar nuevas tecnologías en las máquinas expendedoras para que 

el cliente tenga un servicio más completo y amigable en el segundo año 

de funcionamiento.  

6.3.2 Objetivos a largo plazo  

• Incrementar las ventas en un 25% con la finalidad de promover la 

colocación de nuevas máquinas expendedoras en nuevas instituciones.  

• Penetrar nuevos mercados y afianzar el ingreso en por lo menos dos 

nuevas instituciones o universidades consolidadas de otras ciudades 

pasados los 5 años. 

• Implementar, a partir del quinto año, dentro de la misma línea de 

productos, nuevos suministros de estudio para que complementen los ya 

existentes y se ajusten a los nuevos mercados a donde se estima llegar. 

6.4 Plan de Operaciones 

6.4.1 Análisis 

6.4.1.1 Tiempos 

Se ha establecido una matriz de tiempos de entrega para poder prestar un 

excelente servicio a los clientes y consumidores. Con este fin, es preciso 

implementar tiempos promedios con el técnico operativo, quien será el asignado 

para reabastecer las máquinas expendedoras de cada establecimiento y cubrir 

eficientemente las necesidades de stock y oferta tanto semanal como mensual 

del producto. A continuación, se exhibe una tabla con el tiempo promedio y 

cantidad por unidades de útiles.  
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Tabla 10: Matriz de tiempos 

Actividad Tiempo de ejecución 

Chequeo de Inventario  Reporte diario 

Compra de Suministros de estudio 
Una vez al mes, con previsiones de dos 

meses 

Recepción de mercadería Una vez al mes 

Conteo de mercadería entrante Ocho horas del día que llega 

Relleno de máquinas 
Un día por universidad. Un lapso de 

tres horas y media por universidad  

 

6.4.1.2 Secuencia 

1. Recepción y almacenamiento de productos: El técnico recogerá los 

productos en el área de recepción, y estos entrarán a una bodega con el 

respectivo inventario donde se mantendrán durante el lapso de un mes 

para el reabastecimiento de las máquinas. Posteriormente, se tomará una 

muestra de cada línea de productos para confirmar que el producto haya 

llegado en perfectas condiciones.  

2. Clasificación de productos: Se catalogarán los artículos por distintas 

líneas, entre ellos: Escritura, Dibujo Técnico, Folders, Artes y 

manualidades y otros. Dentro de los productos de escritura se encuentran 

los siguientes artículos: Bolígrafos, borradores, tintas correctoras, 

microminas, portaminas, resaltadores y marcadores permanentes.  

Dibujo Técnico: Lápices HB, 2B, 2H, H, Compas, Borrador de queso, 

carboncillo, juego de escuadras. 

Folders: Folder A-Z manila.  

Artes y manualidades: Barras de pegamento, tijeras, juegos de pinturas. 

Otros: Sacapuntas, hojas a cuadros, clips metálicos, calculadora de 

bolsillo.  

3. Control de calidad:  Se verificará que el producto que lo requiera sea 

colocado en un blíster. De manera aleatoria, se abrirá un producto para 

comprobar su funcionamiento. En el caso de que no lo haga, se lo enviará 
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a otra bodega donde se almacenarán únicamente los artículos con fallas 

o no aptos para la venta.  

4. Almacenamiento: Se almacenarán artículos para 15 días de stock por 

imprevistos.  

5. Logística: La empresa contará con un automóvil para la movilización de 

la mercadería y el técnico operativo, quien debe reabastecer 

periódicamente las máquinas. 

6. Colocación: El técnico operativo deberá rellenar la máquina con los 

artículos cuando vea la necesidad. Para cumplir con este fin, llevará a 

cabo un cálculo y un análisis o que indicará cuántos artículos por línea de 

productos deberá llevar por máquina a cada universidad. 

7.  Servicio postventa: Se controlará y evaluará la entrega del producto y 

atenderá cualquier requerimiento de los administradores de las 

universidades y también de los consumidores.  

6.4.1.3 Personal 

Para los cargos establecidos y requeridos por la empresa para el buen 

desempeño de la misma, se ejecutará un proceso de selección de personal para 

los distintos puestos de trabajo. En primer lugar, es importante mencionar que la 

empresa se regirá a todas las normativas de ley vigente de empleo con apoyo 

del articulo n° 12 del Código de Trabajo (2005). Se determinarán tanto las 

obligaciones, los derechos, los deberes y los beneficios que los empleados 

tengan por parte del empleador. 

A continuación, se presentan los sueldos de cada miembro de la empresa con 

una proyección a cinco años; cada año se aplicará un porcentaje de crecimiento 

para el cálculo de sueldos. 
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Tabla 11: Sueldo del administrador 

 

Tabla 12: Sueldo del técnico operativo 

 

6.4.2 Infraestructura 

6.4.2.1 Maquinaria 

Para llevar a cabo este proyecto, no se necesita de muchas piezas de 

maquinaria, puesto que no se pretende producir ningún producto. La maquinaria 
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que sí se utilizaría sería: máquinas expendedoras (tres por cada establecimiento) 

y cuatro computadoras portátiles.  

6.4.2.2 Establecimiento 

La empresa se ubicará en Carcelén, puesto que es una zona industrial y es 

necesario contar con una bodega. Por otro lado, es importante mencionar los 

costes de arriendo, que se encuentran en $450,00.  

El establecimiento se adecuará conforme se describió en el proceso de la 

empresa, con el fin de obtener con esto tiempos de entrega satisfactorios, 

además de un manejo de inventarios precisos. Esto ayudará a la empresa a 

mantener el orden y control de procesos de la manera más óptima. 

6.5 Estructura organizacional 

6.5.1 Estructura legal  

La modalidad escogida para el proyecto en curso es la de Compañía de 

responsabilidad limitada.  

Una compañía de responsabilidad limitada es aquella que contiene entre tres o 

más personas que únicamente se dedican a las obligaciones sociales hasta el 

monto de sus obligaciones individuales y ejecutan el comercio bajo una razón 

social o denominación objetiva. La compañía limitada no podrá funcionar bajo 

este concepto si sus socios son más de quince (Comisión Legislativa, 1999). 

Por otro lado, es necesario indicar que Ecuador se encuentra en el puesto 114 

en facilidad de hacer negocios. Así, este país se encuentra arriba de la media si 

se lo comparara con otros de América Latina y el Caribe en aspectos como la 

apertura a negocios. Asimismo, cuando se analiza la apertura a un negocio en 

Ecuador, Doing Business indica que tarda alrededor de 48.5 días, con 11 

procedimientos que se deben llevar a cabo, mismos que representan el 21% del 

ingreso personal per cápita (Doing Business, 2017). 

A continuación, se enlista las regulaciones que una empresa de sociedad 

limitada requiere para su apertura. 

• Registro del nombre de la sociedad 
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• Apertura de una cuenta bancaria a nombre de la empresa 

• Redacción de los estatutos sociales 

• Alta en Hacienda y declaración censal 

• Inscripción en el Registro Mercantil 

• Obtención del NIF definitivo 

• Obtención del RUC en el Servicio de Rentas Internas (SRI) 

• Permiso de Bomberos de Quito 

• Registro de importador en SENAE y obtención de Token 

• Registro en la Superintendencia de Compañías 

• Afiliación al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) 

6.6 Diseño organizacional 

6.6.1 Tipo de estructura 

Según Galindo y Martínez (2005), en su libro Fundamentos de Administración, 

una estructura organizativa es un conjunto de relaciones “para facilitar la división 

de tareas y su posterior coordinación con vistas al logro eficiente de los 

objetivos”. Según lo antes mencionado, se optará por una estructura 

organizacional lineal ya que la delegación de funciones y la toma de decisiones 

serán realizadas por el administrador general y se las comunicará directamente 

al técnico. Conjuntamente, es la estructura organizacional más óptima para 

empresas pequeñas, pues obtiene eficiencia en el desempeño de los 

trabajadores y de la distribución de responsabilidades simultáneamente. 

6.6.2 Organigrama 

Utilísimo contará con profesionales en los temas de comercialización y 

operaciones de transporte, manipulación de productos y mantenimiento de 

maquinaria. Se requerirá que el administrador general sea una persona con 

experiencia en comercialización por canales directos. El técnico operador será 

el encargado de reabastecer las máquinas, darles mantenimiento y recibir 

materia prima.  
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Figura 7: Organigrama 

A continuación, se adjunta las funciones detalladas de cada empleado, con los 

prerrequisitos para poder aplicar al cargo.  

Tabla 13: Funciones detalladas de cada empleado 

 

7. EVALUACIÓN FINANCIERA 

El presente plan financiero se realizó con datos obtenidos y presentados 

anteriormente en capítulos preliminares y bajo los siguientes supuestos: 

Crecimiento de la industria (1%), beta de la industria (1,23%), tasa inflacionaria 

anual (2,58%), tasa activa (7,37%), tasa pasiva (4,82%) y riesgo país (6,65%). 

Es importante mencionar que este plan financiero está proyectado a cinco años.  
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7.1 Proyección de ingresos, costos y gastos 

7.1.1 Fuente de ingresos 

El origen de los ingresos de Utilísimo proviene de la venta de los suministros de 

estudio mediante máquinas expendedoras en universidades privadas de Quito y 

Guayaquil. Los productos serán distribuidos por medio de estas máquinas de 

funcionamiento autónomo y algunos serán colocados dentro de blísteres. Los 

precios variarán según cada producto. La proyección de la cantidad de ventas 

se basó en un 1% de crecimiento de la industria.  

Tabla 14: Cálculo de la demanda 

 

 

Tabla 15: Ventas proyectadas 

 

7.1.2 Estructura de costos 

Utilísimo cuenta con costos fijos y variables. Los costos fijos abarcan el 

mantenimiento de maquinarias, la depreciación, el arriendo del local y los 

servicios básicos. Como costos variables, se tiene costos de distribución 
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(combustible), la compra de materia prima y los insumos. Los costos indirectos 

se proyectaron con el porcentaje y la inflación actual de 2,58% (Banco Central 

del Ecuador, 2017), con excepción del arriendo del local, para el que se 

consideró un incremento del 10%. Esto se debe a que, según la Ley de 

Arrendamiento e Inquilinato, este porcentaje es el derecho máximo de 

incremento. 

 Tabla 16: Costos 

 

 

7.1.3 Gastos 

La empresa Utilísimo presenta gastos administrativos y de ventas como: gasto 

suministros y materiales de oficina, Publicidad BTL (flyers), Gastos de puesta en 

marcha, Regalos Promocionales, Redes sociales y Sueldos. Para cada gasto se 

ha considerado distintas variables de incremento, es decir, para los Suministros, 

publicidad, sueldos y Redes Sociales se consideró un incremento el 2,58% 

siendo este valor el porcentaje de inflación actual a la fecha. Por otro lado, 

tenemos los regalos promocionales mismos que tendrán un incremento del 1,5% 

anual.  
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Tabla 17: Gastos 

 

 

7.1.4 Márgenes de ganancia  

A continuación, se presenta los márgenes de ganancia por cada producto, con 

su respectivo costo de venta. Para hacer el cálculo, se consideró implementar 

un porcentaje de rotación, pues se considerarían los productos que los 

estudiantes más comprarían. Por esta razón, el margen de ganancia para cada 

producto es distinto debido a que también se consideró el precio máximo que 

una persona pagaria por cada uno de estos productos.   
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Tabla 18: Márgenes de ganancia  

 

 

7.2 Inversión inicial, capital de trabajo y estructura de capital 

7.2.1 Inversión inicial  

A continuación, se presenta la inversión inicial que requiere Utilísimo, misma que 

está conformada por activos fijos, capital de trabajo, adecuaciones, arriendo, 

maquinaria y equipo (costos de importación) como se observa en la siguiente 

tabla.  
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Tabla 19: Inversión inicial 

 

 

7.2.2 Capital de trabajo  

7.2.3 Estructura de capital  

El 70% de la inversión inicial ($47.329,19) se financiaría mediante un préstamo 

de la institución financiera Produbanco y el 30% correspondería a capital propio 

($20.283,94). Este banco posee una tasa de interés para créditos productivos 

PYMES del 11.83% (Produbanco, 2017). 
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Tabla 20: Inversión inicial 

 

7.3 Proyección de estados financieros 

7.3.1 Estado de resultados 

Tanto el estado de resultado después de cinco años como el incremento de las 

ventas están dados por el crecimiento de la industria (1%).  

Tabla 21: Estado de Resultados 

 

7.3.2 Estado de situación financiera 

Para el estado de situación financiera, se realizó una proyección a cinco años 

que resume los activos, los pasivos y el capital de la empresa. En este caso, no 

se tendrían cuentas por cobrar ya que la máquina expendedora haría el cobro y, 

por ende, el pago sería inmediato. A continuación, se presenta el estado de 

situación financiera de Utílisimo.  
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Tabla 22: Estado de Situación Financiera 

 

7.3.3 Estado de flujo de efectivo  

Se presenta también el estado de flujo de efectivo de la empresa con proyección 

a cinco años, con segmentos y detalles de las diferentes actividades de 

operación, financiamiento e inversión a donde se destina el efectivo.  

Tabla 23: Flujo de Caja de Efectivo 
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7.3.4 Estado de flujo libre de caja de la empresa 

A continuación, se presenta el estado de flujo de caja, donde se observa la 

capacidad de la empresa de generar flujos, dejando de lado la estructura de 

financiamiento.  

Tabla 24: Estado de flujo de caja 

 

7.4 Proyección de flujo de caja del inversionista, cálculo de la tasa de 

descuento y criterios de valoración 

7.4.1 Estado de flujo de caja del inversionista 

El estado de flujo de caja se resume en las entradas y salidas de efectivo que 

otorgan una idea más cercana a la rentabilidad. Con este propósito, este estado 

se obtiene de una resta de los ingresos menos los costos, menos los gastos 

operacionales que dan como resultado la utilidad operacional. Posteriormente, 

se restan los intereses, que dan como resultado el flujo de efectivo operacional 

y, sumando las depreciaciones y el pago de capital, llegan a $ 43.165,74 para el 

primer año. 
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Tabla 25: Flujo de caja del inversionista  

 

7.4.2 Tasa de descuento 

La vialidad financiera del proyecto se puede medir mediante el Weighted 

Average Cost of Capital (WACC), tasa de descuento que se utiliza para 

descontar los flujos de caja futuros (Empresa Actual , 2016). A continuación, se 

exhibe el cálculo del WACC con 9,87%.  

 

Tabla 26: WACC 

 

 

7.5 Estado y evaluación financiera del proyecto 

7.5.1 Valor actual neto (VAN) 

Según lo presentado en el flujo de caja con inicio en el año cero hasta el quinto 

año pasados a valor presente, el proyecto muestra un VAN de $ $ 72.745,20, 
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sustentado a partir del crecimiento de las ventas acorde a la proyección de la 

demanda. 

7.5.2 Tasa interna de retorno (TIR) 

La tasa interna de retorno tiene como funciones primordiales medir y comparar 

la rentabilidad en cuanto a las inversiones; por tanto, la TIR del proyecto es de 

30,24%. También, es importante destacar que la TIR es mayor al WACC (9,87%) 

lo que nos daría una visualización global de la rentabilidad, destacando que la 

rentabilidad obtenida frente a la requerida es mayor.  

7.5.3 Periodo de recuperación (Pr) 

En cuanto al periodo de recuperación anual para el proyecto, es de 1,70 años. 

Esto quiere decir que la inversión meritoria en el proyecto se recuperará en 1 

año y un 60% del año posterior.  

7.5.4 Índice de rentabilidad (Ir) 

El índice de rentabilidad representa el beneficio forjado por cada unidad 

monetaria invertida. De tal manera, en lo que respecta al proyecto en mención, 

el costo beneficio de cada dólar invertido es $ $0,67. Por esta razón, esta 

iniciativa puede convertirse en un proyecto atrayente para los inversionistas. 

7.5.5 Índices financieros 

Los índices financieros revelan el proceder de la empresa, puesto que exponen 

de manera cuantitativa su comportamiento durante cierto periodo de tiempo. A 

continuación, se incluyen los índices financieros para los primeros cinco años de 

Utilísimo. 
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Tabla 27: Índices financieros 

 

8. CONCLUSIONES  

Para cerrar este plan de negocio, es preciso rescatar los puntos principales que 

se han tratado para dar una base teórica y práctica que señala la viabilidad de 

este proyecto.  

El análisis de entorno trazó el panorama del mercado ecuatoriano y la 

importancia de China como socio comercial a partir de variables políticas, 

sociales, legales, ecológicas, tecnológicas y económicas. Por ser Ecuador el 

lugar donde se comercializarán los suministros de estudio, resultó necesario 

considerar las amenazas de un mercado con alto nivel de competencia; por otro 

lado, el aporte a la educación en el país es sobresaliente y significa una ventaja 

en lo que respecta a la adquisición de suministros de estudio.  

En lo que respecta al análisis cualitativo y cuantitativo del cliente, se consiguió 

tener una noción más acertada de los gustos, las necesidades, las preferencias 
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y la aceptación de los clientes potenciales con respecto a la adquisición de 

suministros de estudio mediante máquinas vending. Al mismo tiempo, se obtuvo 

una perspectiva útil con las opiniones, los consejos y la pericia de personas que 

se encuentran en el medio tanto de suministros como también de máquinas 

expendedoras. Adicionalmente, los posibles clientes añadieron criterios y 

sugerencias sobre qué desearían o esperarían que contenga una máquina 

expendedora.  

La oportunidad de negocio destaca el valor agregado relacionado con la facilidad 

de acceso, el ahorro de tiempo de los estudiantes y la disponibilidad 24/7 de la 

máquina, además de la aceptación en el mercado nacional. Es importante 

mencionar las amenazas que se identificaron, como la entrada de nuevos 

competidores y los competidores existentes. 

El plan de marketing se realizó acorde al análisis del entorno y cliente, exhibiendo 

componentes diferenciadores como el canal de distribución (máquina 

expendedora), logo, eslogan y empaques adaptados a artículos específicos, en 

este caso, productos pequeños o frágiles.   

Con respecto a la estructura organizacional, la empresa está pensada en contar 

con lo preciso y necesario para que pueda comenzar con su ejecución. Además, 

se seleccionó la figura legal de la responsabilidad limitada puesto que no puede 

tener más de quince socios.  

La evaluación financiera muestra todos los estados financieros, estados de 

resultados y flujos, con sus respectivas proyecciones a cinco años tomando en 

cuenta factores recolectados de investigación de mercado y la industria. Así 

también estos muestran indicadores financieros que señalan la liquidez 

necesaria para la operación del proyecto, como, por ejemplo, el margen neto 

promedio de cinco años (12,77%), deuda total (29,77%), ROE (35,19%) y ROI 

(23,67%) que, al momento de contrastarlas con los indicadores de la industria, 

son superiores.  
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Para finalizar, de acuerdo con todos los estudios ejecutados en este proyecto, 

se considera que el plan de negocio es viable y está fundamentado en el análisis 

financiero y técnico del presente documento.  
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 Anexo 1: Encuesta en línea 

  

 



 
 

 

 

                                  

  



 
 

 

Anexo 2: Cotización logística 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

Anexo 3: Prototipo de máquina expendedora 

 

 






