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2

EMPRESA PRODUCTORA Y DISTRIBUIDORA DE REVISTA AUTOMOTRIZ
ESPECIALIZADA PARA LA CIUDAD DE QUITO

Resumen ejecutivo

En el mercado ecuatoriano no existe una revista automotriz especializada que
este bien posicionada y que brinde al lector un producto con un valor agregado,

por esta razén nace la idea del proyecto.

Una empresa productora y distribuidora de revistas de autos se encuentra
dentro del sector servicios ya que produce revistas para luego ser distribuidas
en diferentes puntos de venta. La empresa ademas de comercializar un
producto de alta calidad, brindara a sus clientes un servicio de postventa.
Todas estas caracteristicas nos diferencia de la competencia haciéndonos

unicos en el mercado.

La empresa se ubicara dentro de la industria de comunicaciones. Esto se
justifica ya que el producto final ofrecera informacién actual y veraz del

acontecer automotriz de Ecuador y del mundo.

El negocio es la elaboracién y distribucion de una revista automotriz para

personas mayores de edad de clase media, media-alta y alta de la ciudad de



Quito. La distribucién se realizara con vehiculos propios hacia los distintos
puntos de venta. En el corto plazo se implementara también las ventas

mediante suscripcion.

En el entorno existen diversos factores que pueden favorecer o perjudicar a la
empresa, tanto en el corto como en el largo plazo; estos pueden ser politicos,
econdmicos, socioculturales y legales. Los que mas influirian en el negocio son

las tasas de interés, inestabilidad politica y econémica e inflacién.

En el pais existen algunos competidores que se dedican a la produccién y
distribucién de revistas de autos. Dentro de las revistas elaboradas en el
Ecuador solo existe una con buen prestigio dentro de los aficionados al mundo

tuerca.

Con el fin de determinar la oportunidad de negocio de una revista automotriz
elaborada en el Ecuador, se debe realizar una adecuada investigacion de
marcados, que sirva como guia para determinar si el producto final tendra éxito.
Dicha investigacién se la realiz6 mediante encuestas, el tamano de la muestra
sera calculado utilizando la poblacién econémicamente activa (P.E.A) de la
ciudad de Quito y con una entrevista a una experta del medio para determinar

oportunidades e identificar posibles amenazas del mercado.

La investigacion de mercados arrojo resultados positivos para la empresa,
puesto que la gente encuestada si compra revistas a menudo y estaria

dispuesta a adquirir una enfocada en el acontecer del mundo tuerca. También



se determiné que el precio que el mercado estaria dispuesto a pagar por este
producto va de $2.00 a $4.00. Es por esto que se fijo un precio de venta de $3,

que ademas de ser competitivo es atractivo para nuestros potenciales clientes.

El nombre de la empresa sera “FENIX", en honor a la majestuosidad de esta
ave mitolégica. Este nombre va de la mano con la actitud que la empresa

quiere proyectar.

El analisis financiero que se realizé determiné que para empezar el negocio se
debe iniciar con un capital de $38,558.00 dividido en capital propio ($18,558.00)
y crédito bancario ($20,000.00). Dicho analisis fue positivo para la empresa ya
que los resultados fueron favorables, con una TIR del 68,54% y con un VAN de

$200,303.

La empresa producira sus revistas a través de una imprenta local especializada,
cuyo costo de produccioén por unidad es de $1.10 en papel de alta calidad. Una
vez elaborado el producto se distribuira a los distintos intermediarios de FENIX

para llegar al consumidor final.

Para finalizar, una empresa que produzca y distribuya una revista especializada
en el acontecer automotriz local y mundial, tiene un mercado potencial en la
ciudad de Quito y en el Ecuador. Esta oportunidad se da principalmente por el
boom automotriz que experimenta el pais en la actualidad y por la por la falta
de una revista dinamica, atractiva e innovadora enfocada a los seguidores del

mundo tuerca.
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CAPITULO 1

ANTECEDENTES GENERALES

La venta de revistas en el Ecuador estd atravesando una etapa madura, lo cual
podria ser una barrera para el negocio. Sin embargo, segun expertos, podemos
decir que el “boom” automotriz en el pais es una oportunidad para que este
nicho de mercado en crecimiento sea explotado y ofrecer una revista automotriz

especializada de alta calidad.

En el mercado ecuatoriano de produccién de revistas automotrices existe
basicamente un competidor directo (Auto In). Esta revista no estad bien
posicionada en la mente de los consumidores, su disefio y articulos son

monétonos y poco llamativos.

La investigacion de mercados realizada nos demuestra que los temas de revista
mas cotizados por los encuestados son: actualidad, salud, farandula, deportes y

autos. Junto con las encuestas, la entrevista a la experta corrobora la existencia



de una oportunidad de negocio en la producciéon y distribucién de una revista

sobre el mundo automotriz.

La suscripcién es una estrategia efectiva pero no totalmente implementada en el
mercado local, por esta razén la empresa “FENIX S.A.” utilizara esta herramienta
en el corto plazo para incrementar la fidelizacion del cliente y dar un mejor

servicio al mismo.

Las opciones de diversificacion para ampliar el negocio son varias:
1.- Revista de Autos Digital.

2.- Cursos de manejo profesional.

3.- Patio de Autos (Compra y Venta).

4 - Venta de productos automotrices.

La empresa podria efectuar una integracién hacia atras, ya que podria adquirir

todos los equipos de impresion y acabado necesarios para producir las revistas.

La capacidad para generar utilidades es alta, esto debido a que los precios por
espacio publicitario en una revista son significativos; ademas que existe una alta

demanda para este tipo de publicidad.

[S®]



1.1

OBJETIVOS:

1.1.1 OBJETIVO GENERAL.:

Desarrollar un plan de negocios en la ciudad de Quito para implementar
una empresa productora y distribuidora de una revista automotriz
especializada; enfocada a personas mayores de 18 afios de las clases

socioeconomicas media y alta.

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

- Determinar el target de mercado al que se va a enfocar nuestro
producto.

- Analizar los antecedentes y situacion actual del sector y la industria.

- Determinar el precio de venta al publico de la revista.

- Determinar lo gustos y preferencias de los potenciales clientes.

- Determinar las barreras de entrada en el mercado.

- Conseguir una cultura organizacional éptima que nos brinde un
ambiente saludable de trabajo.

- Determinar las estrategias mas adecuadas en nuestro plan de marketing
para el lanzamiento y posicionamiento de la revista.

- Analizar los perfiles de nuestros competidores directos.

- Determinar la inversién inicial que se necesita para arrancar con el
negocio, asi como las fuentes de financiamiento para el mismo.

- Determinar los costos de produccién y los ingresos tanto por ventas de

revistas y espacios publicitarios.



CAPITULO 2

EL SECTOR, LA INDUSTRIA Y EL NEGOCIO

2.1 EL SECTOR SERVICIOS

Se denomina sector servicios al conjunto de todas aquellas actividades que no
producen bienes materiales de forma directa. Trata de servicios que se ofrecen
para satisfacer las necesidades de la poblacién. Dirige, organiza y facilita la
actividad productiva de otros sectores. Incluye todo lo relativo al comercio,
turismo, actividad civil, ocio, seguros, actividades bancarias, venta al por menor

y educacion. ’

“El sector de servicios de la economia se puede caracterizar mejor por su
diversidad. Las organizaciones de servicio varian en cuanto a su tamario,
desde las grandes corporaciones internacionales, en campos como
aerolineas, banca, seguros, telecomunicaciones, cadenas de hoteles, y

transporte de carga, hasta una extensa variedad de pequefios negocios

! http://es.wikipedia.org/wiki/Sector_servicios




de propiedad local y operados localmente, incluyendo restaurantes,

lavanderias, taxis, opticas, y numerosos servicios de negocio a negocio“z.

El sector de los servicios es parte fundamental para el crecimiento y desarrollo
econémico y cultural del pais. Los servicios son generados tanto en el sector
publico como en el sector privado proporcionando beneficios para quien los
recibe y utilidades para quien los presta. La principal caracteristica por la cual se

le puede identificar a un servicio es porque es intangible.

El sector de servicios® se encuentra formado por tres grandes grupos como son:
- Transportes
- Viajes

- Ofros servicios

Dentro del grupo de otros servicios se encuentran varios tipos de servicios entre
los cuales se destacan:

- Servicios de Comunicaciones

- Servicios de Construccién

- Servicios de Seguros

- Servicios Financieros

- Servicios de Informatica

- Regalias y derechos de licencias

' Mercadotecnia de servicios, Lovelock Christopher H., 3ra ED., Prentice Hall Hispanoamericana, 1997
3http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=./documentos/Estadisticas/SectorExterno/Bal anzaPagos/boletin18/in
dice.htm




Otros servicios empresariales

Servicios personales, culturales y recreativos

Servicios de Gobierno

2.1.1 ANTECEDENTES DEL SECTOR DE SERVICIOS

Este sector ha mostrado un crecimiento sostenido del 5.3% en los ultimos
anos segun los datos del boletin estadistico del Banco Central del Ecuador.
Tal crecimiento nos indica que la inversién en el sector servicios es una

buena oportunidad de negocio.

2.1.2 PERSPECTIVAS DEL SECTOR SERVICIOS

Segun los datos proporcionados por el Banco del Central del Ecuador el
crecimiento del PIB en lo que va del ano 2008 es del 4.65%. EIl ICE-
Servicios en Pichincha creci6é 14.66 puntos porcentuales desde el mes de
diciembre. Esto nos indica que hay un mayor volumen de ventas y

produccién en el sector comparado con anos anteriores.

2.1.3 SERVICIOS DE COMUNICACION

2.1.3.1 MEDIOS DE COMUNICACION Y PUBLICIDAD

En la actualidad, las grandes organizaciones modernas incluyen en su

estructura_organizacional y de funcionamiento, departamentos o gerencias



especializadas en mercadeo, publicidad y relaciones publicas, porque han
comprendido la vital importancia que éstas tres disciplinas tienen para

alcanzar el éxito en los actuales mercados complejos.

“La publicidad es una forma pagada de comunicacién, aunque algunas
formas de publicidad como la de los servicios publicos, usan espacios y
tiempos que se donan. No solo se paga por el mensaje, sino que también
se identifica al anunciante. En algunos casos el enfoque del mensaje solo
radica en que el consumidor conozca al producto o a la compaiiia, si bien
casi toda la publicidad trata de persuadir o influir en el consumidor para
que haga algo. El mensaje se transmite a través de muy diferentes
medios de comunicacién los cuales llegan a una audiencia muy numerosa
de compradores potenciales. Como la publicidad es una forma de

comunicacioén masiva, también es impersonal”*.

Los medios de publicidad y comunicacion se encuentran divididos en dos grupos

que son:

- Medios Convencionales o "above the line" (revistas, prensa, radio,
television, cine, suplementos y dominicales)

- Medios Alternativos o "bellow the line"

Los medios convencionales son los que se han venido utilizando desde el inicio

de esta actividad, a diferencia de los alternativos que es una forma que se ha

“ Publicidad: Principios y practicas, Wells William, Burnett John, 3ra ED., Prentice Hall Hispanoamerica,
1996



venido desarrollando con el fin de llegar a grupos objetivos mas especificos,

direccionados y con instrumentos publicitarios de mas impacto.

El proyecto a desarrollar forma parte de los servicios de comunicacion, siendo
esta parte de los medios convencionales impresos. La revista a mas de ser una
herramienta publicitaria es un medio informativo, en la cual el lector podra
informarse de los nuevos productos, servicios, eventos, tendencias, etc. del

mundo motor.

2.2 LA INDUSTRIA
2.2.1 ANTECEDENTES

Con los medios de publicidad y comunicaciéon lo que se pretende es dar a
conocer cualquier tipo de informacién acerca de un bien o servicio al publico en
general.

Existen diferentes tipos de medios de publicidad y comunicacién, cada uno de
estos tienen diferentes funciones y objetivos.

Los medios de publicidad y comunicacion se dividen de la siguiente manera:

2.2.1.1 Medios Convencionales®:
- Television

- Radio

3 http://es wikipedia.org/wiki/Publicidad/medios




- Periédico y revistas

2.2.1.1.1 Television

Es un medio costoso pero rentable. Puede ser empleado tanto para
productos de amplio consumo como para cualquier tipo de productos o
servicios. Se han introducido nuevas férmulas como el patrocinio de

programas o recomendacion de presentadores.

2.2.1.1.2 Radio

Es un medio de mucha aceptacion en el publico en general, se encuentra
una gran variedad de emisoras para diferentes gustos, edades, entre otras.
La radio definitivamente es un excelente espacio para promocionarse debido

a la gran captacion de oyentes.

2.2.1.1.3 Periédico y revistas

Medio muy segmentado por su naturaleza: existen revistas de nifios, jovenes,
mujeres, profesionales, etc. Se trata de un medio leido por personas que
gustan de informacion por lo que la publicidad puede ser mas extensa y

precisa.



2.2.1.2 Medios Alternativos

Publicidad exterior

Marketing directo

Publicidad en el punto de venta
Publicidad interactiva y en Internet

Otros medios, ®

2.2.1.2.1 Publicidad exterior

Vallas
Marquesinas
Transporte publico
Letreros luminosos

Otros, ’

2.2.1.2.2 Marketing directo

Cartas
Tarjetas
Folletos
Dipticos
Tripticos
Flyers

Brochures

o http://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad/medios

y hitp://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad/medios/pext
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- Otros®
2.2.1.2.3 Publicidad en el punto de venta

- Displays

- Muebles expositores
- Carteles

- Afiches

- Otros, ®

2.2.1.2.4 Pubilicidad Interactiva y en Internet

- La publicidad interactiva y en Internet se encuentra en pleno proceso de
expansién y esta cada vez mas posicionada como un componente mas
del mix de medios, especialmente en determinados productos y/o

servicios, y target. Sus posibilidades creativas son muy profundas. 10

2.2.1.2.5 Otros Medios

- Venta telefénica
- Oftros: objetos publicitarios, patrocinio, promocién de actividades,

colaboracion con entidades, etc. u

8 http://es wikipedia.org/wiki/Publicidad/medios/mkiadir

2 http://es wikipedia.org/wiki/Publicidad/medios/ppv

' hitp./les wikipedia.org/wiki/Publicidad/medios/pubinter
n http://es wikipedia.ora/wiki/Publicidad/medios/otros
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2.3 SITUACION DE LA INDUSTRIA

En el 2007 la industria se servicios de comunicacién creci6 en 6.81%.
Comparado con el crecimiento del PIB del 9.03% en el mismo afno, se determina
que la industria decrecié en 2.22%. Sin embargo el crecimiento de la industria

tiene una tendencia ascendente comparada con el afio 2006.

2.3.1 Perspectivas de la industria

Tomando en cuenta los datos del Banco Central el incremento estimado de la
industria de los servicios de comunicacion en el afio 2008 es de 7.02%.
Comparado con la proyeccion de crecimiento del PIB del 4.25% segun el Banco
Central, podemos resaltar que la industria de servicios de comunicacién se

encuentra en pleno crecimiento.

2.4 EL NEGOCIO
2.41 ANTECEDENTES

‘Las empresas que desarrollan sus actividades en el sector de servicios tienen

que seguir procedimientos y lineamientos establecidos en la ley de

~e w1
companias . 2

12 htp://www.bce.fin.ec/
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El sector de servicios de comunicaciéon y publicidad ha tenido un constante
crecimiento en los ultimos afos debido a la rentabilidad de este servicio, a
clientes mas exigentes y al desarrollo econémico reflejado en la creacién de
nuevas empresas y negocios, lo que hace que estos se vean obligados a darse

a conocer en el mercado.

Los medios usados con mas frecuencia son los medios convencionales entre los
que se encuentra la television como uno de los mas fuertes, radio y prensa

escrita (periédicos, revistas, suplementos informativos, entre otros).

En lo que respecta a los medios convencionales escritos se encuentra a la
revista como uno de los medios que se ha mantenido en el tiempo y en

constante evolucion.

Se puede ver que la revista interviene en diferentes campos pudiéndose

especializar en uno o llegando a tener gran variedad.

2.4.2 DEFINICION DEL NEGOCIO

Luego de haber identificado el sector y la industria a la cual podria pertenecer el
negocio, se puede clasificar y determinar con certeza hacia donde dirigir este

proyecto. Se ha determinado que el negocio se encuentra en el sector de

13



servicios, y este a su vez en la industria de servicios de comunicacion y

publicidad.

El objetivo del estudio en cuanto al negocio es lograr establecer una empresa
que se dedique a la elaboracién de una revista automotriz especializada en
todos los campos del mundo tuerca, la cual estaria situada dentro de lo que son

los medios convencionales.

Grafico 2.1

Descripcion de sector, industria y negocio

SECTOR
Sector de Servicios

INDUSTRIA

Industria de servicios de comunicacién y
medios convencionales

NEGOCIO

Empresa dedicada a la generacién y distribucién de una
revista automotriz especializada en todos los campos
del mundo tuerca

*Grafico: “Elaborado por los autores”

Fuente: El Sentido de los Negocios, Thomas Dan

14



2.4.3 FACTORES EXTERNOS
2.4.3.1 FACTORES ECONOMICOS

El Ecuador en los ultimos afios se ha caracterizado por tener una inestabilidad
econémica generada por malos manejos en todo nivel, principalmente en el
ambito econémico y en el financiero, como resultado se tienen indices crecientes
de pobreza, menor poder adquisitivo, e incremento en los indices de desempleo,
lo que ha provocado una total insatisfaccion social debido al alto costo de la

vida.

En los dltimos afios, antes del proceso de la dolarizacién, se llegaron a los
niveles mas altos de inflacion a los cuales el pais nunca habia llegado,

generando la crisis econdmica mas grande en la historia del Ecuador.

Como consecuencia y medida desesperada o de emergencia se optd por dar el
cambio mas radical en la historia de la economia ecuatoriana, como fue el
adoptar una moneda extranjera, el délar de los Estados Unidos, como la oficial,

lo que deparaba un futuro incierto en el aspecto econémico.

Ese futuro se esta viviendo hoy y lo que se tiene son indices econémicos

relativamente estables como el PIB'3, inflacion'®, tasas de interés'®, dados por

13r}mp://www.bce fin ec/resumen_ticker php?ticker_value=variacion_pib
' http:/Awww.bce fin ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf200705.pdf
L http://www .bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/BoletinTasasInteres/ect200704 pdf
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los fendmenos de la dolarizacion, remesas de inmigrantes, entre otros. Como
consecuencia se ha logrado una disminucién de la inflacibn a un solo digito
(1.56% hasta mayo 2007)'®, pero los niveles de vida no han mejorado, al
contrario se ha vivido una insatisfacciéon social grande por que el costo de vida
no va en funcién del ingreso per capita de las personas, ya que la economia del

pais crece a un ritmo lento en comparacién con el resto de América Latina.

2.4.3.1.1 INFLACION

Este fenémeno se da debido a los efectos de la dolarizacién, ya que en relacién
a las politicas monetarias los entes reguladores de la economia ecuatoriana
tienen muy poca influencia en el mercado monetario ecuatoriano, sin embargo
en cifras como se puede apreciar en el grafico 2.2, a partir de abril del 2007
hasta mayo del 2008 hubo una alza sostenida de la inflacién llegando a su punto

maximo de 9.29%"".

El sector automotriz superé el afo pasado todas las expectativas. No solo batié
su récord, sino que ademas sobrepasd las proyecciones de venta. El sector
preveia la colocacion de 80.000 unidades, pero al finalizar el 2007 alcanzé 3.000
mas, con ingresos por 1.300 millones de doélares. La bonanza se debié

principalmente a los mejores niveles de financiamiento de los bancos, segun

'° http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
1" Banco Central del Ecuador
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Nicanor Calisto, presidente de la Asociacion de Empresas Automotrices del

Ecuador.

Esto es beneficioso para el proyecto ya que el mercado automotor se esta

expandiendo en todo sentido.

Grafico 2.2

TASA DE INFLACION (Junio 2005 — Mayo 2008)

Inflacion Mensual

Maximo
Minimo

In o
V]
AN ]
w
E=4

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Los Autores

- 9.29%

| 7.32%

| 3.37%
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FECHA
Mayo-31-2008
Abril-30-2008
Marzo-31-2008
Febrero-29-2008
Enero-31-2008
Diciembre-31-2007
Noviembre-30-2007
Octubre-31-2007
Septiembre-30-2007
Agosto-31-2007
Julio-31-2007
Junlo-30-2007
Mayo-31-2007
Abril-30-2007
Marzo-31-2007
Febrero-28-2007
Enero-31-2007
Diciembre-31-2006
Novlembre-30-2006
Octubre-31-2006
Septiembre-30-2006
Agosto-31-2006
Julio-31-2006
Junlo-30-2006

VALOR
9.29 %
8.18%
6.56 %
5.10 %
4.19%
3.32%
2.70%
2.36 %
2.58 %
2.44 %
2.58 %
2.19%
1.56 %
1.39%
1.47 %
2.03 %
2.68 %
2.87 %
3.21%
3.21%
3.21%
3.36 %
2.99 %
2.80 %
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2.4.3.1.2 TASAS DE INTERES

Analizando los ultimos datos estadisticos, se puede notar que en los pasados
dos afnos (2005 — 2007) y en el afio en curso (2008) la tasa de interés ha ido
fluctuando, es decir ha tenido sus picos altos y bajos tanto en la tasa de interés
activa como en la tasa de interés pasiva sin mantener una tendencia
determinada pero manteniéndose estable en promedio. Esto logra que el pais
tenga una mayor estabilidad econémica para asi atraer la inversiéon nacional y

extranjera al pais.

2.4.3.1.2.1 Tasa de interés activa

En el grafico 2.3 que se detalla a continuacién se puede ver que en las
variaciones de la tasa de interés activa no han fluctuado a la baja o a la alta
considerablemente, es decir se ha notado una relativa estabilidad en los ultimos
seis meses18, gracias a esta relativa estabilidad el endeudamiento y los créditos
a largo plazo, resultan atractivos para los posibles inversionistas. Para el
proximo afio se espera que la tasa de interés activa se mantenga en un

promedio del 10,08% ya que esa ha sido la tendencia en el ano en curso.

'® http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=activa
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Grafico 2.3

TASA DE INTERES ACTIVA (MAYO 2007 - MAYO 2008)

FECHA VALOR

Mayo-05-2008 10.14 %

Abril-03-2008 10.17 %

Tasa de Interés Activa Mensual Marzo-19-2008 10.43 %
BCE Febrero-06-2008 10.50 %

Enero-02-2008 10.74 %

- T Diciembre-10-2007 10.72 %

. 55 ™" Noviembre-30-2007 10.55 %

Octubre-31-2007 10.70 %

Septiembre-30-2007 10.82 %

, - | 10445 Agosto-05-2007 10.92 %

| Vol \ : Julio-29-2007 9.97 %
‘ ' Julio-22-2007 10.85 %

.47 Julio-15-2007 10.61 %

Julio-08-2007 10.12 %

Julio-01-2007 9.79 %

Junio-29-2007 10.12 %

. - ‘ : 5-9%%  Junlo-24-2007 8.99 %
Maximg = 10.52% Junio-17-2007 9.87 %
Minimo = §.95% Junio-10-2007 10.73 %
Junlo-03-2007 9.35 %

Mayo-27-2007 10.26 %

Mayo-20-2007 9.58 %

Mayo-13-2007 10.26 %

Mayo-06-2007 9.81 %

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Los Autores

2.4.3.1.2.2 Tasa de Interés Pasiva

En lo que respecta a la tasa de interés pasiva, como se puede apreciar en el
grafico 2.4, esta alcanza un valor de 5.86% ' al 5 de mayo del 2008, esto ha
ayudado a devolver a la gente una mayor confianza para depositar su dinero en
los bancos pese a los cambios luego de los escandalos financieros dados en

afos pasados, donde la confianza de la gente desaparecié casi por completo

' Banco Central del Ecuador
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para con el sistema bancario. Esta desconfianza causé que la gente deje de
ahorrar su dinero en los bancos y empiece a invertir en activos como autos,
casas, edificios, entre otros. Se estima que la tasa de interés pasiva se
mantendra entre un 5,5% y 5,9% tal como lo ha venido haciendo en el ultimo
semestre.

Luego de esta crisis se vio un alto crecimiento en el sector automotriz, y hasta
hora se puede ver que mas gente compra automoéviles y por ende repuestos,
accesorios, etc. Lo cual resulta ser un aspecto positivo e impulsador para la

elaboracidn de la revista, ya que se demanda mas y mejor informacion.

Grafico 2.4

TASA DE INTERES PASIVA (MAYO 2007 - MAYO 2008)

FECHA VALOR

Tasa de Interés Pasiva Mensual Mayo-05-2008 5.86 %
BCE Abril-03-2008 5.96 %

Marzo-19-2008 5.96 %

” Febrero-06-2008 5.97 %

I | [ e Enero-02-2008 5.91 %
‘ ‘ Diciembre-10-2007 5.64 %
A Noviembre-30-2007 5.79 %

e ! - P ST Noviembre-30-2007 5.79 %
| | f Octubre-31-2007 5.63 %
| Septiembre-30-2007 5.61 %
. 16 Agosto-05-2007 5.53 %

Julio-29-2007 5.07 %

Julio-22-2007 5.02 %

Julio-15-2007 5.16 %

- #2925 Julio-08-2007 5.21%

Maximo = 5.57% Julio-01-2007 5.20 %
Minimo = 4.922 Junio-24-2007 5.23 %
Junio-17-2007 5.12 %

Junio-10-2007 5.10 %

Junio-03-2007 5.64 %

Mayo-27-2007 4.92 %

Mayo-20-2007 4.96 %

Mayo-13-2007 5.08 %

Fuente: Banco Central del Ecuador Mayo-06-2007 5.16 %

Elaboracion: Los autores
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2.4.3.2 DESEMPLEO

Los efectos sobre el desempleo en el periodo post dolarizacién indican indices
“entre el 8% y el 11% desde el afio 2001"%°, Io cual no refleja un cambio positivo
para la sociedad, debido a que la pobreza es creciente en el pais, esto se puede

apreciar en el cuadro 2.5 presentado a continuacion.

El desempleo resulta desfavorable para el pais y causa la emigracion de
personas buscando una mejor calidad de vida. En el sector de la construccion se
requiere de mucha mano de obra, pero una gran cantidad de esta ha migrado a
paises como Espafia. Esto afecta indirectamente al negocio ya que debido al
alto nivel de desempleo existe una mayor cantidad de mano de obra calificada
dispuesta a trabajar con una menor remuneracion, lo que hace reducir los costos
aumentando el margen de utilidad.

Grafico 2.5

TASA DE DESEMPLEO MENSUAL (JUNIO 2006 — MAYO 2008)

Maximo = 10.73%

Minimn = 6.11%
Fuente: Banco Central del Ecuador (Junio 2007)
Elaboracién: Los autores

@ http://Mmww.bce.fin.ec/docs.php?path=./documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/boletin18/indice htm
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24.3.3PIB

El PIB es un indicador de la economia de un pais de manera global, en este
caso se puede observar una recuperacion sostenida en los ultimos afios, lo que
indica mejores niveles econémicos, viéndose reflejado en el crecimiento del
mercado automotriz, esto beneficia a la revista ya que se llegaria a un mercado
cada vez mas amplio.

El PIB con relacién a la deuda publica refleja el nivel de solvencia que tiene el
pais, se ha visto que en los ultimos cinco afos el PIB ha tenido una lenta
recuperacioén, es decir crecié6 en mayor proporcién que la deuda publica en los
ultimos aros, esto se refleja en el siguiente dato:

“La deuda publica del Gob. Central, a fines de 2008, ascenderia a USD 13 173
millones (32.2% del PIB), con lo cual se cumple el limite de endeudamiento
publico en relacion al PIB. Se observa una reduccion en la relacién Deuda/PIB
respecto al afio 2007 (33.0%) “%'.

Grafico 2.6

PIB (2007-2008)

ARIACION_PIB - Ultimos dos afo

Fuente: Banco Central del Ecuador
I | 6. 8ux Elaboracién: Los autores

Maximo = 8.00%
-6.230%

n n

Minima

21 Banco Central del Ecuador (Junio 2008)
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2.4.3.4 FACTOR TECNOLOGICO

Dia a dia se pueden ver los nuevos avances tecnolégicos a todo nivel,
especialmente en la comunicacion. Esta revista esta ligada directamente a estos
avances tecnolégicos ya que en el area de disefo y desarrolio de la misma se
adaptan nuevas tendencias en cuanto a software computacional y nuevos
equipos, lo que ayuda a simplificar el trabajo reduciendo el tiempo de

produccién, logrando mejores resultados optimizando a la vez los recursos.

El sector de comunicaciones esta ligado con los avances tecnologicos, es por
esto que se ven a diario nuevas formas de comunicacion utilizando todas las
herramientas posibles que brinda la tecnologia, el ejemplo mas claro es el
Internet que con el pasar de los afios ha venido ganando terreno y espacio en lo
que a comunicar respecta, como consecuencia esta herramienta se ha
convertido en uno de los principales medios de publicidad y promociéon
alternativa. Con el pasar de los anos se ha visto que las comunicaciones
pasaron de ser herramientas secundarias a ser instrumentos fundamentales

para el desarrollo y el progreso de todo tipo de industrias en el mundo.
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2.4.3.5 FACTOR SOCIAL

Los factores sociales son fundamentales en cualquier andlisis, ya que se puede
observar el comportamiento de un pueblo, con respecto a situaciones vividas a

diario.

2.4.3.5.1 Corrupcion

Uno de los mayores problemas sociales es la corrupcion que esta a todo nivel,
teniendo el mayor foco de corrupcién en el sector publico dejando en un
segundo plano la corrupcién del sector privado, identificandose en las empresas
del sector publico los niveles mas altos de corrupcién, y lo mas preocupante en

los tres poderes del estado que son el ejecutivo, legislativo y judicial.

En lo privado se tiene todo tipo de negociados con el estado y sus componentes,
evasion de impuestos, mal manejo del sector financiero, teniendo al dltimo como
el principal causante de la una de las mayores crisis socio econémicas de la
historia del Ecuador. El sector privado aparte de estar envuelto en actos de
corrupcion con empresas estatales también lo estd con empresas privadas, ya
que a todo nivel, empresas grandes y pequefias son victimas de sobornos a

cambio de contratos, puestos en empresas, entre otros.
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2.4.3.5.2 Paros y huelgas

El mayor problema de estos actos en el pais es que se dan casi a diario
dependiendo de la época y de las circunstancias extendiéndose por largos
periodos de tiempo, donde se generan grandes conmociones sociales y

ocasionan graves perjuicios a la economia del pais.

Es por eso que este factor definitivamente influye en todos los sectores y en
todas las industrias ya que con una paralizacién sea en el sector que fuere se
genera retrasos y perdidas, claro esta por el grado de dependencia en algunos

casos se dan mayores perjuicios y en otros casos menores.

2.4.3.5.3 Migracion

La emigracion es un factor influyente en la vida social del Ecuador en los ultimos
afnos, este fenébmeno migratorio se ha dado por la busqueda de una mejor
calidad de vida de las personas, y ha generado grandes conmociones en la
sociedad causando hogares abandonados por los jefes de familia, dejando en

manos de parientes, abuelos, tios, otros, la tenencia de los menores.

Esta emigraciéon masiva ha generado grandes ingresos de capitales frescos por

efecto de las remesas, lo que ha provocando efectos positivos en la economia,

causando un aumento en las inversiones. Esto afecta a la revista de una manera
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positiva ya que estas remesas han ayudado para que gente que antes no podia

comprarse un automévil ahora lo pueda hacer.

2.4.3.6 FACTOR CULTURAL

Los cambios que se vienen dando a nivel cultural en el pais son muy claros
debido a las grandes influencias generadas por culturas externas de paises que
estan a la vanguardia del desarrollo principalmente de naciones occidentales,
este vertiginoso cambio cultural hace que la gente adopte costumbres de todo
tipo, por ejemplo en relacién a los servicios la gente cada dia busca mas
opciones que simplifiquen la acelerada vida diaria queriendo encontrar mejores y

rapidas soluciones a problemas cotidianos.

En relacién al negocio, esto tiene un efecto positivo ya que la gente en lugar de
tener que salir a buscar en las calles o ferias informaciéon acerca de todos los
productos involucrados con el sector automotriz, encontrara que la misma se
encontrara en puntos estratégicos de venta y también llegara a su domicilio en
una revista especializada como ocurre en mercados internacionales mas

desarrollados.

26



2.4.3.7 FACTOR POLITICO

En cuanto al factor politico la inestabilidad que se ha venido viviendo en estos
Gltimos anos ha representado la gran mayoria de problemas socio-econémicos

a nivel interno y problemas externos en lo que respecta a imagen y riesgo pais.

“En el ano 2005, el Ecuador atravesé la peor crisis politica en este periodo
gubernamental, generada por el mal manejo del pais por parte del poder
Ejecutivo, lo que ocasion6 un descontento generalizado en la ciudadania,
levantamientos y formacion de grupos opositores que lideran la voz del

pueblo”’.

2.5 SERVICIO

Fénix S.A. elaborara la revista, posteriormente distribuird la mercaderia a los
intermediarios. A través de los intermediarios las revistas llegan al consumidor

final y de esta manera se cumple el ciclo del servicio que brindamos.

! Diario El Comercio, Enero 2007
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2.6 FUERZAS COMPETITIVAS

El modelo utilizado para determinar las fuerzas competitivas, es el analisis de la
competencia de las cinco fuerzas de Porter, existen diferentes métodos, pero el
modelo de Porter abarca la totalidad, es decir competidores, proveedores,
compradores, productos sustitutos y consumidores, este modelo ayuda a

determinar y elaborar estrategias de la industria.

2.6.1 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Para ingresar a este tipo de industria existen algunas barreras de entrada tales
como:

- La experiencia en esta industria es una barrera de entrada alta por que si
no se tiene un conocimiento claro de cé6mo se desarrolla la industria, seria
muy dificil el entrar al mercado y peor aun mantenerse.

- La inversién para empezar es baja, lo cual convierte a este factor en una

barrera de entrada baja.

2 Michael E. Porter, Ventaja Competitiva, Editorial Continental S.A México 1987
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2.6.2 EL PODER DE PROVEEDORES

Existe un gran nimero de proveedores en esta industria lo que hace que las
empresas tengan un alto poder de negociacién en cuanto a precios, tiempos de

entrega, calidad de la materia prima, etc.

De esta forma, para las empresas, la negociaciéon con proveedores se convierte
en una estrategia fundamental para los negocios.
Existen en esta industria los proveedores de materia prima, impresién, asistencia

en diseno y produccion.

En esta industria los proveedores de materia prima también se encuentran fuera
del pais lo que facilta a las empresas escoger al proveedor que mas le

convenga con relacion al precio, calidad, volumenes, tiempo de entrega.

2.6.3 EL PODER DE LOS COMPRADORES

El poder de los compradores se convierte en un factor fundamental ya que los
compradores en esta industria tienen una gran variedad de opciones, lo que
lleva a las empresas a elegir y determinar con exactitud sus estrategias de
marketing, promocion, publicidad y ventas, para lograr acaparar el mayor

mercado posible.
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Teniendo en cuenta que por la cantidad de ofertantes de la industria, el mercado
se guia por factores como precio y calidad, lo que hace que las empresas

ofrezcan dichos servicios a un precio competitivo y de excelente calidad.

2.6.4 LUCHA ENTRE COMPETIDORES ACTUALES

En esta industria existe una diversificaciéon en lo que respecta a la difusién de un
medio como este, lo que lleva a identificar que en algunos segmentos del
mercado haya competencia mucho mas fuerte y en otros mucho menor, esto se
debe al tipo de enfoque que se quiera dar al producto y a que clientes meta se

quiera llegar.

La barreras de salida son bajas debido a que si un competidor no logra los
resultados esperados puede salir facilmente del mercado sin incurrir en grandes
pérdidas, generando en el cliente la necesidad de buscar una alternativa que va

a ser encontrada facilmente en la competencia.
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2.6.5 AMENAZA DE SERVICIOS SUSTITUTOS

Los servicios sustitutos en esta industria son vastos, ya que dentro de los
medios convencionales se encuentran opciones tales como la television, radio,

periédico.

Dentro de los medios alternativos existen otras opciones para el cliente como
publicidad interactiva o Internet entre uno de los mas fuertes, entre las opciones
también estan la publicidad exterior y el marketing directo, es decir existe gran

variedad de medios sustitutos que se pueden adaptar a la exigencia del cliente.

Grafico 2.7

“Las 5 fuerzas competitivas de Porter”

El grafico presentado a continuacion presenta una breve explicacion de las 5
fuerzas de Michael Porter que esta compuesto por la amenaza de entrada de
nuevos competidores, el poder de negociacién de proveedores, la lucha entre
competidores actuales, el poder de negociacién de los compradores y las

amenazas de productos o servicios sustitutos.
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Grafico 2.7

El poder de
proveedores

- Gran numero
de proveedores
nacionales

- Alto poder de
negociacién
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proveedores

- Proveedores
internacionales

Amenaza de entrada de nuevos
competidores

- Experiencia dentro de
la industria.

- Inversi6n inicial baja.

y
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Lucha entre competidores
actuales
- Diversificacion de
tépicos en un medio
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-  Barreras de salidas
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- Medios
convencionales

- Medios
Alternativos

*Grafico elaborado por: Los Autores

Thompson Arthur, Strickland A.J, “Administracién Estratégica” Undécima Edicion.
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El poder de los
compradores

Variedad de
opciones en el
mercado

Poder de los
consumidores
a influir en
precios
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2.7 Fuerzas Impulsadoras?®.

- En la industria de servicios de comunicacién y medios convencionales
(revistas), el cambio y el crecimiento a largo plazo de la industria hacen
que las empresas prevean a futuro posibles entradas de nuevos
competidores con procesos y tecnologias cada ves mas competitivas, lo
que obliga a las empresas antiguas del mercado a mejorar internamente
para lograr una permanencia en el mercado a través del tiempo.

- Es fundamental que la empresa que va a incursionar en la industria de
servicios de comunicacion y medios convencionales tome en cuenta que
la gente, a medida que pasa el tiempo, va requiriendo informacién mucho
mas precisa, es por eso que no se debe descuidar en la manera como se
da la informacién y que tipo de informacion se esta difundiendo.

- En esta industria a largo plazo se puede considerar la importacién de
Know How de empresas internacionales para implantar procesos vy
nuevas ideas que pueden ayudar a fortalecer y posicionar mejor el
negocio en el mercado.

- Seria importante que exista estabilidad en la politica del pais y que a su
vez se genere un cambio al interior de las empresas publicas y estatales,
para que a largo plazo se pueda llegar a objetivos y metas comunes entre
el sector publico y privado, logrando asi procesos mas efectivos en la

interaccién, con el unico fin de llegar a beneficios para la sociedad.

24 Thompson Arthur, Strickland A.J, “Administracion Estratégica™ Undécima Edicion
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2.7.1 Factores Claves para el Exito

- En cuanto a tecnologia es importante considerar que la innovacioén del
producto va directamente relacionada con la implementacion de las
nuevas tendencias de informacién para ser aplicada a los procesos de
produccion.

- Es importante resaltar que se debe tratar de obtener el mejor producto
tanto en materias primas como en el proceso de transformacién de las
mismas lo que implica que se debe trabajar con la mejor tecnologia en
maquinarias, teniendo en cuenta costos y alta calidad. e

- En cuanto a la mercadotecnia es importante resaltar el servicio cortés al
cliente que muchas veces es olvidado y no tomado en cuenta, y un punto
fundamental es la habilidad en la comercializaciéon ya que al no tener una
buena capacidad de ventas no se podria liegar a obtener las metas
planteadas.

- En cuanto al disefio es importante destacar que se debe obtener un
producto con caracteristicas diferentes e innovadoras a la competencia,
tomando en cuenta diagramacién, contenido y estructuracion siempre
pensando en el cliente y consumidor final.

- Es importante ir creando y construyendo una imagen confiable y segura
para los clientes y publico en general, para que a través del tiempo se

logre la fidelidad de los mismos.

25 Thompson Arthur, Strickland A.J, “Administracién Estratégica” Undécima Edicion
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADOS

Para que la empresa alcance el éxito se debe analizar y conocer el mercado en
el cual operara, sus competidores y los potenciales clientes. En este capitulo se
realizara una profunda investigacion para determinar el grado de oportunidad

que la empresa tiene en el mercado de revistas automotrices.

3.1 DEFINICION DEL PROBLEMA
Se debe tomar en cuenta la informacién necesaria para afrontar el problema de
decision gerencial y guiar al investigador durante el proyecto para poder definir

un problema de investigacion.
3.1.1 Definicion del problema de decisién gerencial

El problema de decisiéon gerencial es el problema que enfrentan los tomadores

de decisiones, en donde se preguntan que hacer?.
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En nuestra empresa que producira y distribuira una revista automotriz se

plantean los siguientes problemas gerenciales:

¢ Cual es el tipo de revista a producirse?
¢ Coémo producir la revista?
¢ Cual es el segmento de mercado ideal al cual va enfocado la revista?

¢ Como y donde distribuir la revista?

3.1.2 Definicion del problema de investigacion de mercados
El problema de investigacion de mercados consiste en determinar qué

informacion se necesita y como obtenerla factiblemente.

En nuestra empresa que producira y distribuird una revista automotriz se

plantean los siguientes problemas de investigacién de mercados:

¢ Qué segmento de mercado es el que mas compra revistas?

¢, Cuales son las tendencias de lectura de revistas automotrices en Quito?

¢ Cual es el precio promedio que las personas estan dispuestas a pagar por una
revista especializada?

¢ Cual es la frecuencia de compra de revistas automotrices en Quito?

¢ Cuales son las locaciones donde las revistas tienen mayor nivel de ventas?
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3.1.3 Problema de investigacion de mercados:
Determinar el tipo de revista a elaborar y cémo producirla; ademas de descubrir
los habitos de lectura de la poblacién quitefia. De igual manera establecer a

quién y en donde venderla dentro de la metrépoli.

3.2 METODOS PARA RESOLVER EL PROBLEMA
Los disefos utilizados no dependen el uno del otro, ya que contemplan distintas

finalidades.

3.2.1 Diseiio exploratorio

Realizacién de entrevistas a expertos en el tema del mercado automotriz.

3.2.2 Diseiio descriptivo

El disefio descriptivo se iniciaria con la identificacion de la poblacion
objetivo, el tamano de la muestra, tipo de muestreo, error, nivel de
confianza.

Se realizaran encuestas a personas que se encontraran en el grupo
objetivo, estas se haran tanto a los clientes que estaran dentro de la
revista, como a los compradores o usuarios de la revista.

El tipo de preguntas que se tendra en las encuestas seran abiertas y

cerradas.
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3.2.3. Trabajo de campo
El trabajo de campo se realizara en la ciudad de Quito, las encuestas
seran realizadas en sitios estratégicos distribuidos en distintas zonas

dentro de la ciudad y periferia.

3.2.4 Hipoétesis
El incremento vertiginoso del parque automotor de la ciudad de Quito,
exige que se publigue mas informacion escrita que satisfaga las

necesidades y exigencias de un mercado creciente.

3.3 Objetivos de la Investigacion de mercados

En la investigacion de mercados es fundamental determinar con exactitud el
objetivo general y los objetivos especificos para lograr un estudio satisfactorio

con resultados veraces y utiles para el desarrolio del proyecto.

3.3.1 Objetivo General de la Investigacion:

El objetivo general para realizar esta investigacion es definir el mercado ideal y

determinar el nivel de aceptaciéon de un concepto de revista especializada en el
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acontecer local y mundial de la industria automotriz; asi como la compra y venta

de vehiculos, repuestos, accesorios, etc.; en la cuidad de Quito.

3.3.2 Objetivos Especificos

1.

Determinar las caracteristicas del segmento de mercado al que ira dirigido
este concepto de revista automotriz.

Determinar el nivel de aceptacion que tendria una revista de estas
caracteristicas.

Determinar los puntos estratégicos para la venta y distribucién de la
revista.

Determinar el precio que las personas estan dispuestas a pagar por una
revista automotriz especializada.

Determinar si existe interés en el publico con relacién a los temas que
abarca la revista.

Determinar el nivel de originalidad del concepto.

Nivel de aceptacioén con relacién a la informacién existente y utilizada con
relacion a este tema.

Determinar los canales de distribucién mas adecuados para la distribucién

de la revista.

3.3.3 Especificaciones de las necesidades de informacion:

Se requiere un tipo de informacién especifico para poder resolver el problema de

toma de decisiones.
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Las necesidades de informacién que se necesitan para tomar decisiones son:

- Caracteristicas del segmento de mercado al que ira dirigido este concepto de
revista automotriz.

- Nivel de aceptacion que tiene una revista automotriz.

- Puntos estratégicos para la venta y distribucién de la revista.

- Precio que las personas estan dispuestas a pagar por una revista automotriz

especializada.

3.4 Determinacion de la poblacidn total:

La revista automotriz especializada tiene como segmento de mercado las
personas mayores de edad pertenecientes a la poblacién econémicamente
activa de la ciudad de Quito.

En el siguiente grafico 3.1 se detalla el numero de personas pertenecientes a

este rango:
Grafico 3.1
Poblacion Total y PEA de la ciudad de Quito
Rango de Edad Total PEA
18 en adelante 974,579 697,998
TOTAL 974,579 697,998

Fuente: www.inec.gov.ec

La formula ha utilizarse para determinar el tamano de la muestra para la

elaboracién de las encuestas es la siguiente:
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£ PQN

e’. (N-I)+kE.PQ

Donde:

k= Nivel de confianza al 95%, igual a 2.

P= Al no contar con datos histéricos es del 50%.
Q= (1- P), igual al 50%.

e= margen d error, igual al 5%

N= Tamaiio de la poblacién.

Por lo tanto:

22 (0.50)(0.50)(XX)

nw=
(0.05)%. (XX-1)+27%(0.50)(0.50)

nw= 400

En conclusién se deben elaborar 400 encuestas para satisfacer los objetivos de

nuestra investigaciéon de mercados.

4]



3.5 Preguntas, resultados y conclusiones de las preguntas realizadas en la

encuesta utilizada para la investigacion de mercados.

3.5.1 Objetivo general de la investigacién:

El objetivo general para realizar esta investigacién es definir el mercado ideal y
determinar el nivel de aceptaciéon de un concepto de revista especializada en el
acontecer local y mundial de la industria automotriz; asi como la compra y venta

de vehiculos, repuestos, accesorios, etc.; en la cuidad de Quito.

3.5.2 Objetivos especificos:

1.- Determinar el nivel de aceptacion que tendria una revista de estas
caracteristicas.

2.- Determinar los puntos estratégicos para la venta y distribucién de la revista.
3.- Determinar el precio que las personas estan dispuestas a pagar por una
revista automotriz especializada.

4.- Determinar si existe interés en el publico con relacién a los temas que abarca
la revista.

5.- Determinar las caracteristicas del segmento de mercado al que ira dirigido

este concepto de revista automotriz.
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3.5.3 Propésito de las encuestas:

El proposito de las encuestas es obtener la informacion necesaria para conocer
el comportamiento del mercado objetivo, para asi realizar una correcta toma de
decisiones, enfocadas al nivel de aceptacion, puntos estratégicos y precio de

venta.

3.5.4 Procedimiento:
Las encuestas fueron realizadas a hombres y mujeres mayores de edad en la

ciudad Quito, divididas como se detalla a continuacion:

- 40% Norte de la ciudad
- 15% Centro de la ciudad
- 15% Sur de la ciudad

- 30% Valles de la ciudad

Elaboramos las encuestas de esta manera para obtener una correcta

distribucion de la investigacion.
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3.5.5 Formato

VER ANEXO |

3.5.5.1.- ; Cual es su sexo?

Objetivo de la Pregunta:
Conocer si tanto hombres como mujeres entienden sobre revistas

Resultados:
FIGURA 3.1 gCual es su sexo?
Tabla 1
Masculino 66.50%
Femenino 33.50%
Elaborado por: Los Autores

m Masculino
B Femenino

Conclusiones:

Histéricamente las revistas han sido un producto especialmente dirigido a las
mujeres pero en esta encuesta nos hemos concentrado en los hombres debido
al contenido de nuestra revista.
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3.5.5.2 ¢Cual es su edad?

Objetivo de la Pregunta:
Conocer el rango de edad de las personas encuestadas para identificar nuestro
mercado objetivo.

Resultados:
FIGURA 3.2 Edad
3% 1lDe18a25 afios
Tabla 2
De 18 a 25 arios 28.1407% | De 26 a 35 afios
De 26 a 35 arios 33.6683% ‘
De 36 a 45 afios 30.1508% '0 De 36 a 45 afios
De 46 a 60 afios 55276% |
De 61 afios en adelante 2.7638% .0 De 46 a 60 afios -
Elaborado por: Los Autores 33%
MW De 61 afios en
adelante i
Conclusiones:

Las encuestas tuvieron como base a personas que oscilan entre los 18 afios hasta los
45 afios

3.5.5.3.- Nivel de ingreso estimado.
Objetivo de la Pregunta:

Determinar el nivel de ingreso estimado de las personas encuestadas para conocer que
nivel socioeconémico compra mas revistas.

Resultados:
FIGURA 3.3 Nivel de Ingreso Estimado
\
mDe 3008 2 5005
e a
Tabla 3 | I
De 300% a 50038 25.65% ‘. De 501$ a 900$ ‘
De 501% a 900% 28.63% \ |
|
De 801% a 1300$ 26.12% o De901$a1300$‘]
De 1301$ en adelante 19 60% ‘

Elaborado por: Los Autores ‘u De 1301$ en I

| adelante [
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Conclusiones:

Las encuestas arrojaron resultados que comprenden ingresos entre $300 y
$1300, lo cual permite conocer si las personas de bajos ingresos comprarian la
revista.

3.5.5.4.- En una escala de 1 al 5, siendo 5 muy bueno y 1 regular §Cémo se
considera como lector?

Objetivo de la pregunta:

Determinar cuan lectora es la ciudad de Quito. Para esto se definié una escala
comprendida del 1 al 5, siendo 5 muy bueno y 1 pésimo.

Resultados:
FIGURA 3.4 4Cémo se considera como lector?
Tabla 4
- 2% o

1 Pésimo 2.00% 22% 13%

2 Malo 12.50% m 1 Pésimo

3 Regular 30.50% m 2 Malo

4 Bueno 32.75% 0 3 Regular

5 Muy bueno 22.25% 31% 0 4 Bueno
| Elaborado por: Los Autores m 5 Muy bueno

32%

Conclusiones:

El 55% de las personas encuestadas se consideran buenos lectores de revistas.
Esto nos da una oportunidad de negocio porque tiene el respaldo de que las
personas se interesan por las revistas.
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3.5.5.5 ;Ha comprado revistas ultimamente? Si su respuesta es positiva
pase a la pregunta 6, de lo contrario pase a la pregunta 9.

Objetivo de la pregunta:
Determinar si existe el habito de comprar revistas.

Resultados:
FIGURA 3.5 ¢ Ha comprado revistas ultimamente?
| Tabla 5 l
Si 58.25%
No 41.75% 42% BSi
| Elaborado por: Los Autores 58% & No

Conclusiones:

El 58,25% de las personas encuestadas ha comprado revistas ultimamente, este
resultado nos permite conocer que en Quito existe el conocimiento para la
compra de las mismas.

3.5.5.6 ¢Con que frecuencia compra usted las revistas?
Objetivo de la pregunta:

Determinar la frecuencia de compra de revistas, para asi conocer el tiempo en
que las personas vuelven a comprarlas.

Resultados:
1 FIGURA 3.6 ¢ Con que frecuencia compra usted las '
‘ revistas? ‘
\
Tabla 6 N — ‘
m Una vez por [l
Una vez por semana 11.68% 5% 129 " semana ‘
Una vez por mes 80.42% 23% i [
Una vez cada 6 meses 23.08% g Upeivez por miog | |
Una vez por afio 4.82% lqu da 6 [‘

. O Una vez cada

Elaborado por: Los Autores . meses |
60% ‘0 Una vez por afio \‘

R
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Conclusiones:

El 60,42% de las personas encuestadas tiene el habito de comprar revistas
mensualmente, este resultado nos indica que si un cliente compra una revista
nuestra y queda satisfecho con la adquisicion, volvera a comprarla el mes
siguiente.

3.5.5.7 ;Qué tipo de revistas adquiere?
Objetivo de la pregunta:

Identificar el contenido de las revistas de mayor aceptaciéon de las personas en
la ciudad de Quito.

Resultados:

[ Tabla 7 FIGURA 3.7 4 Que tipo de revistas adquiere?
Farandula 11.14%
Deportiva 12.88% r

Salud 15.46% m Farandula |

. 12% 11% S

Actualidad 22.76% [eepanie ¢ ‘
Hogar 9.44% 1% | 0 Salud H
Moda 5.58% . 0 Actualidad ||
Autos 10.76% &% ' m Hogar [
Otros 11.99% 9% m Moda i|

[ Elaborado por: Los Autores T \%

23%

|@ Otros : ‘
e )

Conclusiones:

Las revistas de actualidad son las mas compradas por las personas
encuestadas. Adicionalmente las revistas de farandula y deportivas tienen una

muy buena aceptacién, lo que nos hace concluir que nuestra revista tendra
buena aceptacion.
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3.5.5.8 ;| Donde adquiere estas revistas?

Objetivo de la pregunta:

Determinar los lugares de mayor preferencia de las personas para comprar
revistas

Resultados:

FIGURA 3.8 ¢ Donde adquiere las revistas?

Tabla 8
Libreria 11.58% 7%
. H 1)
Suscripcion 14.10% 4% 12% m Libreria
Farmmacia 16.78% o & Suscripcion
Supemercado 46.16% 2 )
Bazar 4.06% e
Otros 7232% 0 Supermercado
Elaborado por: Los Autores 46% 17% m Bazar

@ Otros

Conclusiones:

El 46,16% de las personas encuestadas adquieren las revistas en
supermercados. Esto nos indica que estos establecimientos deben ser utilizados
como canales de distribuciéon de nuestra revista. Otro lugar donde la personas
compran revistas son las farmacias.
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3.5.59 ¢(Con qué frecuencia se informa usted acerca del acontecer
automotriz?

Objetivo de la pregunta:

Identificar con que frecuencia las personas se interesan por el acontecer
automotor para saber en que periodo de tiempo debe ser publicada nuestra
revista.

Resultados:

FIGURA 3.9 4Con que frecuencia se informa usted

acerca del acontecer automotriz?
__Tabla9
Diariamente 8.75% 0%
{J
Semanalmente 27.75% 31% = Diar@mente
Mensualmente 33.00%
Otro 30.50% 28% m Semanalmente .
Elaborado por: Los Autores EMensuzimente

1 Otro
32%

Conclusiones:

El 33% de las personas encuestadas se informan mensualmente del acontecer
automotriz, por lo cual nuestra revista debe ser publicada todos los meses.
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3.5.5.10 ;Cual es el primer nombre de revista automotriz que se le viene a
la mente?

Objetivo de la pregunta:

Conocer cuales revistas automotrices (no gratuitas) son nuestras principales
competidoras.

Resultados:
FIGURA 3.10 ¢ Cuél es el primer nombre de revista
aut%g}otriz que se le viene a la mente?
Tabla 10 ]
Carburando 65.25% 3%
Popular mechanics 14.25% 3% m Carburando
Motor trend 7.97% 8% ® Popular mechanics
Autos Ecuador 2.65% 0O Motor trend
0,
Auts In S 14% O Autos Ecuador
Acelerando 6.43% 66% Atito |
Elaborado por: Los Autores WD I
@ Acelerando

Conclusiones:

La revista mas reconocida (no gratuita) dentro de las personas encuestadas es
Mecanica Popular con el 14,25%, mientras que Carburando (suplemente del
diario EI Comercio) tiene un nivel de recordacién del 65,25%. Esto nos indica
que dentro de las revistas no gratuitas el nivel de posicionamiento no es muy
alto, por lo que se presenta la oportunidad de explotar esta deficiencia del
mercado con nuestra revista.
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3.56.5.11 ;De salir al mercado una nueva revista de alta calidad
especializada en el acontecer del mundo tuerca nacional e internacional,
estaria usted dispuesto a compraria?

Objetivo de la pregunta:

Conocer el nivel de aceptacién que tendria una revista sobre el acontecer
automotriz.

Resultados:
FIGURA 3.11 ¢ De salir al mercado una nueva revista de alta
calidad especializada en el acontecer del mundo
tuerca nacional e internacional, estaria usted
dispuesto a comprarla?
Tabla 11
Si 34.00%
Talvez 44.75%
No 21.25%
Elaborado por: Los Autores msi |
L Talvez l
ONo {

1

45%

Conclusiones:

El 34% de las personas encuestadas comprarian una revista de estas
caracteristicas y el 44,75% respondieron que tal vez la comprarian. Esto nos
indica que nuestra revista tendria una buena aceptacién y un alto nivel de
clientes potenciales.
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3.5.5.12 ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por este tipo de revista?

Objetivo de la pregunta:

Determinar el precio que las personas estan dispuestas a pagar por una revista
del acontecer automotriz.

Resultados:
FIGURA 3.12 4 Cuanto estaria dispuesto a pagar por este |
tipo de revista?
Tabla 12
2.00$ a 3.00% 37.42%
3.00%$ a 4.00% 45.16%
4.00$ a 5.00% 14.62% 'm2.00$ a 3.005 .
0,
5.008 a 6.00% 2.80% 3,008 3 4.005
Elaborado por: Los Autores

0 4.00$ a 5.008
0 5.00% a 6.00%

Conclusiones:

Se identificd que la mayoria de las personas encuestadas estan dispuestas a
pagar de $2 a $4 por cada revista de estas caracteristicas. Esta informacién es
importante ya que con esta base podemos determinar el precio de venta.
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3.5.5.13 ¢ Dénde le gustaria encontrar esta revista?

Objetivo de la pregunta:

Determinar el lugar preferido por la personas para comprar las revistas.

Resultados:

Tabla 13
Supermercados 46.81%
En la calle 8.10%
Libreria 13.30%
Famacias 16.06%
Suscripcién 13.08%
Bazar 2.65%

Elaborado por: Los Autores

Conclusiones:

{
. FIGURA 3.13 ¢Dénde le gustaria encontrar

esta revista?

3%
13%

16% 47%

13%

8%

@ Supermercados
m En la calle

O Libreria

O Farmacias

| Suscripcion

| Bazar

El 46,81% de las personas encuestadas preferirian encontrar esta revista en los
supermercados de la ciudad. Adicionalmente en lugares como farmacias y

librerias.

54



3.6 PREGUNTAS, RESULTADOS Y CONCLUSIONES DE LAS PREGUNTAS

REALIZADAS EN LA ENTREVISTA A LA EXPERTA

A continuacién se detallan las respuestas a las preguntas realizadas, asi mismo

como sus respectivos objetivos y conclusiones.

3.6.1 Objetivo general

Determinar si en la ciudad de Quito existe un mercado potencial para la
elaboraciéon y comercializacion de una revista especializada en el acontecer
automotriz

3.6.2 Objetivos especificos

- Determinar si el negocio de revistas de autos se encuentra en crecimiento.

- Determinar el nivel de aceptacion que tienen las revistas de autos.

- Determinar las barreras de entrada.

3.6.3 Propésito

El proposito de la entrevista a la experta es conocer desde el punto de vista de
una profesional con experiencia en la industria, la situacion del mercado y su

comportamiento.
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3.6.4 Procedimiento

La entrevista fue realizada a una profesional que trabaja con medios de
comunicacion y publicidad. Ella es Consuelo Calderén quien se desempena
como Directora de Medios de Mediterraneo Publicidad y tiene una basta

experiencia en la industria de las revistas.

3.6.5 Formato
A continuacién detallamos las preguntas formuladas a la experta:

1) ¢Cual ha sido el crecimiento del mercado en relacién a revistas (en
general) y (de autos en especifico) en los ultimos 5 afios en nuestro
medio?

2) ;Cual ha sido la tendencia de las revistas en el mercado ecuatoriano,
(aceptacion, lectoria, demanda, crecimiento) Estan saliendo al mercado

mas revistas nuevas que en anos anteriores?

3) ¢Queé clase de revistas tienen mayor aceptacion en el mercado y en que

nivel estan las revistas de autos?

4) ;Cual es el promedio de precios de las revistas de mercado y en especial

de revistas de autos? (tenemos revistas de autos gratuitas en el medio y

que impacto y aceptacion tienes)

5) ¢Considera que las barreras de entrada para una nueva revista de autos

son altas?
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3.6.5.1 ;Cual ha sido el crecimiento del mercado en relacion a revistas (en
general) y (de autos en especifico) en los ultimos 5 afios en nuestro

medio?

Objetivo de la pregunta:
Conocer desde el punto de vista de la experta el entorno del mercado de
revistas

Resultados:

Segun la experta hay un crecimiento sostenido del 5% en lo que respecta a
revistas de autos. Ademas, en el mercado ha habido un crecimiento promedio
del 50% en los suplementos publicados por los diarios mas importantes del pais
debido al boom del mercado de autos (crédito, modelos, financiamiento,

accesibilidad, etc).

Conclusiones:
El mercado de revistas de autos esta creciendo, lo cual se convierte en una

oportunidad de negocio para la empresa.

3.6.5.2 ;Cual ha sido la tendencia de las revistas en el mercado

ecuatoriano, (aceptacion, lectoria, demanda, crecimiento) Estan saliendo al

mercado mas revistas nuevas que en aios anteriores?
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Objetivo de la pregunta:
Conocer el comportamiento del mercado de revistas, asi como las tendencias de

consumo de los ecuatorianos.

Resultados de la pregunta:
En el mercado siguen saliendo revistas en todos los géneros: comida, vida
urbana, turismo, cultura, etc. El precio es un factor determinante el momento de

la compra.

Conclusiones:
En la poblacion ecuatoriana existe una costumbre de compra y de aceptacién a

las revistas, lo cual es favorable para nuestro negocio.

3.6.5.3 ¢ Qué clase de revistas cree usted que hacen falta en el mercado?

Objetivo de la pregunta:

Conocer si existe algun tépico que el mercado requiera y que no esté explotado
Resultados de la pregunta:

La experta determind que hay algunos nichos de mercado que podrian ser
explotados en mayor magnitud, tales como: revistas de moda masculina,

deportes y familia.
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Conclusiones:
El mercado no se encuentra cubierto en su totalidad en lo que refiere a revistas
deportivas. En nuestro caso especifico (revistas de autos) se presenta la

oportunidad de explotar esta deficiencia y satisfacer al mercado.

3.6.5.4 ;Cual es el promedio de precios y costos de publicidad de las

revistas de autos en el mercado?

Objetivos de la pregunta:
Determinar el promedio de los precios y de los costos de publicidad en el

mercado nacional de revistas de autos.

Resultado de la pregunta:
El costo de publicidad aproximado por pagina en una revista de autos se
encuentra entre USD 1,800.00 y USD 2,200.00. Y en promedio, el precio de

venta va desde USD 3.00 hasta USD 5.00.

Conclusiones:
El alto costo de publicidad es favorable para el financiamiento de la revista, y los
precios de venta promedio estan acorde con los resultados obtenidos de la

investigacion de mercado y el plan financiero.
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3.6.5.5 ;Considera que las barreras de entrada para una nueva revista de

autos son altas?

Objetivo de la pregunta:
Determinar si la experta considera que el negocio de revistas tiene barreras de

entrada altas.

Resultados de la pregunta:

Segun la experta, las barreras de entrada son bajas.

Conclusiones:
Al no existir barreras de entrada altas, podemos ingresar al mercado sin un alto

riesgo inicial.

3.7 Conclusion

La entrevista con la experta senala que el mercado quitefio es un mercado
favorable para la comercializacion de revistas. Ademas nos indica que hay
temas de revistas, como las de autos, que no han sido explotadas en su
totalidad y que gracias al crecimiento automotriz en el pais tendrian un alto nivel

de ventas.
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3.8 OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

La venta de revistas es un negocio que se encuentra en una etapa madura en
Ecuador. La entrevista a la experta nos sirvié para concluir que el “boom” del
marcado de autos que experimenta el pais beneficiaria directamente a la
publicacién de una revista automotriz especializada. Esto debido a que las
personas tienen mas facilidades de financiamiento para adquirir un automotor,
ademas de la variedad de marcas en el mercado, por lo tanto hay un mayor
interés en lo que acontece en la industria automotriz. Todos estos hechos nos

indican que existe una buena oportunidad de negocio.

Las encuestas nos arrojan resultados positivos ya que en el mercado existen
temas de revistas que no han sido explotados en su totalidad, como es el caso
de las revistas deportivas y de autos. Estos nichos de mercado demandan

informacién objetiva y especializada.

En el medio-largo plazo, la suscripcién se convertira en una herramienta que nos

permitira incrementar nuestras ventas y brindar un mejor servicio a nuestros

lectores.
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CAPITULO 4

LA EMPRESA

En este capitulo se describe a la empresa “FENIX S.A."

4.1 EL NEGOCIO

La caracteristica principal de esta empresa es que estara formada y estructurada
por un personal con un alto nivel de creatividad y profesionalismo que producira
una revista automotriz especializada de calidad e innovadora para personas de
clase media-baja, media, media-alta y alta de la ciudad de Quito y con el pasar

del tiempo del pais.

4.2 MISION

“‘FENIX S.A.” es una empresa que se dedica a la elaboracién y comercializacion
de una revista especializada en el mundo tuerca; con el objetivo primordial de
brindar a sus lectores el mayor nivel de satisfaccion en cada una de sus

publicaciones mediante informacion veraz y disefio de alta calidad.
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4.3 VISION

“FENIX SA” tiene como visién convertirse en la empresa lider en produccion y
comercializaciéon de revistas automotrices en un plazo maximo de 10 afos,
siendo reconocida a nivel nacional por su calidad informativa, disefio innovador y

el alto nivel de satisfaccion que ofrece a sus lectores.

4.4 META EMPRESARIAL
Identificar las necesidades de nuestro mercado objetivo para poder satisfacer
sus necesidades e intereses con una revista automotriz especializada y de alta

calidad.

4.5 OBJETIVOS
4.5.1 Objetivos corporativos:
e Ofrecer al mercado una revista automotriz de calidad, en contenido y
disefno.
e Convertir a la empresa en la lider del mercado nacional en la producciéon y
venta de revistas automotrices.
e Crear una necesidad de compra en todos nuestros potenciales clientes.

e Alcanzar un nivel de ventas el cual arroje una alta rentabilidad.
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4.6 VALORES CORPORATIVOS

Los valores corporativos tendran como funciéon crear un ambiente 6ptimo de
trabajo en donde todos los miembros se comprometan a cumplir la misién y
vision de la empresa, ademas de alcanzar un crecimiento personal con cada reto

que se presente.

 Responsabilidad: Las actividades del negocio seran llevadas a cabo con
responsabilidad por todos miembros de la empresa, siempre cumpliendo
lo que se ofrece logrando beneficios tanto para el cliente como para la
organizacion.

o Honestidad y ética: La honestidad sera primordial dentro de la
organizacion, para cumplir con los objetivos de una forma ética y moral, y
de esta forma lograr las metas econémicas y de ventas propuestas. Dar
un precio justo por el producto que el cliente esta recibiendo.

e Calidad: Desarrollar un producto de calidad, que se diferencie por poseer
valor agregado para los clientes logrando de esta manera una fidelizacién
a largo plazo.

e Compromiso: Cumplimiento con las fechas de entrega pactadas,
seriedad con el cliente con respecto a lo acordado entre la empresa y el
mismo. Cumplir con la impresién del nimero de ejemplares ofrecido.
Difundir una actitud amable y cordial con el personal y el cliente. Tomar
decisiones pensando en el bienestar del cliente y en el beneficio del

negocio.
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e Trabajo en equipo
El trabajo en conjunto sera un valor primordial dentro de la empresa, de
tal forma que se creen areas donde cada miembro sea parte fundamental

de la misma y asi cumplir con todos los objetivos trazados tanto en el

corto como en el largo plazo.

4.7 ESTRATEGIAS Y OBJETIVOS POR AREAS

4.7.1 COMPRAS

OBJETIVOS PERIODO ESTRATEGIA

Mejorar la calidad fisica de la | ANUAL Buscar constantemente nuevos proveedores

revista de papel e impresién de mejor calidad

Reducir el costo de | ANUAL Firmar convenios con distintos proveedores

produccién de cada revista de materia prima para la elaboracién de las
revistas

Tener un control total de la | MENSUAL -Mantener un control de inventario,

cantidad de revistas a codificando las revistas.

producirse -Controlar cuanto de materia prima debe
haber en stock

Producir una revista de la | MENSUAL Informarse continuamente sobre mejoras en

mejor calidad desde el punto la materia prima para la elaboracién de

de vista fisico revistas

Realizar un control continuo | MENSUAL -Coordinar un minimo de revistas en la

del inventario para evitar bodega para abastecer la demanda

sobrantes excesivos -Planear con el departamento de marketing
y ventas la demanda mediante pronésticos
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4.7.2 MARKETING Y VENTAS

OBJETIVOS PERIODO ESTRATEGIA

Conocer la aparicion de | MENSUAL Informarse sobre el

nuevos competidores comportamiento del mercado
con una buena investigacion

Aumentar el volumen de | MENSUAL -Difundir un elaborado plan

ventas en 5% anual a partir publicitario desde la primera

del segundo afio y en 15% a publicacién (radio, TV, hojas

partir del cuarto afio volantes, etc.)

(distribucién a nivel nacional). -Ofrecer un producto de
calidad

Obtener un buen | ANUAL -Publicidad en  distintos

posicionamiento en la mente medios

de los consumidores. -Entrega de revistas en
lugares estratégicos

Tener un buen control de el | MENSUAL -Medir las ventas de los

volumen de ventas. vendedores
-Establecer  politicas de
ventas en todo el
departamento

Incrementar el numero de | ANUAL -Implementar estrategias

intermediarios.

para ingresar las revistas en
distintos intermediarios
-Firmar convenios que

favorezcan a las dos partes

66




4.7.3 RECURSOS HUMANOS

OBJETIVOS | PERIODO

ESTRATEGIA

Lograr compromiso de los | ANUAL

empleados hacia la empresa

-Implementar un programa de
capacitacion

-Abrir un canal de comunicacién
interno

-Entrega de bonos por objetivos
cumplidos

-Estabilidad y tranquilidad laboral

Tener una empresa con un | MENSUAL

ambiente de trabajo

excepcional

-Desarrollo de actividades de
integracion y trabajo en equipo
-Ofrecer beneficios a los empleados

como seguro, bonos, etc.

Conseguir un eficiente | SEMESTRAL

sistema para la seleccién de

nuevo personal

-Elaborar formatos internos en la
empresa con el perfil exacto del
nuevo empleado

Descripcion de cada puesto de
trabajo en la empresa

-Reuniones para analizar |a
situacién general de los empleados

y cambios necesarios en némina

Mantener un ambiente 6ptimo | MENSUAL

de trabajo

-Organizacién de actividades
diversas para unir mas al personal.
-Celebrar fechas importantes tales

como cumpleanos, aniversarios, etc.
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4.7.4 FINANCIERO

OBJETIVOS PERIODO ESTRATEGIAS

Conseguir un margen de | MENSUAL -Conseguir convenios con

utilidad de 60% por cada intermediarios para un

revista. incremento en la zona de
exposicién del producto
-Aumentar la  produccién
generando economias de
escala (a mayor producciéon
menores costos)

Conseguir un crecimiento del | ANUAL -Establecer cuotas de venta

15% de utilidades para el departamento de

anualmente durante los 2 ventas

primeros afos. -Elaboracién de un
cronograma con los objetivos
a cumplirse cada afo

Destinar 5% de utilidades al | SEMESTRAL -Presentacion de planes por

departamento de marketing.

parte del area de marketing y
ventas para el uso correcto

del dinero de las utilidades
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4.8 POSICION ESTRATEGICA

4.8.1 ¢{Que se vendera?

Una revista automotriz especializada, la cual se vendera a un precio adecuado
tanto para el cliente como para la empresa, generando un buen nivel de
satisfaccion en el mismo y una buena rentabilidad para Fénix. La revista a
producirse busca satisfacer la demanda de informacién en todo lo referente al
mundo tuerca, lograndolo a través de articulos actuales e interesantes, fotos
atractivas, una seccién de clasificados, todo esto producido en un disefio

innovador y de gran calidad.

4.8.2 ;Como se vendera?

Para vender la revista se utilizara dos métodos fundamentales. Primero con
intermediarios, colocando la misma en lugares especializados tales como,
librerias, kioscos, bazares, papelerias. Donde puedan ser facilmente
observadas por los potenciales compradores. La segunda y en el futuro, es a
través de suscripcion, esto para personas que quieran recibir la revista todos los

meses en sus domicilios.
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4.8.3 ;A quién se vendera?

La revista se vendera a personas mayores de edad que pertenezcan a las

clases media-baja, media, media alta y alta de la ciudad de Quito. Aunque esto

no quiere decir que la revista no pueda ser leida por personas de todas las

edades. Todos conocemos que los nifios son un iman el momento de realizar

compras ya que tienen gran poder de convencimiento con sus padres.

4.9 CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA

Cadena De Valor De la Empresa

Elaboracion
del disefio de
la revista que
sera

entregado a
la imprenta
para

su

produccion.

la revista con

papel

mejor calidad.

de la

Impresién de '| Distribucion

de larevista a
los distintos
intermediarios
que venderan
nuestro

producto al

consumidor

final.

Venta al
consumidor
final en los
puntos de
venta
establecidos.

Consumidor

final

Elaborado por: los autores
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4.10 AMBIENTE ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

El ambiente organizacional serd una parte muy importante de la empresa, para
cada miembro de la misma. Con un adecuado sistema de motivacion e
incentivos los empleados trabajan mucho mejor cumpliendo los objetivos

trazados.

4.10.1 INCENTIVOS

Para los empleados se implementara un sistema interno de incentivos por
objetivos cumplidos. Los incentivos seran bonos, promociones, capacitaciones,
0 premios econdmicos, no siendo estos ultimos los mas importantes para asi
evitar que el trabajo se realice simplemente para obtener dinero a cambio. Para
los vendedores habra incentivos por cumplir con los objetivos de venta trazados

junto con el gerente de marketing y ventas.

4.10.2 Cultura organizacional

Siendo FENIX una empresa nueva en el mercado empezaremos trabajando con
pocas personas, numero que ira en aumento los primeros afos. Los empleados
que empiecen tendran la misién de sembrar los valores corporativos y cumplir

los objetivos iniciales propuestos.
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4.10.3 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

La estructura inicial de la empresa esta descrita en el cuadro 4.1:

Grafico 4.1
“Organigrama Administrativo”

Gerente

General

Gerente Gerente de
Administrativo y Marketing y Disefiador
Financiero Ventas Grafico
v l A
Asistente
Administrativo y
Financiero Vendedores (2) Redactores (2)

'

| Contador ]
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e Gerente General

El gerente general al ser la cabeza de la organizacién sera quien

tenga la mayor responsabilidad en la empresa, y cumplira lo siguiente:

o

o

Representante legal de la compaiiia.

Responsable del funcionamiento de la compaiia apoyando en
todas las areas.

Responsable de la planificacién de la compaiiia.

Elaboracién de informes econémicos semanales.

Elaboracion de informe administrativo.

Elaboracién de informe P y G semestral.

Supervisor general de trabajo de las distintas areas.

Coordinador general de ventas y consecucioén de metas.

o Gerente administrativo y financiero

O

Se encarga de la supervisién del servicio que da la empresa en
cuanto a fechas de circulacién de la revista.

Coordinacion entre Urbaniza y la compaiia de courier para
despachos y entregas de la revista.

Lograr un funcionamiento arménico entre las diferentes areas de la
empresa.

Responsable de las inversiones de la compaiiia.
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Responsable de pagos de nomina (sueldos, comisiones,
bonificaciones, entre otras).
Responsable de los pagos y obligaciones de Urbaniza.

Elaboracién de presupuestos trimestrales.

e Gerente de Marketing y Ventas

El gerente de Marketing y Ventas se encargara de lo siguiente:

(@]

Bisqueda de nuevos clientes.

Busqueda de nuevos mercados.

Jefe del equipo de ventas (Supervision, revisién, seguimiento).
Elaboracion de la carpeta clientes.

Trabajo directo con agencia de publicidad.

Atencién al cliente coordinada de forma directa.

Hacer cumplir el plan de ventas.

Jefe de imagen.

Aprobacion de personal de ventas.

Reuniones con personal de ventas para alcance de objetivos.
Fijar un cronograma de trabajo trimestral.

Reportes semanales de trabajo a la junta semanal.

e Diseiador Grafico

O

O

Responsable del disefo integral de la revista.

Coordinador de entrega de artes y recepcion de material.
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o Coordinaciéon en tiempos de entrega de material grafico a la
imprenta.

o Control y revisién de trabajos realizados.

o Elaboracién de reportes de avance de trabajo semanal y
consecucion de metas.

o Diseno integral de la revista.

o Revisién y modificacién de artes enviados por clientes.

o Revisién de textos en editoriales.

o Presentaciéon de avances diarios del disefio de la revista.

o Envio de artes finales para la aprobacién del cliente antes de

imprenta.

e Redactores
o Recopilacién de la informacién y elaboracion de los reportajes,

editoriales, comentarios, etc. que seran publicados en la revista.

e Asistente administrativo y financiero
o Se encargara de detalles operativos del gerente administrativo.
o Contacto con proveedores.
o Encargado de las compras de la empresa (Suministros, materiales

de oficina, entre otros).
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e Vendedores

(@]

Se haran cargo de dar a conocer el servicio en diferentes
empresas de la ciudad.

Manejo de base de datos de personas naturales y empresas.
Busqueda constante de nuevos mercados.

Reportes diarios de visitas y acercamiento.

Reportes semanales de ventas.

Distribuiran las revistas hacia los distintos puntos de venta en el

vehiculo de la empresa.

e Contador

O

O

o]

Se encargara del area contable de la compaiiia.

Elaboracion de balances.

Elaboracion de flujos de caja.

Elaboracion de estados de pérdidas y ganancias.

Presentacion mensual de formularios y pagos de obligaciones para
el SRI.

Declaraciones de IESS.

Caja en general.
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4.11 Matrices EF! - EFE

TABLA 5.7
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS - EFI

: TOTAL
FORTALEZAS PESO | CALIFICACION PONDERADO
1 | Precio preferencial para el cliente. 0.13 4 0.52
2 | Alta calidad del producto final. 0.13 4 0.52
3 | Control de calidad y servicio postventa. 0.1 3 0.3
4 | Informacion actual y veraz de la revista producida. 0.1 a4 0.4
5 | Disefio y diagramaién innovadora de la revista. 0.12 4 0.48
6 | Control del sistema de distribucién 0.1 3 0.3

‘ TOTAL
DEBILIDADES PESO | CALIFICACION PONDERADO
1| Empresa nueva en el negocio. 0.12 1 0.12
2 | La produccién de la revista es tercerizada. 0.09 2 0.18
3 | Baja cartera de clientes. 0.11 1 0.1
TOTAL 1 | 2.93

*Nota: Los valores de las calificaciones son las siguientes: 1=Debilidad mayor, 2=Debilidad menor, 3=Fuerza menor, 4= Fuerza mayor

El valor de 2.93 se encuentra sobre la media de 2.5, esto indica que la-empresa

se encuentra en una posicion sélida en su manejo de la parte interna, claro esta

que mientras los valores mas se acerquen a la puntuacion maxima (4), es

porque tienen mayor solidez y cohesién interna, “FENIX S.A” no cuenta con una

solidez de 4, pero esto se debe a que es una empresa naciente que con el

tiempo se podra fortalecer aun mas en su parte interna, se debe recordar que

esta matriz no refleja valores absolutos ni es un método cientifico, pero atn asi

se acerca bastante a la realidad.
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TABLA 5.8
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTRENOS - EFE

| - . TOTAL
OPORTUNIDADES PESO | CALIFICACION PONDERADO
1| El "boom" del mercado automotrz en el pais. 0.16 | 4 0.64
2 | Bajas barreras de entrada en la industria. 0.15 2 0.3
3 | Competidores con poco posicionamiento. 0.14 | 4 0.56
4 | Cultura novelera en la sociedad ecuatoriana. 0.14 3 0.42
TOTAL
AMENAZAS PESO | CALIFICACION PONDERADO
1 | Creciente inetabiliadad politica en el Ecuador. 0.15 3 0.45
2 | Posible incursién de nuevos competidores. 0.12 2 0.24
3 | Poco control de los costos de produccion. 0.14 3 0.42
TOTAL q 3.03

*Nota: Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la empresa responden a cada factor, donde 4= la
respuesta es superior, 3= |a respuesta esta por arriba de la media, 2= La respuesta es media. y 1= la respuesta es mala.

El valor de 3.03 se encuentra sobre la media de 2.5, esto quiere decir que para

un inicio “FENIX S.A.” cuenta con una estructura fuerte con respecto al mercado,

se deben aplicar estrategias de posicionamiento para lograr estabilizarse y

crecer en el mercado, teniendo en cuenta todas las acciones de la competencia,

anticipandose ante sus posibles estrategias.
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GRAFICO 4.2

MATRIZ INTERNA - EXTERNA

Fuerte Promedio Débil
3,040 2,0-2,99 1,0-1,99

Alto
3,0-4,0

Media
2,0-2,99

Bajo
1,0-1,99

EFI 2,93 (eje X)
EFE : 3,03 (eje Y)

(R, C < cer y construir

‘Retener y mantener

D Cosechar y desinvertir

La empresa se encuentra en el drea de crecer y construir

“FENIX S.A.” se encuentra en el area de crecer y construir, esto quiere decir que

se utilizaran estrategias que ayuden a un crecimiento sostenido de los productos

y servicios ofrecidos por la revista.
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4.12 Analisis FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. El precio de la revista va de la mano con las
preferencias de los clientes potenciales.

2.Alta calidad del producto final
3 informacién actual y veraz de la revista prducida

4.Disefto y dlagramacién innovadora de la revista.

5.Control de calidad y servicio postventa

7.Control del sistemea de distribucién

8.Buenas relaciones entre acclonistas.
9 Secciones de la revista totalmente innovadoras

6.Personal joven, eficiente y altamente capacitado.

1 Es una empresa nueva

2 Baja cartera de clientes.

3. Produccién de la revista tercerizade

[ESTRATEGIAS - 00

1 “Boom’ del mercado automotriz en el pals.
2. Cultura novelera en la socledad ecuatoriana.

3. Balas barreras de entrada en la Industria de
Medios escritos enfocados al mundo automotriz

4. Competidores con poco posicionamiento en el
mercado.

5. Nicho de mercado no explotado.

Desarrolio del producto.
Diferenclacién de la calidad

Estrategla de penetracién.

integracién hacla atrés.

Fidelldad con el cllente

F

1. Creciente Inestabilidad politica en el Ecuador.

2. Disminucién de la capacidad adquisitiva de las
Personas.

3. Posible incursién de nuevos competidores por las
bajas barreras de entrada.

4. Poco control de los costos de produccion.

Liderazgo en costos.

Desarrollo de producto

Estrategia de diferenciacion .

Penetracién en el mercado
Estrategia de liderazgo en costos.

Integraclén Horizontal.
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING

El mercado de las revistas en el Ecuador se encuentra en un estado maduro’,
por lo cual se debe elaborar un plan de marketing enfocado en el nivel de

notoriedad de la marca para alcanzar nuestro objetivo de liderar el mercado.

5.1 Andlisis de la Situacién Actual

La economia de Ecuador parece encarrilada tras afnos de inestabilidad, pero
enfrenta un serio riesgo en el largo plazo si la nueva reforma constitucional y
politca compromete los fundamentos fiscales y del libre mercado. A
continuaciéon se analizaran los factores mas influyentes en el negocio de la

produccién y comercializacion de la revista automotriz.

Los factores econémicos de mayor repercusion para nuestro negocio son:
La inflacién tiene una influencia negativa dentro del negocio de las revistas ya
que la subida generalizada de los precios genera una reduccién en el poder

adquisitivo de los consumidores. Esto repercute directamente en nuestro
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negocio ya que el consumidor dejaria de adquirir este tipo de bienes. De igual
manera un incremento en este factor econémico afectaria directamente a los

costos de produccion.

Las variaciones de la tasa de interés activa no han fluctuado considerablemente,
es decir se ha notado una relativa estabilidad en los ultimos seis meses, gracias
a esta relativa estabilidad el endeudamiento y los créditos a largo plazo, resultan
atractivos para las inversiones de “Fénix S.A.” Para este afo se espera que la
tasa de interés activa se mantenga en un promedio del 9,5% ya que esa ha sido

la tendencia en el afno en curso.

Dentro de los factores culturales podemos decir que:

Los cambios que se vienen dando a nivel cultural en el pais son muy claros
debido a las grandes influencias generadas por culturas externas de paises que
estan a la vanguardia del desarrollo principalmente de naciones occidentales,
este vertiginoso cambio cultural hace que la gente adopte costumbres de todo
tipo, por ejemplo en relacién a los servicios la gente cada dia busca mas
opciones que simplifiquen la acelerada vida diaria queriendo encontrar mejores y

rapidas soluciones a problemas cotidianos.

' El estado del mercado se determiné por los resultados en la entrevista a la experta.
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En relacion al negocio, esto tiene un efecto positivo ya que la gente en lugar de
tener que salir a buscar en las calles o ferias informacién acerca de todos los
productos involucrados con el sector automotriz, encontrara que la misma se
encontrara en puntos estratégicos de venta y también llegara a su domicilio en
una revista especializada como ocurre en mercados internacionales mas

desarrollados.

De la misma manera de los factores tecnolégicos deducimos que:

Dia a dia se pueden ver los nuevos avances tecnolégicos a todo nivel,
especialmente en la computacion. Esta revista esta ligada directamente a estos
avances tecnolégicos ya que en el area de disefio y desarrollo de la misma se
adaptan nuevas tendencias en cuanto a software computacional y nuevos
equipos, lo que ayuda a simplificar el trabajo reduciendo el tiempo de

produccién, logrando mejores resultados optimizando a la vez los recursos.

El sector de comunicaciones esta ligado con los avances tecnolégicos, es por
esto que se ven a diario nuevas formas de comunicacion utilizando todas las
herramientas posibles que brinda la tecnologia, el ejemplo mas claro es el
Internet que con el pasar de los ainos ha venido ganando terreno y espacio en lo
que a comunicar respecta, como consecuencié esta herramienta se ha
convertido en uno de los principales medios de publicidad y promocién

alternativa. Esto puede afectar directamente a nuestro negocio ya que los
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potenciales consumidores utilizarian el Internet como su principal fuente de

informacion.

5.1.1 Objetivos del Plan de Marketing
a. Objetivo de Rentabilidad

- Alcanzar una utilidad del 60% por revista vendida.

b. Objetivo de Fidelidad

- Obtener un alto nivel de recordacion.

c. Objetivo de Volumen de Ventas
-Alcanzar un crecimiento en las ventas del 6% anual en los

primeros tres afos.

d. Objetivo de Distribucion
- Incrementar en un 15% el nimero de nuevos puntos de venta

estratégicos durante los primeros 3 afios.

5.2 Segmentos de Mercado

Las caracteristicas de los consumidores fueron obtenidas por los resultados de

la investigacion de mercados y se detallan a continuacion:
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5.2.1 Perfil del Consumidor
El segmento de mercado al cual esta dirigida nuestra revista son las
personas de clase media, media-alta y alta, de 20 a 45 afos de edad

dentro de la ciudad de Quito.

5.2.2 Necesidades del Consumidor

Los consumidores estdn mas interesados por revistas de:

-Actualidad

-Farandula

-Deportes & Autos

-Salud

Y estarian dispuestos a pagar de 2,00 a 4,00 USD por revista, segtn los

resultados de las encuestas.

5.2.3 Habitos del Consumidor

Los consumidores compran sus revistas mayoritariamente en:
- Supermercados.

- Farmacias

Y la frecuencia de compra de las mismas es mensual.
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5.3 Mercado
Para el calculo de la muestra utilizamos la poblacién econémicamente activa
(PEA) de la ciudad de Quito, que segun datos oficiales del INEC es de 697,998

personas.

5.3.1 Demanda
La demanda de revistas se encuentra en una etapa madura, sin embargo

el tema autos se encuentra en una etapa de crecimiento en el mercado.

5.3.2 Competencia
Dentro del mercado de revistas automotrices encontramos como
principales competidores a: Carburando, Motor Trend, Popular

Mechanics, Auto-In y Acelerando.

Segun la entrevista con la experta y estudios realizados recientemente en
el Ecuador, la revista Carburando (que circula gratuitamente con el diario
“El Comercio”) es la de mejor aceptaciéon a nivel popular. Sin embargo, el

resto de competidores no tienen un buen posicionamiento en el mercado.
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5.3.3 Segmentacién del mercado segun clases sociales
Las personas que mas compran revistas, segun la investigacion de
mercados, son:
- Clase Media
- Clase Media - Alta

- Clase Alta

5.4 Procedimiento de Ventas

Nuestro procedimiento de venta consiste en colocar las revistas en los distintos
puntos de venta. Dentro de los cuales los mas importantes son: supermercados,
farmacias, librerias y bazares. Y a medio-largo plazo implementar un servicio de

suscripcion.

5.4.1 Distribucion
La empresa entregara las revistas a los puntos de venta mediante
transporte propio, con el fin de llevar un mejor control logistico y reducir

costos operativos.
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5.5 ESCENARIOS DE VENTAS

5.5.1 Escenario Pesimista de Ventas

En el escenario pesimista de ventas determinamos que se venderia el

60% de las revistas publicadas, por lo que en el primer afo 24000

ejemplares no vendidos seran distribuidos gratuitamente como estrategia

publicitaria.
Tabla 5.1
Escenario Pesimista de Ventas
Cantidad Ventas Totales

Ano Elaborada P.V.P | Ejemplares no vendidos (40%) $

2008 60000 $3.00 24000 $108,000

2009 63000 $3.00 25200 $113,400
12010 66150 $3.00 26460 $119,070
12011 76073 $3.00 30429 $136,931

2012 87483 $3.00 34993 $157.470

2013 100606 $3.00 40242 $181,091

2014 115697 l $3.00 46279 $208,254

Nota: El porcentaje de revistas vendidas se la calculé tomando como referencia

las ventas (ejemplares vendidos) promedio anuales de la competencia directa.

2El PVP se determiné en el capitulo 6 en base a los resultados de la investigacion de mercados
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5.5.2 Escenario Normal de Ventas

En el escenario normal de ventas determinamos que se venderia el 70%

de las revistas publicadas, por lo que en el primer aino 18000 ejemplares

no vendidos seran distribuidos gratuitamente como estrategia publicitaria.

Tabla 5.2
Escenario Normal de Ventas
Cantidad Ventas Totales

Ao Elaborada P.V.P | Ejemplares no vendidos (30%) $

2008 60000 $3.00 18000 $126,000
2009 63000 $3.00 18900 $132,300
2010 66150 $3.00 19845 $138,915
2011 76073 $3.00 22822 $159,752
2012 87483 $3.00 26245 $183,715
2013 100606 $3.00 30182 $211.272
2014 115697 $3.00 34709 $242,963

Nota: El porcentaje de revistas vendidas se la calculé tomando como referencia

las ventas (ejemplares vendidos) promedio anuales de la competencia directa.

5.5.3 Escenario Optimista de Ventas

En el escenario optimista de ventas determinamos que se venderia el

80% de las revistas publicadas, por lo que en el primer afno 12000

ejemplares no vendidos seran distribuidos gratuitamente como estrategia

publicitaria.
Tabla 5.3
Escenario Optimista de Ventas
Cantidad Ventas Totales
Ao Elaborada P.V.P | Ejemplares no vendidos (20%) $
2008 60000 $3.00 12000 $144,000
2009 63000 $3.00 12600 $151,200
2010 66150 $3.00 13230 $158,760
2011 76073 $3.00 15215 $182,574
2012 87483 $3.00 17497 $209.960
2013 100606 $3.00 20121 $241,454
2014 115697 $3.00 23139 $277,672
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5.6 Aspectos Legales

5.6.1 Registro de la marca

El nombre de la empresa sera Fénix S.A. Debe estar registrada en la Direccion
Nacional de Propiedad Industrial. La Direccién de Marcas es una subunidad
técnica operativa dependiente de la Direccién Nacional de Propiedad Industrial.
Tiene a su cargo el tramite administrativo de las solicitudes de signos distintivos
de tipo marcas, nombres y lemas comerciales, apariencias distintivas,
indicaciones geograficas, etc. Tiene la capacidad de sugerir a la Direccién
Nacional de Propiedad Industrial, la concesién o negacién de la titularidad de
derecho sobre los mismos, tomando en consideraciéon el impacto que tiene el

signo distintivo nuevo sobre los signos previamente otorgados.

Los pasos a cumplir son los siguientes:

1 Sacar el ISSN (Internacional Standard Serial Number). Es un ndmero
internacional que permite identificar de manera unica una coleccion,
evitando el trabajo y posibles errores de transcribir el titulo o la
informacién bibliografica pertinente ,para revistas, Registro Gnico a nivel
mundial (Sirve para dar coédigo de barras a la revista para mas facil
comercializacion)

2 Registrar como nombre comercial el nombre de la revista (Clase Int. 16)

en el IEPI (Instituto Ecuatoriana de Propiedad Intelectual)
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3 RUC del impresor si es un tercero o RUC del editor (puede ser el personal
del dueno de la revista)

4 Impuestos: sigue las reglas de las sociedades si es una compaiia o de
las personas naturales si lo es como persona

5 Registrar la publicacién en el IEP| segun solicitud adjunta :

Resolucién N° 008. Registro Oficial N° 336 de 10 de Diciembre de 1999.

Derechos |IEPI:

Presentacion solicitudes registro de
mas obras protegidas a que se refiere

$4
el Art. 8 Ley Propiedad Intelectual

5.7 Posicionamiento

La revista “SPEED", se posicionara en le mente de los clientes como la mejor
revista automotriz del mercado. Se establecera un canal directo de
comunicacion entre la empresa y los clientes finales a través de los
distribuidores, quienes a su vez pasan a ser los mayores clientes del negocio.
Utilizara diversos factores que le ayuden a sobresalir por sobre el resto de
competidores tales como: innovacién, calidad de informacién, presentacion,

exhibicién y uno de los mas importantes: servicio personalizado postventa.

http://www.iepi.ec/main.asp
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Ingresar con precios asequibles es uno de los principales objetivos de
posicionamiento de la empresa, ya que es un producto nuevo en el mercado.
Uno de los pilares del posicionamiento de Fénix S.A. es que el cliente final
identifique rapidamente la revista en los diferentes puntos de venta. Lo que se
quiere alcanzar con estos objetivos es un nivel alto de recordacién y fidelizacién

en los clientes finales.

5.7.1 Caracteristicas de las campaiias publicitarias
La empresa implementara una campafia agresiva de publicidad para
penetrar en el mercado. Se utilizara diversos medios de comunicacion,

entre ellos, radio, prensa escrita, hojas volantes y comerciales de TV.

5.7.2 Promocioén de ventas
Las promociones que se implementaran hacia los consumidores son:
a) Descuentos a nuestros distribuidores.

b) Publicidad gratuita en la revista a los mejores distribuidores.

5.7.3 Relaciones publicas
La empresa utilizara esta herramienta fundamental para solidificar las
relaciones con proveedores e intermediarios, ademas de promocionar de

manera constante la revista, obtener un feedback de los clientes y hacer
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seguimientos continuos en el mercado para fortalecer y ampliar la red de

distribucion.

5.8 Historia

Fénix nace con el fin de revolucionar el mercado de revistas automotrices
ecuatorianas en Quito. Actualmente en el mercado no existe una revista de
autos especializada y de alta calidad hecha en Ecuador que satisfaga las
necesidades de un mercado que esta en constante evolucién. Por esta razén se
decidié crear una empresa que cubra este vacio existente y que cumpla con las

expectativas de los potenciales clientes.

5.8.1 Ciclo de vida y estrategia de marketing

En el transcurso del primer afio la revista ingresara en el mercado
quitefio, en donde se la comercializara con distintos distribuidores que se
encargaran de hacer llegar la revista a los clientes finales. La estrategia
de marketing predominante sera ofrecer un producto de alta calidad que
esté muy bien posicionado en la mente de los consumidores, los cuales

exigen productos nuevos e innovadores a la industria todo el tiempo.

5.8.2 Caracteristicas
Fénix S.A. es una empresa que ofrecera al mercado una revista de alta
calidad especializada en el acontecer automotriz nacional e internacional,

buscando como principal objetivo satisfacer las necesidades del mismo.

03



5.8.3 Beneficios para el consumidor

Los principales beneficios que la empresa brindara al mercado son:
- Informacién calificada.

- Precio asequible.

Producto de alta calidad.

Canal directo de comunicacion con la empresa.

5.8.4 Nombre de la empresa
La empresa tendra como nombre Fénix S.A. en honor al ave mitolégica

griega.

5.8.5 Verificacion de produccién y logistica

Instalaciones:

Las oficinas y bodega para la distribuciéon estaran ubicadas en la Av. El
Inca N37-15 y Av. 6 de Diciembre, en la ciudad de Quito.

Personal:

La empresa estara constituida por el gerente general, gerente
administrativo y financiero, asistente administrativo y financiero, contador,

gerente de marketing y ventas, vendedores y el disefiador grafico.
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5.9 Producto

La empresa Fénix S.A. producira y distribuira una revista automotriz llamada
“SPEED” enfocada a personas mayores de edad que pertenezcan a las clases
media, media alta y alta de la ciudad de Quito. La revista se especializara en la
industria automotriz y el deporte motor, circulara cada fin de mes en la ciudad de
Quito y abarcara toda clase de articulos periodisticos, reportajes, cronicas,
perfiles técnicos, entrevistas, personajes, pruebas de manejo, leyes y consejos
de transito, mecanica ligera, conceptos practicos e informacion completa de toda

clase de vehiculos.

En lo referente a la industria automotriz, la revista privilegiara en sus paginas
noticias sobre el desarrollo del mercado automovilistico ecuatoriano con
lanzamientos de nuevos productos, marcas, modelos, primicias, test drives,

show rooms, mundo tunning.

A nivel internacional, la revista detallara el acontecer del automovilismo mundial,
como los tradicionales salones de: Detroit, Ginebra, Paris, Barcelona, Chicago,
New York y reportajes especiales sobre los principales adelantos del fascinante

mundo del automévil, la mecatrénica, los concept cars y los vehiculos del futuro.
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En lo deportivo, esta revista le dara todo el impulso al deporte motor local en
todas sus manifestaciones: rallys, circuitos, karting, 4x4, motociclismo, vuelta a
la republica, historia del automovilismo nacional, personajes, hazafas, etc. A
nivel internacional, se contara con informaciones permanentes de la Férmula 1,

World Rally Championship y Moto GP.

5.9.1 Logo
El logo de la revista refleja el disefio innovador que se quiere proyectar a los

consumidores finales.

5.9.2 Slogan

A continuacién presentamos el slogan de la revista automotriz:
“La velocidad en tus manos”

Este slogan va de la mano con el logo ya que transmite fuerza y realismo.
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5.9.3. Disefno

En la siguiente imagen se muestra el disefio de la portad de la revista “SPEED”.
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5.9.4 Espacios publicitarios

La revista también incluird anuncios publicitarios de diversas empresas que

quieran promocionar sus productos o servicios relacionado con la idea principal

de la misma. La empresa elegira el espacio y lugar dentro de la revista

dependiendo de su presupuesto para su anuncio.

5.9.4.1 Precios para espacios publicitarios

TABLA 5.4
TIPO PRECIO
Anuncio clasificado para empresas.(datos, contactos,

logo e informacién adicional) 1/6 de pagina. $ 80.00
Espacio Publicitario (una pagina entera interior derecha) $ 900.00
Espacio Publicitario (retiro contraportada pagina entera) $1,200.00
Espacio publicitario (dos paginas amarradas interiores) $1,700.00
Espacio publicitario (contraportada pagina entera) $2,000.00
Espacio publicitario (retiro portada premium triple) $ 3,000.00
Espacio publicitario (retiro portada premium cuédruple) $4,000.00

Fuente: Revistas del mercado

Elaborado por: Los Autores
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5.10 Punto de venta
5.10.1 Canales de distribucién
La revista llegara al cliente final a través de:
- Supermercados
- Farmacias
- Librerias
- Bazares

- Tiendas

5.11 Promocion
5.11.1 Publicidad
La publicidad es una herramienta fundamental para dar a conocer un
producto a los potenciales clientes, en especial si es nuevo y si existen
competidores en el mercado. Por esta razén se desarrollara una fuerte y

sélida campania publicitaria.

5.11.1.1 Publico objetivo
A todo el publico en general, principalmente hombres desde los 20 hasta
los 45 afios, quienes tienen diversas necesidades de informacién con

respecto al acontecer automotriz.
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5.11.1.2 Marketing Directo
Se utilizaran las siguientes formas publicitarias a través de material POP y

material promocional.

- Cartas informativas:

Se enviaran cartas de presentacion a empresas vinculadas con
automotores, las mismas que incluiran informacion de la revista, de los

espacios, asi como precios de los mismos.

- Hojas volantes:

Se presentara a los potenciales clientes hojas volantes informativas en las
cuales se describiran los servicios ofrecidos por la revista, dimensiones,

fotos ilustrativas y precios.

5.11.1.3 Publicidad alternativa

Posteriormente, se contratara publicidad alternativa, como vallas, paneles
luminosos, publicidad en paradas de bus, etc. Esto se usara para
recordacion de la marca y lograr un buen posicionamiento en la mente del

consumidor.
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5.12 Promocion de ventas

Para fomentar la compra de la revista la empresa ofrecera promociones

llamativas y novedosas, detalladas a continuacion:

Tabla 5.5
Estrategias de promocién de ventas
Estrategias Destinado a Presupuesto
Sorteos y concursos | Clientes finales $3,500
Muestras Gratis Salas de espera y eventos $500

Los sorteos y concursos seran realizados trimestralmente a partir del segundo
afo y se basaran en viajes (Férmula Indy, Férmula 1 y Moto GP) y premios
(productos publicitarios de la empresa). Las muestras gratis seran parte del

stock que no fue vendido y su entrega sera mensual a partir del primer afo.

5.12.1 Relaciones publicas

Se hara un lanzamiento de la revista mediante un evento formal con las
personas del medio, para dar a conocer el nuevo producto. Se realizara
visitas a puntos clave como salas de espera y eventos en general donde

se repartira gratuitamente ejemplares de la revista.

5.12.2 Equipo de ventas
Se contratara vendedores con experiencia en la venta de articulos

tangibles, ellos se encargaran de dar a conocer la nueva empresa y del
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producto que ofrece, en las principales cadenas comerciales de Quito. Se
daran capacitaciones y seminarios de ventas a todo el equipo con el fin

de maximizar sus capacidades.

5.13 Precio
5.13.1 Objetivo
Una vez analizado el mercado se determiné que el precio de la revista
sera de USD 3.00. El cual es aceptado por el 62.58% de las personas
segun los resultados obtenidos de la investigacion de mercados (capitulo
3). Por esta razén el objetivo es ofrecer una revista de alta calidad y con
un precio aceptado por la mayoria de las personas mayores de 20 afos

de la ciudad de Quito.

5.13.2 Estrategia

Las revistas en general son un producto necesario en la vida de las
personas, este es un hecho corroborado con los resultados de la
investigacion de mercados, puesto que la mayor frecuencia de compra es

mensual con un 60.75%.
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5.13.3 Comparacion de la competencia

TABLA 5.6
REVISTA PRECIO
AUTOIN $3.00
ACELERANDO $1,35
MOTORTREND $2,62
MECANICA POPULAR $2,18

5.13.4 Descuento a los distribuidores

El descuento que se aplicara a los distribuidores dependera de la

ubicacion y el volumen de revistas que el mismo va a vender. El rango de

descuento que se aplicara esta comprendido entre el 15% y el 25%.

5.13.5 Condiciones de pago

Se entregara al distribuidor las revistas. Después de transcurrido un mes

se procedera a realizar el retiro de las sobrantes, ademas de la

cancelacién de las que fueron vendidas y la entrega de la edicién del

siguiente mes. Todo este proceso se lo realizard mediante un contrato

que estipule las condiciones de entrega y de pago.
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CAPITULO 6

FINANCIERO

El analisis financiero de la empresa esta proyectado a 10 afios, se recuperara la
inversion en el corto plazo y se obtendra una alta rentabilidad, logrando

incrementos en ventas y ganando participacién en el mercado.

6.1 SUPUESTOS

- “Fénix” tendra la estructura de Sociedad Andénima con dos duefos

durante los primeros afnos.

- La inversion inicial de “Fénix” sera de $38,558.00 los cuales estan

compuestos de la siguiente manera: $20,000.00 de préstamo bancario a
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largo plazo (10 anos) y $18,558.00 de capital propio. Dentro de este total
se encuentran contemplados los siguientes rubros: adecuaciones,
muebles y equipos de oficina; capital de trabajo; inversion publicitaria;
gastos de constitucion; equipos de computacion; intereses durante la
inversion (Afo 1) y otros costos.

El interés con el que se obtendra el préstamo es del 13.5%, con un plazo
a 5 afnos y pagos semestrales.

Se analizaron distintas imprentas, con varias alternativas en cuanto a
precio, calidad, tipo de materia prima, tiempos de entrega y forma de
pago, para evaluarlas y escoger la mas adecuada para el negocio. Estos
precios estan considerados en los costos directos.

El precio de venta al publico de la revista se determino después de
realizar la investigacién de mercados, y fue fijado en $3.00; un precio que
es competitivo dentro del mercado.

Los porcentajes de depreciacidon son los establecidos por la ley y se
componen de: muebles y equipos de oficina (10%); equipos de
computacioén (33.33%); participacion de los trabajadores (15%); impuesto
a la renta (25%).

El pago del arriendo de la oficina y bodega sera de $1,000.00 mensuales.
Las adecuaciones de la oficina (incluida en la inversion inicial) tienen un
costo de $2,700.00.

La distribucién de las revistas se realizara con un auto propio hasta

finalizar el segundo afo. Al comenzar el tercer aino la empresa invertira
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$18,210.00 en la compra de una van (Chevrolet Vivant) para la entrega de
los ejemplares.

Los intermediarios con los que “Fénix” trabajara son: supermercados,
farmacias, librerias y bazares.

Se realiz6 una proyecciéon de ventas basandose en la produccioén de las
revistas similares existentes en el mercado.

Se analizaron las tarifas de pautaje publicitario en revistas de similares
caracteristicas para determinar nuestros ingresos por publicidad.

La cantidad de revistas que se elaboraran en el primer afio es de 60,000
ejemplares, incrementando el volumen de produccién en un 5% anual
hasta la finalizacién del tercer afo. Desde el cuarto hasta el séptimo afo
el incremento sera del 15%, para finalmente estabilizarse en el octavo
afio con un crecimiento del 10%.

En un escenario pesimista se vende el 60% de los ejemplares elaborados
en todos los anos.

En un escenario normal se vende el 70% de los ejemplares elaborados en
todos los afos.

En un escenario optimista se vende el 80% de los ejemplares elaborados
en todos los anos.

Sobre las utilidades obtenidas se repartiran los rubros estipulados por la
ley, participacién a trabajadores (15%) e impuesto a la renta (25%).

El costo de oportunidad es del 16.76%.
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6.2 ANALISIS FINANCIERO

6.2.1 COSTO DE OPORTUNIDAD

COSTO DE OPORTUNIDAD
Tasa sin Riesgo (10 afos) 3.68%
Industrias Coeficiente Beta Apalancado

1 Saraiva S.A. (Brasil) 0.788
2 Grupo Qumma S.A. (México) 0.69
3 Ediar S.A. (Argentina) 0.74
4  Angel Estrada S.A. (Argentina) 0.76

Promedio de la Industria 74.5%

B Riesgo Pais 5.62%

Prima de Mercado 13.70%

Costo de oportunidad 16.76%

6.2.2 DECISION DE INVERSION

Tomando como referencia los resultados de la investigacién de mercados
y del analisis financiero, en donde el porcentaje de la TIR es mayor al
porcentaje del costo de oportunidad, se puede decir que no existe ningin

impedimento para realizar la inversidén en el Ecuador.
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6.3 CUADROS FINANCIEROS

CUADRO N° 1
FINANCIAMIENTO DE INVERSION
FUENTE VALOR %
CAPITAL PROPIO 18,558 48%
CREDITO , 20,000 52%
TOTAL 38,558 100%
CUADRO N° 2
INVERSIONES
RUBRO VALOR USD.
ADECUACIONES OFICINA 2,700
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 6.090
CAPITAL DE TRABAJO 12,598
INVERSION PUBLICITARIA 5,000
GASTOS DE CONSTITUCION 2,100
EQUIPOS DE COMPUTACION 7,720
OTROS COSTOS PREINV. 1,000
INTERESES DURANTE LA INVERSION 1,350
TOTAL 38,558
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CUADRO N° 3

GASTOS GENERALES ANUALES

RUBRO VALOR
ARRIENDOS 12,000
TELEFONO, LUZ, INTERNET 2,520
AGUA, GUARDIANIA, MANT 1,200
GASTOS SEGURQOS 720
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION 24000
TOTAL 40,440
CUADRON°4
NOMINA DEL PERSONAL (US$)
CARGO SUELDO BASICO DECIMO DECIMO APORTE COST.TOTAL | RATIO CANTIDAD TOTAL
NOMINAL ANUAL TERCERO | CUARTO IESS ANUAL N° PERSONAS
Gerente General 1.100 13,200 1,100 122 1.432.20 15,854 1.20 1 15,854
Gerente Administrativo y Financiera 800 9,600 800 122 1,041.60! 11.564/ 1.20 1] 11564
Gerente de Marketing y Ventas 800 9 600! 800! 122 1.041.60 11,5684 1.20 1 11,564
Disefador Gréfico 500 6,000 500 122 651.00 7.273 1.21 1 7.278
Asistente administrativo y financiero 200 2.400 200 122 260.40 2,982 124 1 2,982
Vendedor 250 3.000! 250 122 32550 3697 123 2 7.395
Redactor 350 4200 350 122 455.70 5128 122 2| 10255
Contador 230 2760 230 122 299 46 3411 124 1 3411
TOTAL 10 | 70.298
TOTAL ANO! TOTAL ANO| TOTAL TOTALANO | *
QARNO 2 2 QARNO 3 2 QANO4 | ARO4 | QANOS 5
1 15.854 1 15.854 1 15.854 1 15,854
1 11,564 1 11,564 1 11.564 1 11,584,
1 11,564 1 11.564 1 11,564 1 11.564
1 7.273 1 7.273 1 7,273 1 7,273
1 2,982 1 2,982 1 2982 1 2982
2 7.395 3 11.002 3 11,082 4 14,790
2 10,255 2 10,255, 2 10.255 2 10.255
1 3411 1 3411 1 3411 1 3.411
10 70,208 11 73,995 11 73.995 12 77.693
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CUADRO N° 5

TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO

MONTO USD. jriazo 5  |servicio Us 2,815
TASA INTERES | 18.8%|PAGOS ANUALES 2
PERIODO DESMBOLSO INTERES PRINCIPAL SERVICIO SALDO
0 20,000 20,000
1 1350 1.465 2815 18.535
2 1251] 1,564 2.815 16,972
3 1146 1,669 2,815 15303
4 1033 1782 2,815 13.521
5 913 1,902 2,815 11,619
6 784] 2,030 2.815 9.588
7 647 2.168 2.815 7.421
8 501] 2314 2.815 5.107
9 35| 2470 2.815 2.637
10 178] 2637 2,815 0
CUADRO N° 6
PROYECCION DE VENTAS
ANO Revistas e T R e
CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO
0
1 42,000 3.00 96 80.00 60 900.00 12 1,200.00
2 44 100 3.00 96 80.00 60 900.00 12 1200.00
3 46,305 3.00 96 80.00 60 900 00 12 1200.00
4 53,250 3.00 96 80.00 60 900.00 12 1200.00
5 61,238 3.00 96 80.00 60 900.00 12 1200.00
6 70,424 3.00 96 80.00 60 900.00 12 1200.00
7 80,987 3.00 96 80.00 60 900.00 12 1200.00
8 81,797 3.00 96 80.00 60 900.00 12 1200.00
9 82,615 3.00 96 80.00 60 900,00 12 1200.00
10 83,441 3.00 %6 80.00 60 900.00 12 1200.00
" Plnas anaadan | (cornseonacapina | E2080 ubtctmio o | EIPCE G
interigres) e cuadrypie)
CANTIDAD| PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO
12 | 1.700.00 12 | 2,000.00 3] 3,000.00 - 4,000.00
12 | 1700.00 12 2000.00 5 3000.00 - 4000.00
12 | 1700.00 12 | 2000.00 5 3000.00 - 4000.00
12 | 1700.00 12 | 2000.00 5| 3000.00 - 4000.00
12 | 1700.00 12 | 2000.00 51 3000.00 - 4000.00
12 | 1700.00 12 | 2000.00 5 3000.00 2 | 4000.00
12 | 1700.00 12 | 2000.00 7 3000.00 2 | 4000.00
12 | 1700.00 12 | 2000.00 8 3000.00 2 | 4000.00
12 | 1700.00 12 | 2000.00 9 3000.00 2| 4000.00
12 | 700.00 12 | 2000.00 9 3000.00 2 | 4000.00
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CUADRO N°7

PROYECCION DE VENTAS
ANO VALOR

0

1 228,107
2 240,664
3 245,397
4 264,000
5 285,396
6 316,743
7 350,394
8 355,242
9 360,111
10 362,324
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CUADRO N° 8
ESTADO DE FUENTES Y USOS DE FONDOS
ANOO | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 8 ANO 10

FUENTES

CAP.PROPIO 18,

CREDITO DE LARGO PLAZO 20,000

ING. POR VTAS - 228107 240,664 264,000 285,396 316,743 360,111 362,324
ING. CUENTAS POR COBRAR 21,155 21,155 21,155 21,155 21,155
CREDITO CORTO PLAZO - 39,695 56,370 56,370 56,370 56,370
VALOR RESCATE - - - - - 15,989
IVA RETENIDO Y NO PAGADO 2,957 3,196 3,548 4,033 4,058
ISALDO ANTERIOR 60,382 | 100,446 144,225 280,501 317,512
TOTAL FUENTES _38,658] 3881 466,564 542,040 22171 777.409
Usos

INVERSIONES 25,960

GASTOS DE NOMINA 73, 77,683 77,693 77,693 77,693
COSTOS DIRECTOS 83, 96,232 110,666/ 153,992 169,392
VARIACION DE INVENTARIOS

COSTOS INDIRECTOS 3,960 4,281 4,751 5,402 5,435
GASTOS DE ADMINISTRACION Y SERVICIOS 40, 40,440 40,440 40,440 40,440
PAGO PPAL CREDITO CORTO PLAZO 24 853 39,695 56,370 56,370 56,370
PAGO INTERESES CR. CORTO PLAZO

SERVICIO DEUDA PAGO AL PRINCIPAL 3,028 3,451 3,933 4481 5,107

SERVICIO DEUDA PAGO INTERESES 1,251 2,179 1,697 1,148 523

CUENTAS POR COBRAR 19,664 20,747 21,18 21,155 21,155 21,155 21,155 21,155, 21,155 21,155
GASTOS DE COMERCIALIZACION Y VENTAS 11,405 12,033 12,270 13,200 14,270 15,837 17,520 17,762 18,006 18,116|
IMPREVISTOS - 5414 5,509 5,726 6,062 6,558 7.007 7.520 7.904 8,326 8,789
PAGO IVA RETENIDO = 2,555 2748 2,957 3,196 3,548 3,924 3,979 4,033
TOTAL USOS 25,960 221,217, 230,122 267, 2757. 308911 337.116| 356,767, 370,570| 385,362 401,423
SALDO FUENTES - USOS m 57,306 71,297 112,466 | 157,653 204,925 260,540 302, 808 375,986
SALDO ANTERIOR 12,598 13,028 45495 60,382 100,446 144 225 185,464 235878 | 280,501 317,512
SERVICIO DEUDA L P. AL PRINCIPAL 3,028 3,451 3,933 4481 5,107 - - - - -
SERVICIO DEUDA C.P. PRINCIPAL - - 11,376 24,853 39,695 56,370 56,370 56,370 56,370 56,370
|Depreciacion Activos Fijos 3,023 3,023 3.023 6,685 6,665 6,665 6,665 6,665 3.023 3,023 |
Amortizaciones 690 1,690 690 1,680 1,690

UTILIDAD - 24,870 32,582 30,110 33,160 37,044 53,684 68,034 59,457 53,230 39,437
Participacion Trabajador ( 15% ) 3,730 4,887 4516 49574 5,657 8,053 10.205 8,918 7.985 5818
UTLIDAD DESPUES DE PART - 21,139 27,695 25,593 28,186 31,488 45,631 57,829 50,538 45 33,521 |
Ilmgueslo ala Renta (25% ) 5,285 6,924 6,308 7,048 7,872 11,408 14 457 12,635 11,311 8,380
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO - 15854 20,771 19,195 21,139 23,616 34,223 43,372 37,904 33,934 25141
[SALDO DE CAJA 12,598 13,028 45,495 60,382 100,446 144,225 185464 235,878 280,501 317,512 361,690
Inversion Inicial 38,558 |

Flujo de efectivo 21818 27,883 25, 30,642 32,493 40 50,037 44,560 36,957 44,153
TASA INTERNA DE RETORNO 68.54%




CUADRON° 9

ESTADO DE SITUACION INICIAL

ANO 0

ACTIVO PASIVO
DISPONIBLE 12,598 | PORCION CTE.L.PLAZO 3,028
INVENTARIOS
CUENTAS POR COBRAR D. C. PLAZO -
TOTAL CIRCULANTE 12,598 | PASIVO CORRIENTE 3,028
FIJO
ADECUACIONES OFICINA 2,700
OBRAS CIVILES -
EQUIPOS .
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 6090
VEHICULOS
EQUIPOS DE COMPUTACION 7720

TOTAL PASIVO L.PLAZO 16,972
TOTAL ACTIVO FIJO 16,510 | DEUDA L. PLAZO 16,972
DEPRECIACION ACUMULADA
ACTIVO FIJO NETO 16,510 | PATRIMONIO
OTROS ACTIVOS CAPITAL 18,558
INVERSION PUBLICITARIA 5000
GASTOS DE CONSTITUCION 3,100
INTERESES DURANTE LA INVERSI 1,350 | UTIL. DEL EJERCICIO .
AMORTIZACION ACUMULADA .
TOTAL OTROS ACTIVOS 9,450

TOTAL PATRIMONIO 18,558
TOTAL ACTIVOS 38,558 | TOTAL PAS. CAP. 38,558

113



CUADRO N° 10

ESTADO DE BALANCE

ANO 1

ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 13,028 | PORCION CTE.L PLAZO 3,451

INVENTARIOS - D. C. PLAZO -

CUENTAS POR COBRAR 19,664 JIVA RETENIDO 2,555

TOTAL CIRCULANTE 32,692 | PASIVO CORRIENTE 6,006

FIJO

ADECUACIONES OFICINA 2,700

OBRAS CIVILES ¢

EQUIPOS -

HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS -

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 6,090

VEHICULOS -

EQUIPOS DE COMPUTACION 7,720 | TOTAL PASIVO L.PLAZO 13,521
DEUDA L. PLAZO 13,521

TOTAL ACTIVO FIJO 16,510 | TOTAL PASIVO 19,526

DEPRECIACION ACUMULADA (3,023)] PATRIMONIO

ACTIVO FIJO NETO 13,487 | CAPITAL 18,558

OTROS ACTIVOS AUMENTOS DE CAPITAL -

INVERSION PUBLICITARIA 5,000

GASTOS DE CONSTITUCION 3,100 | UTIL. DEL EJERCICIO 15,854

INTERESES DURANTE LA INVERSI 1,350

AMORTIZACION ACUMULADA (1,690)

TOTAL OTROS ACTIVOS 7,760 | TOTAL PATRIMONIO 34,413
TOTAL ACTIVOS 53,939 | TOTAL PAS. CAP. 53,939
ESTADO DE RESULTADOS
GASTOS NOMINA 70,298 | INGRESOS POR VTAS 228,107
GASTOS ADMINISTRATIVOS 40,440 | COSTO DE VENTAS (69,717)

GASTOS FINANCIEROS 1,251
DEPRECIACIONES 3,023
GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTA 11,405
OTROS GASTOS 5414
AMORTIZACIONES 1,690
TOTAL GASTOS 133,521
UTILIDAD DEL EJERCICIO 24,870
15% PARTICIPACION TRAB. (3,730)§
UTILIDAD DESPUES DE PART 21,139
IMPUESTO RENTA (5,285)
UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 15,854
TOTAL 158,391 | TOTAL 158,391
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CUADRO N° 11

ESTADO DE BALANCE
ANO 2
ACTIVO PASIVO
DISPONIBLE 45,495 | PORCION CTE L.PLAZO 3,933
INVENTARIOS - D.C PLAZO 11,376
CUENTAS POR COBRAR 20,747 JIVA RETENIDO Y NO PAGADO 2,695
TOTAL CIRCULANTE 66,242 | PASIVO CORRIENTE 18,004
FIJO
ADECUACIONES OFICINA 2,700
OBRAS CIVILES -
EQUIPOS =
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS -
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 6,090
VEHICULOS -
EQUIPOS DE COMPUTACION 7,720 | TOTAL PASIVO L.PLAZO 9,588
DEUDA L. PLAZO 9,588
TOTAL ACTIVO FIJO 16,510 | TOTAL PASIVO 27,592
DEPRECIACION ACUMULADA (6,046)J PATRIMONIO
ACTIVO FIJO NETO 10,484 | CAPITAL 18,558
OTROS ACTIVOS AUMENTO DE CAPITAL -
INVERSION PUBLICITARIA 5,000
GASTOS DE CONSTITUCION 3,100 | UTIL PERD. ACUMULADAS 15,854
INTERESES DURANTE LA INVERSION 1,350
Amortizacién acumulada (3,380)] UTIL. DEL EJERCICIO 20,771
TOTAL OTROS ACTIVOS 6,070 | TOTAL PATRIMONIO 55,184
TOTAL ACTIVOS 82,776 | TOTAL PAS. CAP. 82,776
ESTADO DE RESULTADOS
GASTOS NOMINA 70,298 | INGRESOS POR VTAS 240,664
GASTOS ADMINISTRATIVOS 40,440 | COSTO DE VENTAS (72,910)
GASTOS FINANCIEROS 2,179
DEPRECIACIONES 3,023
GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS 12,033
OTROS GASTOS 5,509
AMORTIZACIONES 1,690
TOTAL GASTOS 135,172
UTILIDAD DEL EJERCICIO 32,582
15% PARTICIPACION TRAB. (4,887)
UTILIDAD DESPUES DE PART 27,695
IMPUESTO RENTA (6,924)
UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 20,771
TOTAL 167,754 | TOTAL 167,754
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CUADRO N° 12

ESTADO DE BALANCE

ANO 3

ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 60,382 | PORCION CTE.L.PL 4,481
INVENTARIOS - D. C. PLAZO 24,853
CUENTAS POR COBRAR 21,155 | IVA RETENIDO Y NO PAGADO 2,748
TOTAL CIRCULANTE 81,537 | PASIVO CORRIENTE 32,083
FIJO

ADECUACIONES OFICINA 2,700

OBRAS CIVILES -

EQUIPOS -

HERRAMIENTAS E IMPLEMENTO -

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 6,090

VEHICULOS =

EQUIPOS DE COMPUTACION 7,720 | TOTAL PASIVO L.PL 5,107

- - DEUDA L. PLAZO 5,107

TOTAL ACTIVO FIJO 16,510 | TOTAL PASIVO 37,189
DEPRECIACION ACUMULADA (9,069)§ PATRIMONIO

ACTIVO FIJO NETO 7,441 | CAPITAL 18,558
OTROS ACTIVOS AUMENTO DE CAPITAL -
INVERSION PUBLICITARIA 5,000

GASTOS DE CONSTITUCION 3,100 | UTILY PERD. ACUMULADAS 36,626
INTERESES DURANTE LA INVERS 1,350
Amortizacion acumulada (5,070)§ UTIL. DEL EJERCICIO 19,195
TOTAL OTROS ACTIVOS 4,380 | TOTAL PATRIMONIO 74,379
TOTAL ACTIVOS 93,358 | TOTAL PAS. CAP. 111,568

ESTADO DE RESULTADOS

GASTOS NOMINA 73,995 | INGRESOS POR VTAS 245,397
GASTOS ADMINISTRATIVOS 40,440 | COSTO DE VENTAS (76,446)
GASTOS FINANCIEROS 1,697

DEPRECIACIONES 3,023

GASTOS DE COMERCIAL. Y VEN 12,270

OTROS GASTOS 5,726

AMORTIZACIONES 1,690

TOTAL GASTOS 138,841

UTILIDAD DEL EJERCICIO 30,110

15% PARTICIPACION TRAB. (4.516)F

UTILIDAD DESPUES DE PART 25,593

IMPUESTO RENTA (6,398))

UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 19,195

TOTAL 168,951 | TOTAL 168,951
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CUADRO N° 13

ESTADO DE BALANCE

ANO 4
ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 100,446 | PORCION CTE.L.PL 5,107
INVENTARIOS - |D.C.PLAZO 39,695
CUENTAS POR COBRAR 21,155 | IVA RETENIDO Y NO PAGADO 2,957
TOTAL CIRCULANTE 121,601 | PASIVO CORRIENTE 47,759
FIJO

ADECUACIONES OFICINA 2,700

OBRAS CIVILES -

EQUIPOS -

HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS -

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 6,090

VEHICULOS -

EQUIPOS DE COMPUTACION 7,720 | TOTAL PASIVO L.PL (0)

- | DEUDAL. PLAZO (0)

TOTAL ACTIVO FIJO 16,510 | TOTAL PASIVO 47,759
DEPRECIACION ACUMULADA (15,734)] PATRIMONIO

ACTIVO FIJO NETO 776 | CAPITAL 18,558
OTROS ACTIVOS AUMENTO DE CAPITAL -
INVERSION PUBLICITARIA 5,000

GASTOS DE CONSTITUCION 3,100 | UTIL/ PERD. ACUMULADAS 55,821
INTERESES DURANTE LA INVERSION 1,350
Amortizacién acumulada (6,760)] UTIL. DEL EJERCICIO 21,139
TOTAL OTROS ACTIVOS 2,690 | TOTAL PATRIMONIO 95,518
TOTAL ACTIVOS 125,067 | TOTAL PAS. CAP. 143,277

ESTADO DE RESULTADOS

GASTOS NOMINA 73,995 | INGRESOS POR VTAS 264,000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 40,440 | COSTO DE VENTAS (87,640)
GASTOS FINANCIEROS 1,148

DEPRECIACIONES 6,665

GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS 13,200

OTROS GASTOS 6,062

AMORTIZACIONES 1,690

TOTAL GASTOS 143,201
UTILIDAD DEL EJERCICIO 33,160

15% PARTICIPACION TRAB (4,974)

UTILIDAD DESPUES DE PART 28,186

IMPUESTO RENTA (7,046)

UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 21,139

TOTAL 176,360 | TOTAL 176,360
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CUADRO N° 14

ESTADO DE BALANCE
ANO 5
ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 144,225 | PORCION CTE.L PL -
INVENTARIOS - D. C. PLAZO 56,370
CUENTAS POR COBRAR 21,155 | IVA RETENIDO Y NO PAGADO 3,196
TOTAL CIRCULANTE 165,380 | PASIVO CORRIENTE 59,567
FIJO

ADECUACIONES OFICINA 2,700

OBRAS CIVILES -

EQUIPOS -

HERRAMIENTAS E IMPLEMENT( -

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 6,080

VEHICULOS =

EQUIPOS DE COMPUTACION 7,720 | TOTAL PASIVO L.PL (0)

- - DEUDA L. PLAZO (0)

TOTAL ACTIVO FIJO 16,510 | TOTAL PASIVO 59,567
DEPRECIACION ACUMULADA (22,399)] PATRIMONIO

ACTIVO FIJO NETO (5,889)] CAPITAL 18,558
OTROS ACTIVOS AUMENTO DE CAPITAL -
INVERSION PUBLICITARIA 5,000

GASTOS DE CONSTITUCION 3,100 | UTIL PERD. ACUMULADAS 76,960
INTERESES DURANTE LA INVER 1,350
Amortizacion acumulada (8,450)] UTIL. DEL EJERCICIO 23,616
TOTAL OTROS ACTIVOS 1,000 | TOTAL PATRIMONIO 119,134
TOTAL ACTIVOS 160,491 | TOTAL PAS. CAP. 178,701

ESTADO DE RESULTADOS

GASTOS NOMINA 77,693 | INGRESOS POR VTAS 285,396
GASTOS ADMINISTRATIVOS 40,440 | COSTO DE VENTAS (100,513)
GASTOS FINANCIEROS 523

DEPRECIACIONES 6,665

GASTOS DE COMERCIAL. Y VEN 14,270

OTROS GASTOS 6,559

AMORTIZACIONES 1,690

TOTAL GASTOS 147,840

UTILIDAD DEL EJERCICIO 37,044

15% PARTICIPACION TRAB. (5.557))

UTILIDAD DESPUES DE PART 31,488

IMPUESTO RENTA (7,872)

UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 23618

TOTAL 184,884 | TOTAL 184,884
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CUADRO N° 15
FLUJO DE EFECTIVO

INVERSION €0S705 PART. IAPUESTO INGRESOS FLINODESP. ANTFEL: JPOART

ANO OPERATIVOS TRABAJADORE RENTA PART E IMP. E IP;P

. ;
38,558 (38,558) -38,558
1 197,273 3,730 5,285 228,107 21,818 30,834
2 201,190 4 887 6,924 240,664 27,663 39,474
3 208,878 4 516 6,398 245,397 25,605 36,520
4 221,337 4,974 7,046 264,000 30,642 42 663
5 239,475 5,557 7.872 285,396 32,493 45,922
6 256,394 8,053 11,408 316.743 40,888 60,349
¥ 275,694 10.205 14 457 350,394 50,037 74,699
8 289,120 8,918 12,635 355,242 44,569 66,121
9 303,858 7.985 11,311 360,111 36,957 56,253
10 319,864 5,916 8,380 378,313 44 153 58,449
TIR ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS 93.81%

TIR DESPUES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS 68.54%

VALOR ACTUAL NETO AL 7.00% 200,303 472,725
RELACION BENEFICIO COSTO ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS 1.11 1.17
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CUADRO N° 16
INFORMACION DE COSTOS DIRECTOS
Espacio Publicitari Publicitario }Espadn publicitario (dos| Espacio publicitario | Espacio publicitario | Espacio publicitario
Anuncio Clasificado | (una pégina entera | (retiro 0 (retiro portada (retiro portada
Revistas para empresas intesior deracha) pAgina entera) interiores) pagina entera) o friple) | premi )
COSTOS UNITARIOS DIRECTOS 3 80 900 1200 1700 2000 3000 4000
MARGEN DE COSTOS 11 1.1 11 1.1 1.1 1.1 1.1 1.1
TOTAL MARGEN DE COSTOS/VENTAS 0.366666667 0.011458333| 0.01375] 0.018333333 0.001222222 0.091666667 0.000916667 0.091666667
VENTAS ANUALES
PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 [Revistas 49.32% 49.08% 50.54% 63.27% 66.46%
2 [Anuncio Clasificado para empresas 3.01% 2.85% 2.79% 3.04% 2.78%
3 |Espacio Publicitario (una pagina entera interior derecha) 21.14% 20.03% 19.65% 4.28% 3.91%
4 |Espacio Publicitario (retiro contraportada pagina entera) 5.64% 5.50% 5.24% 5.70% 5.21%
5 |Espacio publicitario (dos paginas amarradas interiores) 7.98% 7.80% 7.42% 8.08% 7.38%
6 |Espacio publicitario (contraportada pagina entera) 9.39% 9.17% 8.73% 9.51% 8.68%
7 |Espacio publicitario (retiro portada premium triple) 3.52% 5.56% 5.62% 6.12% 5.59%
8 |Espacio publicitario (retiro portada premium cuadruple) 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%




ANEXO DE PARAMETROS

—ANO2 ] ANO 3 | ANO 4 [ _ANOS |

INVENTARIO PRODUCTOS TEMINADOS (MESES VTA)
GASTOS DE VENTAS (COMISIONES)

IMPREVISTOS

TASA INTERES CRED. CORTO PLAZO

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (% SOBRE VTAS)
INDICE DE APALANCAMIENTO FINANCIERO

PLAZO DE VENTAS A CREDITO DIAS

VALOR DE RESCATE ACTIVOS FIJOS

VALOR TASA DEP.

RUBRO RESCATE ANUAL
ADECUACIONES OFICINA 100.00%
OBRAS CIVILES 10.00% 5%
EQUIPOS 5.00% 10%
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 5.00% 20%
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 5.00% 10%
VEHICULOS 10.00% 20%
EQUIPOS DE COMPUTACION 5.00% 33%

DEPRECIACION TASA ANUAL
OBRAS CIVILES 5%
[EQUIPOS 10%
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 20%
MUEBLES Y EQ_DE OFICINA 10%
VEHICULOS 20%
EQUIPOS DE COMPUTACION 33%
PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES 15%
IMPUESTO A LA RENTA 25%

PRESUPUESTO DE MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

ITEM ESPECIFICACION UNIDAD | CANTIDAD COSTO VALOR

1 |Teléfono 10 35 350

2 |Computadoras Clones g - |Incluidos en inversion inicial

3 |Computadoras Apple 2 - |Incluidos en inversion inicial
4 |Escritorios 10§ 120.00 1,200
5 |Impresora Laser Multifuncién Samsung 2|$ 500.00 1,000
6 |Camaras Digitales Kodak C300 2|8 22000 440
7 |Sillas de escritorio 208 40.00 800
8 |Archivo 5|8 80.00 400
9 |Repisa para libros 2|8 170.00 340
10 |Mesa para sala de reuniones 118 33000 330
11 |Mesa para recepcién 118 150.00 150
12 [Corta picos 108 8.00 80
13 |Divisiones modulares M2 208 50.00 1,000
TOTAL 6,090
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INDICES FINANCIEROS DE LA COMPANIA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LIQUIDEZ GENERAL 5.44 3.68 2.54 2.55 2.78
PRUEBA DE ACIDO 5.44 3.68 2.54 2.55 278
APALANCAMIENTO FINANCIERO 1.57 1.50 1.26 1.31 1.35
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 85.43% 60.36% 34.78% 28.42% 24.72%
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO 0.36 0.33 0.40 0.38 0.37
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO FIJO 2.55 5.27 10.00 123.07 -20.23
ENDEUDAMIENTO PATRIMONIAL 0.57 0.50 0.50 0.50 0.50
ROTACION DE CARTERA 11.60 11.60 11.60 12.48 13.49
ROTACION DE ACTIVO FIJO 16.91 23.00 32.98 340.16 48.46
ROTACION DE VENTAS 423 2.91 2.63 2.11 1.78
PERIODO MEDIO DE COBRANZAS 133.07 31.47 31.47 29.25 27.06
IMPACTO DE LA CARGA FINANCIERA 0.01 0.01 0.01 0.00 0.00
MARGEN BRUTO 1.31 1.30 1.31 1.33 1.35
PATRIMONIO 34,413 55,184 74,379 95,518 119,134
ACTIVO TOTAL 53,939 82,776 53,939 93,358 143,277
PASIVO CORRIENTE 6.006 18,004 32,083 47,759 59,567
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CAPITULO 7

PLANES DE CONTINGENCIA

7.1 PLANES DE CONTINGENCIA

En todo negocio es necesario tener un plan alterno que nos ayude a

sobrellevar situaciones emergentes y que podrian traer consecuencias

negativas para la empresa.

A continuacion se detallan situaciones criticas que el proyecto podria

experimentar:

7.1.1 LLV.A en las revistas:

El gobierno podria fijar nuevos impuestos a la revistas como por ejemplo el

impuesto al valor agregado.
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7.1.1.1 Plan de contingencia en caso de que las revistas graven L.V.A.:

En esta situacién se tienen dos opciones, reducir el margen de utilidad del
negocio o0 aumentar el precio de venta al publico. Se puede reducir el margen
siempre y cuando los costos de produccién puedan ser cubiertos, caso

contrario se debe tomar la dedicién de incrementar el precio del producto.

7.1.2 Pérdida de mercaderia:
Existen diferentes circunstancias por las cuales la mercaderia se podria
perder o dafar, por ejemplo incendios, robos, inundaciones, humedad en las

bodegas, etc.

7.1.2.1 Plan de contingencia en caso de pérdida de mercaderia:

Si se presenta esta anomalia la mejor forma de estar cubierto es contratar un
seguro, el cual cubra dafnos o pérdidas del producto final ya sean parciales o
totales. También se debe exponer en las clausulas del contrato con la
imprenta, que cualquier mercaderia defectuosa o no entregada sera
responsabilidad de ella y debera responsabilizarse por las pérdidas

generadas a la empresa.
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CAPITULO 8

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

1.- Actualmente en el mercado de revistas las barreras de entrada no son altas,

por lo que facilita mucho el ingreso de un nuevo producto.

2.- Diversos factores econémicos afectan o favorecen a la empresa, tales como:
variaciones en la tasa de interés, inflacién, etc. Dichas variaciones se pueden

ver reflejadas en los costos productivos y/o en el precio de venta al publico.

3.- Segun los resultados de la investigacion de mercados existe una oportunidad
de negocio, ya que el pais experimenta un boom en el sector automotriz y no
existe una fuente de informacién en este campo que sea confiable y completa y

que satisfaga las necesidades de las personas en Quito.
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4- En un futuro las suscripciones se convertiran un una herramienta
fundamental para la empresa puesto que incrementa el nivel de fidelizaciéon de

los consumidores finales.

5.- En la entrevista a la experta se concluyé que el mercado se encuentra en un
estado maduro, sin embargo los temas deportivos y especialmente de autos no

han sido explotados en su totalidad.

6.- La inversién publicitaria se ha convertido en un factor determinante para que

un negocio tenga suficiente impacto para ser exitoso.

7.- Se determiné que el proyecto es rentable en el horizonte del tiempo ya que

muestra una tasa interna de retorno del 68.54% con un valor actual neto de $

200,303.00.

8.2 RECOMENDACIONES

1.- Se recomienda llevar a la realidad el proyecto ya que es un negocio

innovador que cuenta con la aceptacibn del publico y tiene buena

rentabilidad.
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2.- Para que el negocio funcione con éxito se debe escoger de una manera
rigurosa los intermediarios que se encargaran de llevar el producto a los

consumidores finales.

3.- Se recomienda fortalecer los vinculos con los intermediaros mas
importantes, mediante incentivos mutuos que creen una relacién ganar-

ganar.

4 - Mantenerse en constante evolucién en cuanto al disefio y los temas de la
revista, tomando en cuenta nuevas tendencias a nivel nacional e
internacional con el objetivo de perdurar en el tiempo y cumplir con las

exigencias y gustos de los clientes.

5.- Tener en cuenta y nunca descuidarse de los competidores existentes y
nuevos, manteniendo siempre informacion actualizada de cémo ellos se
manejan en cuanto a precios, servicios (suscripciones, postventa, etc. y

promociones que ofrecen al mercado.

6.- Mantener siempre un ambiente organizacional sano, con politicas claras

sobre el comportamiento que se debe llevar en la empresa, para que todo el

personal tenga un objetivo en comun para el éxito del negocio.
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7.- Realizar una busqueda constante de proveedores graficos y offset para
asi obtener siempre los mejores costos, la mas alta calidad en materias

primas y de impresion, asi como también tiempos de impresién y entrega.

8.- Conservar un servicio diferenciado al de la competencia, manteniendo
siempre estandares de calidad altos en nuestro producto final, asi como
también en los métodos de distribucion tratando de dar valores agregados

atractivos para los clientes.

9.- Se recomienda que la inversion inicial se componga del mayor capital

propio posible para asi obtener una mejor rentabilidad.
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ANEXO |



UNIVERSIDAD
DE LLAS AMERICAS

Laureate International Universities”

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
ENCUESTA

LA SIGUIENTE ENCUESTA ES DE CARACTER CONFIDENCIAL Y SU CONTENID SERA USADO

EXCLUSIVAMENTE PARA FINES ACADEMICOS

1.- Sexo.
Masculino O Femenino O
2.- Edad.

O
De 18 a 25 | De 45 a 60
De 25 a 35 ] De 60 en adelante ]
De 35 A 45 N

3.- Nivel de ingreso estimado.

300 a 500 .
501 a 900 Ll
901 a 1300 ]
1301 en adelante [l

4 .- En una escala de 1 al 5, siendo 5 muy bueno y 1 regular ;Como se
considera como lector?

1 O 4 O
2 ] 5 O
3 ]

5.- ¢ Ha comprado revistas tltimamente? Si su respuesta es positiva pase a la
pregunta 6, de lo contrario pase a la pregunta 9.

Si U NO |

6.- ¢, Con que frecuencia compra usted las revistas?

Una vez a la semana O Una vez al mes
Una vez cada seis meses O Una vez al afo
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7.- ¢ Qué tipo de revistas adquiere? Puede seleccionar mas de una respuesta.

Farandula O Hogar O
Deportiva O Moda [
Autos L Salud -
Actualidad = Otros =

8. ¢ Dbnde adquiere estas revistas?

Libreria 0 Supermercado O
Suscripcion O Bazar U
Farmacia O Otros =

9.- ¢ Con qué frecuencia se informa usted acerca del acontecer automotriz?
Diariamente [ Semanalmente 0
Mensualmente O Otro [l

10.- ¢, Cual es el primer nombre de revista automotriz que se le viene a la
mente?

11.- ¢ De salir al mercado una nueva revista de alta calidad especializada en el
acontecer del mundo tuerca nacional e internacional, estaria usted dispuesto a
comprarla?

Si O TALVEZ O NO O
12.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este tipo de revista?

$200a$3.00 [ $4.002$500
$3.00a$4.00 [ $5.00 a $6.00 m



13- ¢ Donde le gustaria encontrar esta revista?

Supermercados Farmacias
Libreria O Suscripcion
En la calle ] Bazar

GRACIAS POR SU COLABORACION

000




