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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene como objetivo analizar la factibilidad de
ofrecer el servicio y comercializacion de textos educativos a través de una
aplicacidn cuya funcién busca reducir el tiempo de busqueda y adquirir los
productos desde cualquier lugar. El mercado objetivo son instituciones
educativas privadas ubicadas en la ciudad de Quito, para quienes la propuesta
de valor contemplara los beneficios que recibiran las instituciones, docentes,
alumnos y padres de familia. La empresa se llamara “Easy Bookstore”, para la
cual se ha realizado el estudio de mercado, creacion de estrategias y analisis

financieros.

Easy Bookstore pertenece a la industria del comercio, a la venta al por mayor de
libros y revistas. Se realiz6 el analisis de los factores externos y propios de la
industria, PEST y PORTER, con el fin de identificar las oportunidades y
amenazas que se podrian presentar durante la ejecucion del proyecto. De igual
forma, con la investigacion cualitativa y cuantitativa se determiné las preferencias
de los consumidores, la segmentacion del mercado objetivo y las exceptivas del
servicio. Por ultimo, se desarroll6 el plan de marketing que contiene las
estrategias para alcanzar los objetivos de posicionamiento, precio apropiado,

difusion de informacion y lanzamiento de la marca.

Se elabor? la filosofia y estructura organizacional de la empresa con el propdsito
de contar con la mision, vision, objetivos, organigrama, cadena de valor y plan

de operaciones.

Finalmente, se estructuré el plan financiero a cinco afos que envuelve las
proyecciones de ventas, costos, gastos, inversion de capital. Los indicadores y
los resultados obtenidos de la evaluacion financiera determinan que el proyecto
es viable y rentable.



ABSTRACT

The following business plan aims to determine feasibility of a new venture
intended to offer an app for education textbooks and services, thus allowing
customers to save time as well as making the purchase possible from anywhere.
The target market consists of private schools located in Quito, for which the value
proposition will entail benefits for the institution, teachers, students and parents.
The company shall be called “Easy Bookstore”. Market research, proposed
strategies as well as financial analysis are provided accordingly.

Easy Bookstore falls within the commerce industry, wholesale of books and
magazines. In order to identify possible threats and opportunities while carrying
the venture, a proper analysis of both external conditions and those intrinsic to
the industry has been conducted. Likewise, qualitative and quantitative research
provides data on customer preferences, service and market expectations. Lastly,
a marketing plan has been developed to lay out market positioning goals,
appropriate price, dissemination of information and product launch.

Company principles and Organizational structures have been put in place as to
provide an adequate vision and mission, a set of goals, organizational chart, the

value chain and operations plan.

Finally, a financial plan for the next five years shows forecast information for
sales, costs, expenses and capital investment. Indicators along with the data
obtained from the financial analysis leads to the conclusion that the proposed
venture y feasible and profitable.
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1 INTRODUCCION

1.1 Justificacion

El Ministerio de Educacién del Ecuador registra a inicio del afo escolar 2018 —
2019, 19.636 establecimientos educativos; 78% pertenecen al sector fiscal, 18%
son privados, 3% fiscomisionales y 1% municipales; y con 4'561.730 estudiantes
en total Pichincha es la tercera provincia con la mayor cantidad de planteles a
nivel nacional, 2.335 en total, y la segunda con el mayor numero de
establecimientos privados, 31% de su total (Ministerio de Educacion, 2018)

(Refiérase al Anexo 1y 2).

El Estado deposita en el Ministerio de Educacién la misién de proveer acceso
gratuito a educacion de calidad. En este sentido, entrega de forma gratuita textos
a sus estudiantes para todas las asignaturas al inicio de cada afo escolar. A su
vez, también entrega a los docentes las respectivas guias y recursos para dictar
estas materias (Ministerio de Educacion, 2012).

En el caso de las entidades privadas, las autoridades de cada establecimiento
educativo tienen permitido escoger los textos para las diferentes asignaturas de
acuerdo con la filosofia institucional, y cuyo contenido esté disefiado para
alcanzar los objetivos de aprendizaje establecidos (Ministerio de Educacion,

2016). Como resultado, los padres de familia deben adquirir estos materiales.

En preparacion al inicio de clases, los padres de familia emprenden un conjunto
de acciones: desde adquirir utiles escolares, uniformes y textos hasta realizar
pagos de matricula e inscripcion escolar para que sus hijos empiecen sus
actividades educativas. La adquisicion de los textos escolares requiere invertir
tiempo, no todos los materiales estan ubicados en una misma libreria y, al
momento de pagar por los productos, la fila hacia al cajero llega a ser
prolongada, un escenario visto como una odisea, afo tras afo. (EI Comercio,
2018).



Ecuador ha logrado avances con respecto a las ventas electronicas y las
diferentes industrias se estan adaptando a estos cambios. Los usuarios evaluan
esta opcion en funcion de los beneficios o servicios ofrecidos por las empresas
(EKOS, 2019). El acceso 24/7, comodidad y atencion personalizada son los
aspectos mas importantes sobre la adquisicion de productos o servicios a través
de herramientas digitales.

Por esta razon, la idea de un negocio enfocado a la venta de textos educativos
a través de una aplicacion nace de la necesidad que los representantes de los
estudiantes de la educacion privada tienen para conseguir estos materiales. Con
el apoyo de una herramienta digital, se reducira el tiempo de compra el cual lo

realizaran desde la comodidad de sus casas o lugares de trabajo.

1.1.1 Objetivo General del trabajo

Determinar si el plan de negocios para la implementacion de una empresa
dedicada a la promocién y comercializacion de textos escolares con enfoque a

la venta a través de herramientas digitales es factible.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo

e Analizar los factores externos PESTEL y PORTER, en base a los cuales,
se conocera las afectaciones positivas o negativas en el proyecto.

e Analizar a los clientes basado en la investigacion cuantitativa y cualitativa.

e Encontrar oportunidades de negocio con el analisis externo del cliente, en
el cual se determinara las caracteristicas demandadas para la aceptacion
del servicio

e Definir y estructurar un plan de marketing para identificar las estrategias
en funcion de: los servicios y productos a ofrecer, los precios, plaza y
promocion.

e Crear una propuesta de valor ajustado a las preferencias vy

comportamiento del mercado objetivo



e Realizar la estructura organizacional que contenga una propuesta de
filosofia incluyendo la mision, vision, objetivos y el plan de operaciones.
e Evaluar la factibilidad del proyecto a través del analisis financiero y sus

respectivas proyecciones de costos y posibles ingresos.

2 ANALISIS ENTORNOS

Para analizar la industria del producto y el entorno externo, se identifica el cdédigo
ClIU (Clasificacion Nacional de Actividades Economicas).

Tabla 1: Clasificacion del ClIU de la Industria del Comercio

G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de
vehiculos automotores y motocicletas.

i Comercio al por mayor, excepto el de vehiculos
automotores y motocicletas.

[eZ )M VVenta al por mayor de otros enseres domésticos

Venta al por mayor de material de papeleria, libros, revistas,

(G4649.93

periddicos.

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2012.

2.1 Analisis del entorno externo — PEST

2.1.1 Factor Politico

El Ministerio de Educacién implementd un nuevo Curriculo Nacional de inglés a
partir de educacion basica (Ministerio de Educacion, 2016).

En el 2017, el Licenciado Lenin Moreno, Presidente Constitucional de la
Republica anuncio la eliminacién del anticipo del Impuesto a la Renta a las
empresas cuyas ventas no alcancen los $3000. También, los nuevos micro
emprendedores no pagaran este impuesto durante los dos primeros afos
(Asamblea Nacional, 2017).



Por otra parte, la Corporacion Financiera Nacional, el Banco de Desarrollo de
Ecuador, la Corporacion Nacional de Finanzas Populares, el Banco del Pacifico
y el BIESS presentaron planes de crédito para proyectos relacionados a micro,
pequefia y medianas empresas para emprendedores y estudiantes. El Estado en
su plan gubernamental de financiacién para la prosperidad apoyara con seis
millones de dodlares en créditos productivos para la reactivacion econdmica,
aumentara la productividad, y promovera el crecimiento de exportaciones. (La
hora, 2018)

Para ésta y otras industrias es una oportunidad, las medidas buscan incentivar
la inversion dentro del pais y las nuevas oportunidades de negocios logren

apalancarse en estos beneficios.

2.1.2 Factor Econémico

Desde el 2008 hasta el 2017, el crecimiento promedio porcentual de la industria
del comercio fue del 3,2%, similar al crecimiento del PIB, 3,4% (Banco Central
de Ecuador, 2018).

Durante el 2014 — 2016 la sub-industria del comercio de textos crecié en
promedio el 2% (Superintendencia de Compainias, 2019). Para el sector, esta
cifra representa una oportunidad de crecimiento, genera mejores expectativas
con respecto al dinamismo de mercado y motiva a las empresas adaptarse a los
cambios constantes, ofrezcan productos que atiendan de forma continua a la

demanda y, sobre todo, estén alineados a las preferencias de los consumidores.

Fitch Rating da una calificacion CCC al riesgo de Ecuador, cifra sustentada
principalmente en la rebaja del precio del petréleo y su consecuente aumento en
el riesgo de mantener la capacidad de pago. Las decisiones politicas y disturbios
sociales contribuyeron en el frene de esfuerzos para reducir el déficit, pues se
estima al finalizar del afio 2020 habra un déficit del 4%. En este contexto, las

autoridades estan trabajando para cubrir el desfase de presupuesto con fondos



externos no identificados, a la vez intentan cambiar el perfil de la deuda
concebida con China (Fitch Rating, 2020). La economia nacional y las bajas
expectativas de sus gobernantes no son alentadoras y generan una amenaza

para el plan de negocios.
Para PYMES cuyos ingresos al afio se encuentren entre $1001 y $5°0000
(Superintendencia de Companias, 2019) existe la posibilidad de sustentar sus

proyectos con créditos cuyas tasas de interés publica el Banco Central:

Tabla 2: Banco Central - Tasas de Interés

Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Maxima
Segmento Anual % | Segmento Anual %
Productivo PYMES 10,32% | Productivo PYMES 11,83%
Comercio Prioritario PYMES 10,90% | Comercio Prioritario PYMES 11,83%
Educativo 9,26% | Educativo 9,50%
Comercial Ordinario 8,83% | Comercial Ordinario 11,83%

Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2020.

En febrero 2020, se registré una inflacion de -0,15%, (Banco Central del Ecuador,
2020). Ademas, una contraccion de la economia ecuatoriana sefialada en las
proyecciones del PIB 2019 de -0,1% y 2020 de 0,69% (Banco Central de
Ecuador, 2020), obligan a las diferentes industrias ajustar sus precios y
margenes de ganancia con el fin de captar la atencion de los consumidores y
motivarlos a la compra. Se convierte en una amenaza para aquellas empresas

emprendedoras quienes luchan por tener participacién en el mercado.



2.1.3 Factor Social
En la ultima encuesta relacionada al ambito laboral, se destaca la baja en el
empleo adecuado, incremento en empleo no remunerado y una leve diferencia

sobre el desempleo (ENEMDU, 2019).

Tabla 3: Evolucion del Empleo

Categoria Dic 2018 Dic 2019 ‘
Tasa de Empleo Adecuado/Pleno 40,6% 38,8%
Tasa de Subempleo 16,5% 17,8%
Tasa de Otro empleo no peno 28,8% 28,0%
Tasa de Empleo no remunerado 9,9% 10,9%
Tasa de Desempleo 3,7% 3,8%

Tomado de: INEC, 2019

Este escenario llegaria a ser una amenaza para la economia en general, los
consumidores adquiriran lo necesario y se enfocaran en cubrir sus deudas.
Ademas, en el caso de las empresas ubicadas en la sub-industria de textos, las
decisiones en las instituciones se basarian mayormente sobre los costos de los

productos, con el riesgo de no considerar la calidad del contenido y servicio.

“La lista de utiles, textos escolares y uniformes para las instituciones educativas
particulares y fiscomisionales no podra exceder un salario basico unificado (USD
394)” (Ministerio de Educacion, 2018). Esto representa una amenaza para las
empresas cuyos textos son importados y deben sacrificar su margen para

conseguir una negociacion con las autoridades.

2.1.4 Factor Tecnolégico

En 2018, el 59% de la poblacion de 5 afios y mas, tiene al menos un celular

activado, 8.6% mas de lo registrado en el 2012 (INEC, 2018). Por otro lado, el

55,9% de sus habitantes cuenta con acceso a internet y del total de estos



usuarios el 66,2% del tiempo de uso se concentra en actividades relacionadas

con el trabajo (INEC, 2018). Esto representa una oportunidad, permite ofrecer

servicios a través de aplicaciones o herramientas digitales. La adquisicion de

productos en linea es mas amigable comparada con la compra fisica.

Por otra parte, una amenaza latente implica la disponibilidad de revistas,

catalogos y hasta textos enteros de forma gratuita y digital en paginas web.

Tabla 4: Matriz de impacto PEST

POLITICO

FACTORES

Ministerio de Educacion, obliga la inclucién de la materia de Inglés dentro de la lista de Utiles de las
instituciones educativas

MUY NEGATIVO

o
>
E
<
(U]
i}
z

INDIFERENTE

POSITIVO

MUY POSITIVO

Eliminacién del Impuesto a la Renta para microemprendedores que no alcancen los $300.000

Corporacion Financiera Nacional, el Banco de Desarrollo de Ecuador, la Corporacién Nacional de
Finanzas Populares, el Banco del Pacifico y el BIESS presentaron planes de crédito para proyectos
relacionados a micro, pequefia y medianas empresas para emprendedores y estudiantes

ECONOMICO

Desde el 2008 hasta el 2017, el crecimiento promedio porcentual de la industria del comercio fue del
3,2%, similar al crecimiento del PIB, 3,4%

e ol

En febrero 2020, se registr6 una inflacién de -0,15%, afadido a una contraccién de la economia
ecuatoriana sefialado en las proyecciones del PIB 2019 de -0,1% y 2020 de 0,69%

\\

Fitch Rating da una calificacion CCC al riesgo de Ecuador, cifra sustentada principalmente en la rebaja
del precio del petrdleo y su consecuente aumento en el riesgo de mantener la capacidad de pago.

Ministerio de Educacion, en 2018, solicita que la lista de Utiles y uniformes no puede exceder el salario
basico unificado - $386

/r\a/

SOCIAL
En la dltima encuesta relacionado con el empleo y desempleo se destaca la baja en el empleo
adecuado, incremento en empleo no remunerado y una leve diferencia sobre el desempleo
En 2018, el 59% de la poblacion, de 5 afios y mas, tiene al menos un celular activado. 55,9% de
habitantes cuenta con acceso a internet y del total de estos usuarios el 66,2% del tiempo de uso se lo \.
realiza en areas de trabajo
TECNOLOGICO !

Ebooks, plataformas y acceso gratuito a contenido amenazan la comercializacion de textos fisicos

Con la matriz de impacto sobre el analisis PEST se logra identificar los factores

externos a los que se enfrenta el plan de negocios. Existen aspectos positivos

de los cuales se puede apalancar la planificacion para ejecutar las actividades

de negocio.



2.2 Analisis de la industria - PORTER

A través del modelo de PORTER, se analizara el comportamiento de la industria
con respecto a la entrada de nuevos competidores, a la negociaciéon con los
proveedores, a la identificacion de productos sustitutos, al comportamiento de
los clientes y de los competidores. Esto servira para identificar y valorar aspectos
favorables, conocer las amenazas existentes en la industria y como confrontarlas

mediante estrategias competitivas.

Tabla 5: Analisis de la industria

Factores Argumento Barrera/Negociacion
. No existen barreras de parte del La barrera de entrada es baja.
uevos
_ gobierno para el ingreso de nuevas Textos estan exentos de
Competidores o ] L
organizaciones. aranceles de nacionalizacion.
Existen proveedores nacionales e La barrera en este aspecto es
. internacionales. Ecuador importa baja, existen diferentes
Negociacién -
3010 toneladas en textos de 42 posibilidades para llegar a una
con
paises. Adicional, se cuenta con 37 negociacion
Proveedores .
empresas dedicadas a las
impresiones.
Acceso a e-books, plataformas, La amenaza es media, los
contenido gratuito se esta volviendo | mismos proveedores cuentan o
Productos ) .
: una tendencia en el mercado. estan desarrollando los
Sustitutos ] .
sustitutos directos a los
productos
Negociacion | Los tomadores de decisiones definen | El poder de negociacién de los
con los en funcién del margen de beneficios clientes es alto
Clientes qué queda para cada establecimiento
Rivalidad La diferenciacién es importante, Es una amenaza media, los
entre consumidores elijen la mejor consumidores facilmente
Competidores propuesta cambian entre sus proveedores.




2.2.1 Amenaza de Nuevos Competidores

La sub-industria, venta al por mayor de libros y parte del desarrollo educativo,
existe la ventaja del 0% de arancel a la nacionalizacion de los textos educativos,
con partida 4905.91 (Comercio Exterior, 2017). También se aplica 0% de IVA al
momento de comercializarlos (Servicio de Rentas Internas, 2018).

La barrera de entrada de nuevos competidores es baja pues no existe ninguna
restriccion por parte del gobierno. La empresa debe constituirse legalmente

segun lo expuesto en la ley, acatar con las regulaciones existentes en Ecuador.

Ley de Compaiiias, El Codigo Organico de la Produccién Comercio e Inversiones
son aspectos legales que se deben cumplir para ingresar en el mercado.

2.2.2 Capacidad de Negociacion con Proveedores

En el 2018, Ecuador importé un total de 3112 toneladas procedentes de 42
paises a nivel mundial (Refiérase a Anexo 3). A modo de contraste, los paises
con mayor exportacion de textos hacia Ecuador son: Espafia, Estados Unidos,
China, Colombia, México (Trade Map, 2019). Por otra parte, existen 37 empresas
a nivel nacional especializadas en impresiones de libros y afines, cuyo ingreso
total en 2018 fue de $65'413.365,55 (Superintendencia de Compaiiias, 2019)
(Refiérase al Anexo 4). En el mismo contexto local, existe variedad de
proveedores y editoriales con los cuales sera importante generar un analisis del
mercado sobre los productos a introducir o promocionar, conseguir crédito
directo y principalmente analizar el margen empresarial deseado para llegar a

una negociacion.

2.2.3 Amenaza de Productos Sustitutos

Los sustitutos directos de los textos son los e-books o las plataformas de
ensefanza. El acceso ilimitado al contenido digital es una amenaza, el acceso
se realiza a través de paginas electronicas que en muchas ocasiones no

requieren un desembolso monetario.
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Para el 2010, se publicaron 219 titulos digitales, es decir el 5,6% de las
publicaciones del afno. Asi sefala en el texto ‘El libro en el Ecuador 2010’,
publicado por la Camara Ecuatoriana del Libro (Revista Lideres, 2012). Las
editoriales han tenido avances importantes y los contenidos se los estan alojando
en plataformas o librerias virtuales. Ese es el caso de Pearson Education quienes
tienen planificado a futuro dejar de imprimir libros (ElI Universal, 2019). Esta

amenaza es media, se podra adquirir los sustitutos de los mismos proveedores.

2.2.4 Poder de Negociacion con los Clientes

En esta sub-industria, las autoridades de los establecimientos educativos
privados son quienes deciden los materiales de las diferentes asignaturas. No
solamente es analizado el contenido de los productos o acompafamiento
postventa sino los precios primordialmente. El valor final entre uniformes, textos,

y utiles escolares no debe sobrepasar el salario basico en vigencia.

Al ser venta dirigida los padres de familia como clientes finales pierden su poder
de negociacion. Ellos adquieren los materiales en el lugar donde las autoridades
hayan concretado el punto de venta (Tomkins, 2019).

2.2.5 Rivalidad entre Competidores Existentes

Tabla 6: Empresas ClIU: G4649.93 - Venta al por mayor de material de
papeleria, libros, revistas, periodicos

Tamafio ‘ Empresas Venta 2018 Utilidad ‘
Microempresa 78 $1.471.371,92 -$ 198.890,04
Pequena 60 $ 22.077.586,95 $ 947.673,46
Mediana 14 $ 31.357.315,21 $531.290,62
Grande 11 $ 166.583.247,49 $ 6.818.265,97

$ 221.489.521,57 $ 8.098.340,01

Tomado de: Superintendencia de Compaiiias, 2019.
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A nivel nacional existen 165 empresas registradas bajo el CIUU G4649.93. Las
ventas en el 2018 fueron de $221'489.521 y se genero una utilidad de $8°098.340
al final del ejercicio fiscal. Comparado con el afio 2017, las ventas crecieron 4%,
debido a la integracion de 6 nuevas empresas (Superintendencia de Compaiiias,
2019).

Paco y Dilipa, lideres en esta secciéon son empresas enfocadas a la venta de
utiles escolares, tecnologia, accesorios de oficina, seguidos de COMIRSA,
AGPSA, COGECOMSA (Refiérase a Anexo 5). Estas compaiiias representan el
46% de los ingresos en este CIUU, pero no son rivales dentro de la promocion y

comercializacion de textos escolares.

La competencia directa son Santillana, Books and Bits, Educational Solution
cuyo objetivo es la distribucion de textos educativos para instituciones privadas
a nivel nacional. La suma de sus ingresos fue de $35,700 en el 2018, representan
el 16% del total en esta categoria (Refiérase a Anexo 6). Ademas, existen
pequeias empresas en busca de tener participacion en el mercado
(Superintendencia de Compainiias, 2019). La rivalidad es marcada, pero abrir
mercado con nuevos productos y servicio diferenciado sera un valor agregado

para establecer relaciones duraderas con las instituciones educativas privadas.

2.2.6 Matriz EFE

La Matriz EFE da como promedio final 2,64. Resulta ser un mercado atractivo, el
analisis de los factores externos indica que existe oportunidades para explorar y
mitigar aquellas amenazas latentes. A continuacion, se detalla aquellos aspectos

importantes en la industria:
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Tabla 7: Analisis EFE

FACTORES DETERMINANTES

Pondera- Califica-

Oportunidades cion cion Leic
Ministerio de Educacion, obliga la inclusién de la materia de
1. . i P . 0,06 3 0,18
inglés dentro de la lista de utiles de las instituciones educativas
Eliminacion del Impuesto a la Renta para micro emprendedores
2 . 0,1 4 0,4
cuyos ingresos no alcancen los $3000
Desde el 2008 hasta el 2017, el crecimiento promedio porcentual
3 | de la industria del comercio fue del 3,2%, similar al crecimiento 0,09 3 0,27
del PIB, 3,4%
Existe proveedores nacionales e internacionales para poder
4 | adquirir los productos principales para promocion en las 0,1 4 0,4
instituciones educativas
En 2018, el 59% de la poblacion, de 5 afios y mas, tiene al menos
5 un celular activado. 55,9% de habitantes cuenta con acceso a 007 3 0.21
internet y del total de estos usuarios el 66,2% del tiempo de uso ’ ’
se lo realiza en areas de trabajo
A nivel nacional existen 165 empresas registradas bajo el CIUU
6| G4649.93. Las empresas principales en este sector representan 0,1 3 0,3
el 16% de los ingresos
0,52 1,76
Amenazas
1 Ministerio de Educacion, en 2018: la lista de utiles y uniformes no 009 5 018
puede exceder el salario basico unificado - $394 ’ ’
Acceso facil a nuevos competidores: no existe restricciones por
2 | parte del gobierno. Aranceles del 0% a la nacionalizacion de los 0,07 2 0,14
textos educativos y 0% sobre IVA para su venta
En febrero 2020, se registré una inflaciéon de -0,15%, afiadido a
3 | una contraccion de la economia ecuatoriana sefialado en las 0,08 1 0,08
proyecciones del PIB 2019 de -0,1% y 2020 de 0,69%
En la ultima encuesta relacionado con el empleo y desempleo se
4 | destaca la baja en el empleo adecuado, incremento en empleo no 0,07 2 0,14
remunerado y una leve diferencia sobre el desempleo
5 E-book§, .platallformas y accefs'o gratuito a contenido amenazan la 0,08 2 0.16
comercializacion de textos fisicos
El poder de negociacién de las instituciones es alto: la
6 . . 0,09 2 0,18
competencia es valorada por los precios de los productos
0,48 0,88
Total 1 2,64

2.2.7 Conclusiones

Las medidas politicas presentadas por el gobierno incentiva a la ejecucion de
nuevos emprendimientos e inversion en el pais. Exoneracion de impuestos,
ayuda financiera no solamente favorece al emprendedor a marchar con su

negocio, sino apoya a la apertura de nuevas plazas de empleo.
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e El crecimiento de la sub-industria entre 2017 y 2018 es atractivo para nuevos
inversionistas. Existe la oportunidad de ofrecer productos o servicios mas
dirigidos a las preferencias cambiantes de los consumidores.

e Mayor acceso a recursos tecnologicos e internet facilita a los consumidores
adquirir productos desde su comodidad y en cualquier momento.

e Nuevos competidores ingresan a la industria con facilidad, no existe
restriccion por el lado de entidades gubernamentales.

e Los productos sustitutos logran ser parte del catalogo y podrian ser
considerar dentro del plan de negocios.

e Existen 165 empresas dentro del ClIU, la rivalidad y mapeo de la competencia
directa es marcada, se logra identificar las empresas con mayor

posicionamiento en el mercado.

3 ANALISIS DEL CLIENTE

Con el analisis cuantitativo y cualitativo se determinara si el servicio de venta y
despacho de textos educativos es suficiente a través de tiendas fisicas o se debe
incorporar como alternativa una herramienta digital cuyo propdsito sea facilitar a
los padres de familia, con hijos en primaria y secundaria en establecimientos
privados en la provincia de Pichincha, la compra de los productos.

3.1 Investigaciéon de mercado

3.1.1 Objetivo general

Identificar a través de la encuesta, focus group y entrevistas si existe la demanda

necesaria para ofrecer los servicios de distribucion de textos educativos a través

de herramientas digitales o tiendas fisicas.
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3.1.2 Objetivos especificos

e |dentificar las cualidades mas importantes de los clientes y sus
necesidades

e Fijar el costo del servicio de comercializacion para llegar a los
consumidores

e |dentificar los canales de distribucion

e Determinar los canales de comunicacion para socializar las ventajas de

los productos y servicio

3.2 Analisis cualitativo

3.2.1 Técnica: Focus group

Conocer la opinion de los padres de familia sobre la adquisicion de los textos a

través de una herramienta digital (Refiérase a Anexo 7).

Durante la reunion con los padres de familia, cuyos hijos estudian en centros
educativos privados de Quito, se toparon diferentes aspectos de la educacién y
como ha evolucionado en las ultimas décadas. Uno de estos es la empatia y
tolerancia de los docentes con sus pupilos en comparacién con la rigidez de los
docentes en generaciones anteriores. Otro aspecto discutido fue las nuevas
metodologias aplicadas por los docentes durante las clases y la implementacion
de plataformas dentro de las aulas.

Estar al tanto de las actividades y comportamiento de sus hijos es otro factor en
comun que tuvieron los participantes. La comunicacion a través de varios medios
ha facilitado el intercambio de informacidn entre los representantes y profesores.
Los padres concuerdan sobre la importancia de organizarse para adquirir los
textos escolares, utiles, uniformes y el pago pensiones. En época de inicio de
clases existen aglomeraciones en las librerias o papelerias. Son conscientes de

la importancia en adquirir los libros para una adecuada implementacion curricular
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dentro de la institucion, pero la atencidn y servicio recibidos en los lugares de
expendio no ha mejorado segun la percepcion de los padres de familia.

La idea de contar con un proveedor cuyo proposito no solo sea ofrecer sus
productos en puntos de venta fisicos sino también contar con una aplicacion
seria una alternativa mas completa. En la charla, expresaron su disposicion no
solamente a pagar por los productos, sino también agregar un valor por la
entrega a domicilio. La comparacién se hace en base a aplicaciones existentes

como Glovo y Uber.

Adicionalmente a la reaccion de los participantes sobre la compra de textos
escolares a través de una herramienta electrénica, se indagd sobre si debiese

existir otros servicios y su respuesta fue:

o Utiles escolares: es mejor adquirirlos directamente en las tiendas.
Desean satisfacer los gustos y preferencias de sus hijos.

e Uniformes: prefieren adquirir personalmente, sus hijos deben probarse
las prendas.

e Textos: les agrada la idea de adquirir los textos a través de una
aplicacién pues evitarian frustraciones como el tiempo de espera y
evitarian buscar un titulo escolar en diferentes lugares.

e Precio por servicio: El costo del servicio de entrega de textos a sus
domicilios deberia estar en un rango de entre $3 - $5.

e Tiempo de espera: Desde solicitar los textos hasta ser recibidos en
cada direccion, los participantes indican que un tiempo prudente de
espera es 24 horas.

o Preferencia de Servicio: es importante conseguir todos los textos a

través de esta herramienta.
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3.2.2 Técnica: Entrevista

Experto 1: Especialista en desarrollo de sistemas (Refiérase al Anexo 8)
Objetivo: Conocer sobre la tendencia y uso de aplicaciones
Entrevistado: Ana Maria Lopez

Experiencia: Sistemas para bancos, desarrollo paginas web, desarrollo de

software e integracion de sistemas

Ana Maria Lépez ha trabajado para el gobierno y entidades privadas. En el sector
financiero fue responsable de dar soporte a la banca y crear sistemas de
tecnologia. A través de su emprendimiento, ofrece y desarrollar soluciones
integrales de software, mejoramiento de procesos y capacitacion.

Para Ana Maria, la interaccién a través de moviles es parte de la vida diaria. La
informacion, interaccion, organizacion, y el intercambio de datos y de
transacciones. Este formato de consumo de informacion ha provocado el

crecimiento y desarrollo de nuevas aplicaciones.

Adicionalmente, la experta comenta lo importante no son las aplicaciones sino el
modelo de negocio y la experiencia entregada al cliente final. Para llegar a los
consumidores se debe realizar una buena campana de difusion y demostrar la

confiabilidad de la solucion.

Ana Maria recomienda analizar varios factores para desarrollar una aplicacion:
¢ Asociarse con un proveedor confiable
e Canales de comunicacion efectivos

¢ Vinculacion con el modelo del negocio
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Experto 2: Especialista en venta de libros

Objetivo: Conocer sobre la industria

Entrevistado: Steve Tomkins

Experiencia: Educador en el area de ELT (English Language Teaching),
Gerente General de Books and Bits, Gerente General de Cambridge University
Press — Ecuador.

Steve Tomkins lleva 20 afios como educador y mas de 10 afios dentro del
comercio de libros. Es examinador para las certificaciones internacionales de
inglés de la Universidad de Cambridge y desempefia las funciones de Gerente
General para Cambridge University Press, en Ecuador.

Para Steve Tomkins, con el gobierno de Rafael Correa, los planes de
mejoramiento, realce académico y objetivos planteados hizo tener una vision
mas clara dentro de las instituciones. A raiz de esto, siente que el comercio de
los libros ha evolucionado notoriamente. En el caso de inglés, solo buscaban un
libro para revisar la gramatica, ahora el analisis se basa en determinar si el
material es comunicativo, cuenta con materiales extras y tiene acceso a

plataformas de aprendizaje.

Las editoriales notan los avances tecnoldgicos, por esto desarrollan alternativas
para adaptar sus productos a formatos digitales, creacion de plataformas y

recursos virtuales.

Ecuador no restringe la constitucion de empresas que deseen comercializar
libros. Para quienes vamos mas de 10 afios funcionando en este sector es una

amenaza latente, existe variedad de opciones para la parte de educacion.
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3.3 Analisis cuantitativo

3.3.1 Técnica: Encuesta

El objetivo de la encuesta es determinar si existe el mercado necesario para
comercializar los textos educativos a través de una herramienta digital que por
la compra de los productos se ofrezca el servicio a domicilio durante la

temporada de inicio de clases.

Se realiz6 50 encuestas en Quito, de las cuales se obtuvo los siguientes
resultados relevantes (Refiérase al Anexo 9):

El 46% de los encuestados indica que el tiempo de espera en una libreria va de
30 a 60 minutos. En base a esto, el 90% muestra interés sobre una aplicacion
para adquirir los textos escolares. El 68% de los participantes menciona que las
autoridades de la institucidon deben validar o recomendar el uso de esta

herramienta con el fin de transmitir seguridad a los padres de familia.

En cuanto al costo por el servicio de entrega a domicilio, solo el 46% esta
dispuesto a gastar entre $4 y 53 y el 32% pagaria menos de $4. El 72% considera
de 1 a 2 dias como suficiente para tener su pedido en casa. El 78% apreciaria
ver cargada la lista de textos en la aplicacion para identificar facilmente los

productos a adquirir segun los requerimientos de la institucion.
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Informacion cruzada

Se determina psicografica y geograficamente los grupos de mayor interés en el

uso de una aplicacién de compra y forma de entrega de los productos:

Como prefieren recibir los libros comprados ‘

Interesado en usar una aplicacion
de compra de textos

Ubicacién de | Entrega a Retiro en =

institucion domicilio tienda Pension Poco Mas o Mucho

Centro 2% - menos
Norte 66% 8% $100-$225| 6% 6% | 18%
Sur 2% 4% $226 - $350 - 4% | 12%
Valles 18% ] $351-$500 | 4% 6% | 24%
$501 0 mas - -1 20%
Total 88% 12% Total 10% 16% 74%

El 88% de los encuestados prefiere recibir sus productos en el domicilio, de los
cuales el 66% tiene a sus hijos en establecimientos ubicados en el norte de la
ciudad. Ademas, se demuestra el interés en el uso de una aplicacion para la
compra de textos en cada uno de los grupos segun el pago de pensiones

mensuales.

Inicio de clases

El tiempo! Un dilema para
los padres de familia

TEXTOS  FILASDEESPERA RAZONES TIEMPO Y
El 46% de padres de familia reeeeneeeY En diferentes anilisis: DISPONIBILIDAD
menciona que debe esperar PRRRRRIG - E176% usaria la aplicacién para ahorrar tiempo
entre 30 mins y 1 hora para - 58% menciona que los textos escolares deben
poder pagar por los textos estar en un mismo lugar. £y * *
- Finalmente, el 88% prefieren recibir los textos
escolares en el domicilio
APLICACIONES MOVILES

¢Cuén interesado estaria en compras los textos escolares de

n s los textos esc
s s rmes deunaphaden mant? CONSIDERACIONES

™ ’ D . Segun investigacion realizada a padres de
—\/

familia:
SERVICIO Los consumidores estdn dispuestos a pagar por el servicio de entrega a domicilios por la adquisicién

Variedad de aplicaciones para diferentes
servicios:

como entrega de comida a domicilio,
servicio de transporte, mapas, etc...

El 90% de los padres de familia esta
interesado en una aplicacién para
adquirir los textos escolares

El 66% indica que es importante que la
aplicacién debe estar avalado por la institucién.
El 78% menciona que la lista de textos escolares
debe estar cargada en la aplicacién.

de los textos escolares a través de la aplicacién digital

Figura 1: Infografia
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3.4 Conclusiones:

De las respuestas y resultados obtenidos en la investigacion cualitativa y

cuantitativa, se determina las siguientes conclusiones:

e Lacomercializacion de libros esta cambiando, se establece la importancia
de conocer mejor las preferencias de los clientes pues el 46% de los
participantes indica que debe esperar entre 30 minutos y 1 hora para
pagar por los libros de sus hijos. El 90% de los encuestados esta
dispuesto a adquirir los productos a través de una herramienta tecnoldgica
que le permita ahorrar tiempo, encontrar en un mismo lugar los materiales
y sobre todo que pueda recibir la mercaderia en su domicilio.

o Se determind con la entrevista que para captar el interés de los clientes
el modelo de compra a través de una herramienta digital debe proyectar
seguridad al momento de pagar y pronta respuesta para recibir los
productos en la direccion indicada.

e Se comprueba en la encuesta la disposicion de los padres de familia en
pagar un valor adicional por el servicio de entrega de mercaderia a
domicilio, con el fin de no hacer filas, ni buscar en diferentes lugares los
libros para sus hijos.

e La difusion del servicio debe ser a través de los canales correctos. Segun
las encuestas, las autoridades deben comunicar a los padres de familia

para generar confianza en uso y manejo de la aplicacion.

4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Se sustenta la oportunidad de negocios en base a los resultados conseguidos

en los analisis: externos, investigacion cuantitativa y cualitativa.

Con la eliminacion anticipada del impuesto a la renta el gobierno incentiva a
emprendedores, pequefias y medianas empresas a generar nuevos negocios y

fuentes de empleos. Ademas, la finalidad del estado es inyectar recursos
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economicos para el desarrollo industrial a nivel nacional, apoyando a la
produccion ecuatoriana. Los intereses dados por entidades financieras se
ajustan a los flujos de caja presentados y evaluados en el proyecto, permite la
sostenibilidad del proyecto en el tiempo y sobre todo cuida el flujo de efectivo en
la actividad comercial.

El acceso a internet y dispositivos moviles mejora la difusion de informacion y
optimiza el tiempo al pagar por servicios o productos. Las empresas que
pertenecen a la industria no aprovechan de estas ventajas para innovar y resaltar
la experiencia del consumidor. Se logra identificar a la competencia, a pesar de
ser lideres en el mercado no han sido capaces de mejorar el servicio hacia el
consumidor final. El resultado del analisis cuantitativo y cualitativo demuestra el
interés por servicios de atencion personalizada, facilidades de pago, y compras
desde cualquier lugar, con recargo adicional. Por esta razon, al desarrollar
estrategias de diferenciacion, la ventaja de posicionamiento es ofrecer a las
instituciones educativas mejores experiencias al comprar y evitar quejas del lado

de los padres de familia.

A nivel nacional existen 3.529 instituciones privadas, primarias y secundarias,
registradas en el ministerio de educacion, con 879.866 de alumnos matriculados.
En la provincia de Pichincha hay 1.098 instituciones educativas privadas, con
224.129 estudiantes matriculados. Existe la posibilidad que el proyecto consiga
al menos una negociacion con el 3% de estas instituciones y ofrecer los servicios
de adquisicidn de textos educativos a través de nuestros canales de distribucion

con la ventaja de una tienda virtual.

UN PROCESO DE 5 PASOS

@-) ';\%')Dﬁlj') Eb

4 5

REGISTRATE EN ELIGE TU REALIZA TU PAGA POR LOS RECIBE EN TU
NUESTRA PAGINA INSTITUCION PEDIDO PRODUCTOS. HOGAR

Figura 2: Venta en linea vs venta en tienda. Tomado de (E/ Comercio, 2018)
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5 PLAN DE MARKETING

En esta seccion, se elaborara la planificacion de marketing e identificara las
estrategias para llegar al mercado objetivo considerando variables, como: el
producto, precio, plaza y promocion.

El plan de marketing estd enfocado a la venta de textos a través de una
herramienta digital cuya funcion sera adquirir y recibir los productos en los

domicilios.

Los agentes que intervendran a lo largo del proceso de comercializacion y

promocion son:

e Distribuidores: Proveedores de textos educativos

e Tomadores de decisiones: Rectores, vicerrectores y coordinadores
generales de cada institucion educativa. Son los responsables de revisar
y evaluar todos los materiales didacticos utilizados para el afio escolar.
Ademas, supervisar los precios y beneficios de las propuestas
comerciales.

e Consumidor final: Padres de familia quienes deberan adquirir estos

productos

5.1 Estrategia general de marketing

Como estrategia general de marketing, se aplicara estrategias de servicio
diferenciado los cuales estaran relacionados al segmento de establecimientos
privados, en la provincia de Pichincha. Se busca obtener una ventaja distintiva
sobre los competidores actuales.
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5.1.1 Mercado Objetivo

De acuerdo con el Ministerio de Educacion, existen 19.636 establecimientos
educativos con 4'561.730 estudiantes. A través del plan de negocios y como
referencia se tomara en consideracion aquellos establecimientos situados en la
provincia de Pichincha. Dicho esto, existen 1.098 instituciones privadas, con
aproximadamente 43.558 estudiantes.

Con este plan de negocios el objetivo es llegar al menos el 3% de las
instituciones privadas en Pichicha, 33 establecimientos o 6.724 estudiantes. El
mercado objetivo son las instituciones cuya pension sobrepasan los $250; 111

establecimientos, 43.558 estudiantes.

Tabla 8: Mercado Objetivo

Detalle Instituciones | Estudiantes
Ecuador 19.636 4'561.730
Pichincha 2.335 791.512
Segmento: Privado 1.098 224129
Pensiones: sobre $250 111 43.558
Objetivo: 3% 33 6.724

5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor se enfoca en el servicio personalizado para las

instituciones considerando las siguientes instancias:

e Instituciéon: materiales de calidad y alineados a los requerimientos de
Ministerio de Educacion.

e Textos: comercializacion a los padres de familia. Una solucion para optimizar
el tiempo al momento de la compra de los textos.

e Postventa: capacitaciéon y acompafamiento a los docentes.
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Nuestro valor agregado se centralizara en:

e Tiempo: reducir el tiempo de espera al comprar los productos.

e Disponibilidad: encontrar los textos escolares en un solo lugar. Evitar
recorrer la ciudad en busca de las librerias.

e Seguridad: a través de las autoridades garantizar y asegurar nuestro
compromiso con el consumidor final.

e Servicio: entregas a domicilio para evitar hacer largas filas al momento de
adquirir los textos y materiales.

e Capacitacion: capacitar a los docentes en el uso y manejo del material
adoptado para una implementacion efectiva.

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto

5.21.1 Atributos del producto

Los atributos de los productos corresponden a la investigacion hecha por las
diferentes editoriales cuyo propoésito es actualizar los contenidos basados en el
desarrollo de nuevas técnicas y metodologias de aprendizaje (Cambridge
University Press, s.f.). Cada editorial crea un paquete de textos para cada
materia, con una secuencia y congruencia de contenidos que atiende cada afio

escolar con sus diferentes perfiles de aprendizaje.

La vinculacion de la tecnologia hacia la educacién y aspectos de nuevas
metodologias de ensefianza son aspectos relevantes al momento de la
introduccién y promocion de la serie. Como referencia se destaca las siguientes

series y sus atributos, correspondientes a materia de inglés.
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Segmento Editorial Alumnos Docentes
- Desarrolla la creatividad: arte y .
. - Software instalable para presentar el
manualidades . .
- . . material completo en la pizarra
Preescolar . Desarrollo de las habilidades psicomotrices o R
Cambridge - Planificacion y exposicion dinamica
. . - Involucra a los padres en el proceso de i
University o de los recursos a través de DVD
aprendizaje . . .
Press » . - Guia con instrucciones claras para
- Seccion de fonética . .
. " . presentar cada contenido del libro
- Desarrollo pensamiento critico, memoria,
y - Posters, flashcards, puppet
concentracion, valores
- Acceso a la plataforma para hacer
- Conexién entre sus vidas y el mundo. seguimiento de sus estudiantes en
Temas globales tiempo sincrénico y asincrénico
- Alineados a niveles internacionales y - Software para instalar en las aulas y
Primaria
National prepara para examenes internacionales de | tener acceso a las paginas de los
ationa
. la Universidad de Cambridge libros juntamente con los videos,
Geographic . » . o
L . - Integra valores, pensamiento critico y audios y actividades
earning
desarrolla su confianza - Guia del docente para obtener las
- Acceso a plataforma para reforzar el instrucciones claras de las tareas y
aprendizaje con juegos, videos y examenes
actividades calificadas - Software para crear examenes para
cada unidad, fin de afo
) . i - Acceso a la plataforma para hacer
- Videos de interés y temas globales o .
. . . seguimiento de sus estudiantes en
entretiene y motivan a los estudiantes. . L L
o tiempo sincronico y asincrénico
- Aprovecha la curiosidad natural de los Sof | | |
; - Software para instalar en las aulas y
Secundaria estudiantes para crear interés y fomentar o
. o tener acceso a las péaginas de los
Cambridge | experiencias . . .
. . . L libros juntamente con los videos,
University | - Secciones de personalizacion donde el . o
. . L audios y actividades
Press alumno refleja mayor fluidez y precision

comunicativa
- Proyectos
- Acceso a plataforma para practica extra,

consolidar conocimiento

- Guia del docente para obtener las
instrucciones claras de las tareas y
examenes

- Software para crear examenes para

cada unidad, fin de afo
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De acuerdo con la alineacién dispuesta por el Ministerio de Educacion, los
productos deben cumplir con los niveles y contenidos exigidos en el Curriculo

Nacional de inglés (Ministerio de Educacién, 2016).

Lengua Extranjera

USUARIO PRE-BASIGO USUARIO BASICO USUARIO INDEPENDIENTE

- B Em Em mm

MinEduc <+

Basica Elemental ¢
Basica Media

Basica Superior
Bachillerato h

Figura 3: Requerimientos de inglés. Tomado de: Curriculo Nacional de Inglés, 2016
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Social | | Spoken Reading Text Production
Competence Production Comprehension L~ Creative Writing
—
L Spoken Use of
Interaction B Resource:lﬁm‘l L _ Creative
Study Skills Thinking Skills
e
Cross-Curricular
Content
Somos maestros
FUNDADORES DEL CAMBIO

Figura 4: Bloques curriculares. Tomado de: Curriculo Nacional de Inglés, 2016
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5.21.2 Branding

Con los productos y el servicio se desea crear las mejores expectativas hacia los

diferentes agentes que intervienen en el uso y manejos de los textos:

e Tomadores de decisiones: editoriales de prestigio por ende instituciones
de calidad capaces de ofrecer recursos de ultima generacion.

e Padres de familia: confianza en la institucion y tomados en cuenta al
momento de las elecciones de los proveedores.

¢ Docentes: acompanamiento y clases interactivas.

e Alumnos: motivados por sus materiales y docentes.

El nombre de la organizacion sera “Easy Bookstore”. Se desea proyectar la
facilidad de generar acuerdos y negociaciones con las instituciones educativas
y, por consecuencia, con los padres de familia como consumidores finales.
Ademas, expandir el mensaje que los productos se localizan en un mismo lugar

y existe diferentes formas para comprar.

En cuanto a la imagen corporativa, estara basada en colores llamativos y vivos.
Sera la base para elaboracion del logotipo, empaques, articulos promocionales
(carpetas, boligrafos, tarjetas). Los colores implementados son (Damos
Soluciones, 2019):

e Naranja: refleja diversion y vitalidad.
e Verde: frescura y crecimiento

e Blanco: percepcion de espacio, simplicidad y pureza

BOOKSTORE

\Z/

Figura 5: Logotipo Easy Bookstore
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5.21.3 Promesa Académica y Comercial

En la promesa académica y comercial, se presentara las diferentes
caracteristicas de los textos, ventajas de trabajar con la empresa, cobertura de

servicio:

e Pais de origen de los libros

o Editoriales y caracteristicas educativas
¢ Niveles y materias

e Capacitacién a docentes

e Servicios de comercializacion

e Precios

Con esto, la empresa comunicara el aporte y apoyo integral a las diferentes areas
de aprendizaje y atencion a los distintos agentes del area institucional.

5.21.4 Empaque

La entrega de los productos, en las tiendas fisicas o virtuales, se realizara en
fundas o empaques de papel carton. El tamano dependera de la cantidad de

textos solicitados por el cliente:

‘ BOOKSTORE '

e 1 -3 unidades empaque pequeios: 23cm largo; 35cm alto; 5cm ancho

e 4 -7 unidades empaque mediano: 23cm largo; 35cm alto; 10cm ancho

e 8- 12 unidades empaque grande: 35 cm largo: 25cm alto; 15cm ancho
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Los empaques tendran como mensaje principal el uso de materiales

biodegradables y reusables.

5.21.4 Soporte

Se realizara una estrategia de soporte enfocada a las preocupaciones y dudas
provenientes de autoridades, docentes y padres de familia. El servicio al cliente
sera a través de llamadas telefonicas, chats, redes sociales y correos
electronicos para atender requerimientos relacionados a informacion de la
empresa, receptar sugerencias o reglamos. Ademas, el uso de herramientas de
marketing digital pretende crear y expandir un ambiente de cercania y comodidad

a la hora de comprar en la tienda en linea.

5.2.1 Precio

5.2.2.1 Costo de venta

Los costos relacionados a la materia de inglés son: costo de los libros, impuesto

a la salida de divisas, costos de importacion.

Tabla 10: Costos de libros

Costo Divisas Importacion

Segmento Editorial I
libro 5% 12%
Preescolar: Libro de estudiante y libro de practica | Cambridge $13.50 $0.68 $1.62| $15.80
Primaria: Libro de estudiante y plataforma NGL $14.83 $0.74 $1.78| $17.35

Secundaria: Libro de estudiante y plataforma Cambridge $14.97 $0.75 $1.80| $17.51
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5.2.2.2 Estrategia de entrada

Tabla 11: Precios de la competencia

Materia Nivel educativc Descripcion Editorial PVP
Preescolar Oxford $44,92
Pearson $50,80
Primari fi 44,84
Inglés fimaria Libro de estudiante y libro de practic Oxford $

Pearson $47.,47
Secundaria Oxford $50,61
Pearson $48,62

Tomado de: Books and Bits, 2020

En base a esta informacion se generara una estrategia de precios relacionado a

la competencia, en el cual la diferencia clara sera la oferta de servicios.
En el resultado de la encuesta, los padres de familia estan dispuestos a pagar
hasta $5 por el servicio de entrega a domicilio. A continuacion, los valores

aproximados segun pesos minimos y maximos dentro de Quito:

Tabla 12: Servientrega - Liquidador Nacional

Observaciones \ Peso minimo \ Peso Maximo
Contenido del envio: Mercancia Mercancia

Origen: Quito Quito
Destino: Quito Quito

Peso: 2kl 10kl

Largo: 35cm 35cm

Alto: 15¢cm 15cm

Ancho: 25cm 25cm

‘ Total, a pagar: ‘ 2,91 ‘ 5,43

Tomado de: (Servientrega, 2020)

5.2.2.3 Estrategia de ajuste de precios

El plan de negocios atiende establecimientos educativos privados cuyas
pensiones sobrepasen los $250 mensuales. Los productos y servicios dentro de
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la propuesta ser presentaran como exclusivos. En consecuencia, se utilizara la
estrategia de fijacion psicoldgica de precios, en la cual los productos de mayor
precio son igual a mayor calidad (Kotler y Armstrong, 2013). Al aplicar este
meétodo, los precios al publico serian:

Tabla 13: Precios sugeridos

Asignatura Segmento
Preescolar $ 52,00
Inglés Primaria $ 48,00

Secundaria $ 53,00

5.2.3 Plaza

La oficina principal donde se contara con las bodegas, administracion y libreria
se ubicara en Av. 6 de Diciembre y Gaspar de Villarroel. El costo de arriendo es
de $1.500. El espacio cuenta con parqueadero para recibir y enviar mercaderia,
y recibir a los clientes. La parte administrativa atendera a clientes que deseen

mas informacion de la empresa, los productos y servicios.

5.2.3.1 Distribucion

Tienda: existira una tienda principal a la cual la visita por parte de los padres de
familia sera en horario determinado para encontrar los productos detallados en
la lista de utiles

Tienda en linea: acceso a cualquier hora del dia desde la comodidad de sus
hogares u oficinas. Para la entrega a domicilio se contara con un determinado
proveedor de servicios de logistica y distribucion con cobertura a nivel de
Pichincha.

5.2.3.2 Estructura y canal de distribucién

En la oficina principal los productos seran transferidos desde bodega a tienda

para ser vendidos al consumidor final. En las ventas en linea, los productos seran



32

entregados al proveedor de servicio de logistica y distribucion para hacer las

entregas en las respectivas direcciones.

0

/ SERVICIO DE \

ENTREGA

(]

wb.

CLIENTE

BODEGA

TIENDA

Figura 6: Estructura y canal de distribucion

5.2.4 Promocion

5.241 Estrategia promocional

Para canalizar el esfuerzo y empezar a crear difusion dentro del mercado, se
trabajara con dos estrategias principales para promocionar a la organizacion,

productos y servicios (Lambin, 2009):

o Estrategia de presién (push): La fuerza de ventas llegara a cada institucion
educativa con el fin de mostrar los productos, dejar muestras, hacer
demostraciones de uso e implementacion del producto, conocer los servicios

y descuentos aplicados para cada establecimiento.

o Estrategia de aspiracion (pull): con el fin de atraer la atencion de los
consumidores finales, se compartira en las redes sociales los servicios que
facilitan la adquisicion de los productos desde la comodidad de sus hogares

o lugares de trabajo.
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5.24.2 Publicidad
Para comunicar la propuesta de valor de la empresa, se contratara una agencia
de publicidad. Estaran encargados de crear y llegar con contenido especifico a

los consumidores para persuadir e informar sobre nuestros productos y servicios.

Tabla 14: Costos publicidad

Descripcion Costo  Meses Total ‘
Community Manager $200 12 $2,400
Pagina Web. Dominio $1,000 1 $1,000
Desarrollo tienda en linea $800 1 $800
Disefio Pagina Web $400 1 $400
Total ~ $4,600 ‘
5.24.3 Relaciones publicas

El objetivo de la empresa es llegar a las autoridades y docentes de instituciones
educativas particulares, con una pensién mayor a $250. Por lo tanto, se

organizara eventos masivos y especificos para cubrir los siguientes focos:

e Masivas: lanzamiento de los productos para conocer las bondades y
especificaciones de los libros. La presentacion se realizara con los
autores para difundir el mensaje y estrategias en cada serie de textos.
Los invitados seran los docentes en general.

e Especificos: en estos eventos el objetivo es transmitir a las autoridades
y coordinadores los beneficios a los que se expondra la institucion por
trabajar con “Easy Bookstore”. Parte de las ventajas:

e Acompafiamiento y asesoramiento a docentes para implementar
los libros en las diferentes asignaturas. Talles de actualizacion y

nuevas técnicas de ensefanza.
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e Formas y facilidades de pago. Tranquilidad de los padres de
familia al momento de adquirir los libros.
e Reconocimiento a los mejores estudiantes con diplomas, acceso

a materiales gratuitos, premios.

Estos eventos se realizaran en hoteles, participara activamente la fuerza de

ventas para entregar y recabar informacion, generar relaciones comerciales.

Tabla 15: Costos eventos

Costo Costo

Segmento Descripcion Unitario Cantidad Total

Preescolar $10 50| $500

Primaria Lanzamiento de productos $10 100| $1,000

Secundaria $10 100 | $1,000

Autoridades | Presentacién de beneficios, acompafiamiento y productos $10 40 $400

Todos Material publicitario $5 340 $1,700

Todos Presentadores $300 10| $3,000
5.244 Fuerza de ventas

El gerente de ventas esta encargado de la comunicacidén con las editoriales,
capacitaciéon y seguimiento de la fuerza de ventas, contactos con cuentas.

Debera realizar las siguientes actividades:

o KPI’s especificos para seguimiento de las ventas.

e Revision de propuestas comerciales para compartir con los interesados.

e Proyecciones segun los seguimientos y acuerdos que se obtengan con
las autoridades.

e Revision de pedidos y términos comerciales.

El gerente de ventas debe capacitar a los vendedores para mantener un proceso
claro desde la apertura de comunicacién hasta el cierre de acuerdo con los
establecimientos. Con esto, los vendedores deben ser capaces de identificar,
responder y presentar soluciones frente a las necesidades expresadas por las



35

autoridades y coordinadores de la institucion. El proceso de ventas presenta las
siguientes etapas:

e Visitas a autoridades

e Entregar muestras

e Presentacion personalizada a los docentes
e Toma de pedidos

e Atencion al cliente y facturacion

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacién

6.1.1 Mision

Easy Bookstore es una empresa dedicada al asesoramiento y apoyo académico
a las instituciones. Estamos comprometidos en el mejoramiento educativo,
compartir informacion sobre las metodologias de ensefianza a las entidades
educativas en su proceso de seleccion de materiales pedagdgicos, para esto
contamos con nuestro personal capacitado y enfocado a brindar un servicio de

excelencia a las autoridades, docentes del plantel, padres de familia y alumnos.

6.1.2 Vision

Para el 2025, ser una organizacién reconocida por sus servicios y productos de
excelencia que aporten en el desenvolvimiento académico de los
establecimientos educativos privados, en la provincia de Pichincha y preservar

las relaciones comerciales a largo plazo.



6.1.3 Objetivos de la organizacion

Contar con objetivos claros dentro de la organizacion es fundamental permite a
los departamentos involucrados alinearse y apuntar a una misma direccion, y
sobre todo se establece el tiempo de cumplimiento. Los objetivos de Easy
Bookstore se cumpliran en el lapso de 1 a 5 afios. Las cuatro areas de evaluacion

constante seran: financiero, clientes, procesos y aprendizaje. A continuacion, los

objetivos especificos de cada area:

FINANCIERO

Objetivo
Aumentar la venta de los libros en un 20% cada afio

Plazo1-5
anos
Mediano Largo

Elevar la participacién del mercado en un 6% para el
afo 2025

Disminuir costos administrativos y operativos con el
propésito de incrementar el margen de utilidad de la
empresa

CLIENTES

Invitar a eventos de lanzamiento y presentacion al
menos al 50% de las instituciones privadas

Conseguir recomendaciones de clientes actuales y
elevar la venta en al menos un 10% en instituciones
nuevas bajo este esquema

PROCESOS

Implementar sistemas de comercio en linea y al menos
el 25% de los padres de familia utilice esta herramienta

Revisar y mejorar los procesos de distribucion de los
textos para mejor el desempefio de la organizacion

APRENDIZAJE

Establecer el 70% de los trabajadores este capacitado
para brindar la atencién adecuada a los consumidores,
a través de programas permanentes de induccion

Desarrollar herramientas de comunicacion y atencién
para mejorar la relacion con los proveedores

6.2 Plan de Operaciones

En el plan operativo se detalla los aspectos técnicos, operativos y administrativos
de los diferentes procesos de la distribucion y comercializacion de los textos

educativos para brindar servicio y atencion de calidad.




6.2.1 Cadena de valor
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o | Infraestructura empresarial: planificacion estratégica para la ejecucion y cumplimiento de los

§ objetivos financieros, comerciales y logisticos

< | Administracion de recursos humanos: Seleccion de personal para los diferentes

-3 | departamentos, capacitacion, manejo de sistemas internos, salarios y bonificaciones por

@ | cumplimiento

T | Desarrollo tecnolégico: innovacion y desarrollo constante de herramientas tecnolégicas que

2 | colaboren con los procesos y apoyen al crecimiento empresarial

G | Adquisiciones: Relacion con los principales proveedores para la compra de los textos bajo los

< | lineamientos del Ministerio de Educacion

° - Importacion de ) - Eventos de )

§ - Recepcion y aprobacion los libros - R;\élSlon de Ianzamtlen'tlo yd &Capatmtamon a

< | de pedidos pedidos y presentacion de | docentes

® - Transporte contactos productos

?’ - Colocacion de ordenes IEATme @ - SREUITIETIO

= al proveedor aéreo - Transporte de | - Exposiciones | de programas

g P pedidos de personalizadas | adoptados

% - Control de inventario - ABLETES clientes en Igs . L

< instituciones - Comunicacion
- Supervision de Bodega | Tranqurte de | - Elaboracién _ const.ante con

mercaderia de reportes - Contenido en | los clientes
hacia la bodega redes sociales

Figura 7: Cadena de valor

6.2.1.1

Logistica interna

Responsables en la recepcion de pedidos confirmados, consolidacion de

ordenes para importar. Al llegar la mercaderia los productos deben almacenar y

monitorear los movimientos que se realicen.

6.2.1.2

Involucra

Operaciones

las diferentes actividades y aspectos del

departamento de

importaciones, desde contactar con el proveedor, conseguir el agente de carga,

consolidar la mercaderia en el pais de origen, fechas de embarcacion y arribo,

hasta tener la mercaderia en aduana.

6.2.1.3

Logistica externa

Supervisar el arribo de los pedidos a la bodega segun la orden de importacion y

coloca en perchas para la venta al publico. Coordinar los despachos con la

empresa de distribucion y logistica para las ventas hechas en tienda en linea.
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6.21.4 Marketing y ventas

Visitar los colegios, conseguir contactos, invitar a los eventos. Crear relaciones
comerciales para alcanzar la meta de ventas y expandir la marca a través de los
varios medios de comunicacion: redes sociales, cadenas de correos

electroénicos.

6.2.1.5 Servicio postventa

Servicio personalizado a las instituciones, apoyo académico, entrenamiento a los
docentes, seguimiento de los programas adoptados en la instituciéon. Atender
inquietudes o sugerencias hecha por medio de los clientes para crear estrategias

de retencion de la cuenta.

6.2.1.6 Infraestructura

La oficina principal estara adecuada para contar con los espacios necesarios y
las respectivas normas de seguridades con el fin de evitar riesgos de accidentes.
Ademas, la distribucién de las oficinas y areas permitira que el desempeno de
los trabajadores esté atado al proceso de recepcidon y comercializacion. La zona
de recepcion y atencidn a clientes contara con el espacio y sillas necesarias para

la mejor atencion.

BODEGA

RECEPCION/SALIDA
DE MERCADERIA

IMPORTACIONES Y
LOGISTICA
GERENCIAS

OF.ADMINISTRATIVAS

TIENDA

VENTAS/SERVICIO AL
CLIENTE

Figura 8: Infraestructura
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6.2.1.7 Gestion de recursos humanos

Se implementara normas y procedimientos internos para la vinculacion de

colaboradores en la empresa:

e Seleccion del personal

e Capacitacion segun el area de trabajo
¢ Plan de desarrollo profesional

e Responsabilidades y obligaciones

e Salarios y objetivos claros para llegar a la meta a nivel empresarial.

6.2.1.8 Desarrollo de tecnologia

Desarrollo e innovacion de herramientas tecnoldgicas para colaborar con los
procesos, apoyar en la generacion de nuevos negocios Yy crecimiento

empresarial

6.2.1.9 Compras

Este departamento incluye el manejo de inventario y stock de los libros segun
las cantidades proyectadas por el departamento de ventas. Adicionalmente, se
responsabiliza por la adquisicibn de suministros de oficina para el

funcionamiento de las actividades administrativas y operativas.

6.2.2 Mapa de procesos

Los docentes buscan, a través de los libros, cubrir aquellos aspectos
pedagogicos para mejorar los niveles de ensefianza dentro de las aulas con
nuevas metodologias. Ademas, las autoridades velan por el interés institucional
y satisfaccion del padre de familia. Por esta razén, el mapa de proceso de la

empresa Easy Bookstore empieza con la prospeccion de instituciones
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educativas privadas en busqueda de implementar programas que faciliten el
desempefio estudiantil, desarrollo docente y bienestar del padre de familia.
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Figura 9: Mapa de procesos
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6.2.3 Flujograma de procesos

A continuacion, se presenta el flujpgrama de procesos desde la logistica de
entrada, y logistica de salida de los productos y servicios pertenecientes de Easy

Bookstore.

PROCESOS ESTRATEGICOS

Planificaciéon Control y Gestion de
Estratéagica Evaluacién Calidad

Gestion Gestion de Gestion
Administrativa Ventas Financiera
Gestion de - g
. Servicio al Gestion Legal

Necesidades: textos educativos para las diferentes areas que
cumplan con los requerimientos del ministerioy nuevas

metodologias de ensefianza
Entregable: Textos educativas con accesos a plataformas y

materiales de apoyo para la ensefianza
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Figura 10: Flujograma
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6.2.4 Muebles, equipos y suministros

Para el funcionamiento de la empresa es necesario contar con equipos,

suministros y muebles. Los montos de inversion son:

Tabla 16: Costos muebles, equipos y suministros

Descripcion Cantidad C?st9 Costo
unitario total
Muebles y Enseres 1,402
Escritorios 5 120 600
Sillas visitas 5 54 270
Archivador 2 70 140
Sillas tienda 8 49 392
Equipo de Computacion 4,400
Computadores 7 400 2,800
Software 1 500 500
Impresora 1 400 400
Teléfonos 7 100 700
Maquinaria 4,600
Maquina empaquetado y etiquetado 2 1,280 2,560
Coche de carga 4 ruedas 2 60 120
Lector Scanner Pistola Cédigo Barras 4 170 680
Impresora para facturacion 4 150 600
Estanterias Metalicas 4 40 160
Estanterias Madera 6 80 480
Vehiculos 18,000
Precios de Autos Great Wall Wingle 5 1 18,000 18,000
Total, Inversion Propiedad Planta y Equipo 28,402 \

6.2.5 Capacidad Instalada

Se vendara tres textos por cada alumno. Por cajero se logra: 38 atenciones de
aproximadamente 10 minutos cada uno y 114 unidades vendidas por dia. Para
la capacidad maxima se considera 3 cajeros, el resultado es la venta de 324
unidades vendidas en el dia.

Capacidad minima

Minutos de atencion por cada cajero
No. atenciones por hora por cajero

Capacidad maxima

No. personal en tienda 3

No. horas Laborables por cajero No libros vendidos por hora 114
No. de atenciones por dia por cajero 48 No. libros vendidos por dia Total 342
No. de atenciones por dia por cajero
efectiva (80%) 38
No. libros vendidos por atencién 3

No. libros vendidos por dia por
cajero 114
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6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Organigrama

Gerente
General

—1—
I | | |
Contabilidad Gerente Tienda Bodega
Comercial g
Vendedor Vendedor Cajero Cajero Bodeguero Bodeguero
1y2 3y4 1y2 3y4 ly2 3y4

Figura 11: Organigrama

Con nombre juridico “Easy Bookstore” se constituye como compaiia de

responsabilidad limitada, con $400 de capital minimo requerido y establecido por

la Superintendencia de Compainias.

6.3.1.1 Funciones del personal

Salarios, funciones y responsabilidades se detallan a continuacion:

Tabla 17: Salarios

Cargo Formacion Salario
Gerente General Ing. Comercial, Finanzas $4,000
Gerente de Ventas Ing. Comercial, Marketing $2,000
Jefe Contable Ing. Comercial $1,000
Vendedores Ing. Comercial $700
Cajeros Ninguna $500
Bodegueros Ninguna $500
Jefe Administrativa Ing. Comercial $1,000




Tabla 18: Funciones del personal

Ocupacion

Gerente
General

Funciones

- Ejercer la Representacién Legar, Juridica y Extrajudicial de la compania dentro
del marco legal vigente
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- Organizacién, direccion y control

- Acuerdos y obtencion de crédito con proveedores

- Evaluacion de resultados

- Planes de mejora continua en procesos

Gerente de
ventas

- Determinar y administrar el presupuesto de ventas a nivel regional

- Diseiio del plan individual para cada agende vendedor por zona

- Definicion de politicas para el pago a comisiones en venta

- Supervisién del cumplimiento del plan especifico de cada vendedor

- Realizar visitas estratégicas de acompafiamiento a clientes

- Elaboracién de plan de capacitacién técnica para vendedores

- Realizacion de visitas estratégicas de acompafamiento a clientes

- Elaboracién de un programa de promociones € incentivos a clientes

Jefe Contable

- Pago de némina y proveedores

- Entrega de reportes mensuales y anuales contables

- Gestion de adquisicion de insumos de oficina

- Control de gastos y otros pagos

- Proceso de reclutamiento, capacitacion y seleccién del personal

Jefe
Administrativo

- Recepcidn y control de la mercaderia

- Manejo de importaciones, bodegaje internacional, nacionalizacién de
mercaderia

- Inventario de los productos

- Limpieza de bodegas de almacenamiento

- Revisién y control de la facturacion

- Manejo de tienda en linea

- Atencion de dudas y quejas de los clientes

Vendedores

- Apertura de negocios nuevos

- Visita, seguimiento y atencion a clientes permanentes

- Gestion de apoyo y seguimiento de atencion a clientes

Cajeros

- Atencion al cliente

- Manejo y organizacion de perchas

- Facturacion y despacho de mercaderia

Bodegueros

- Despacho de muestras

- Recepcién de mercaderia

- Mensajeria

Cada area de la empresa debera cumplir con sus responsabilidades con el fin de

llegar a las metas y objetivos trazados al inicio de la ejecucion del proyecto. Los

salarios e incentivos van de acuerdo con el mercado y registrados en las

entidades pertinentes.
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7 EVALUACION FINANCIERA

En la evaluacidon financiera se elaborara la proyeccion de ingresos, costos,
gastos generales, flujos de efectivo, y finalmente se realizara un analisis sobre

la viabilidad del proyecto. Para esto se parte de los siguientes supuesto:

Tabla 19: Premisas - Evaluacion financiera

Tasa de inflacién anual (Acumulada en mayo cada afio 2007-2020) 1.01%
Tasa de crecimiento promedio de la industria de los ultimos diez afios 2.60%
Ventas al contado 90%
Ventas a crédito a 30 dias plazo 10%
Periodo de cuentas por cobrar en dias 30
Compras al contado 20%
Compras a crédito 80%
Periodo de cuentas por pagar en dias 120
Inventario préoximo mes 10%
Inventario productos en proceso 0%
Inventario Libros para el mes 100%
Costo del crédito (productivo PYMES) 11.36%
Recursos Propios 60%
Deuda 40%
Beta desapalancada de la industria 0.92
Beta apalancada 0.55
Riesgo Pais 4.30%
Prima de Riesgo (Rm-rf) 4.82%
Tasa efectiva de Impuestos 36.25%
Tasa libre de riesgo (a 5 anos) (rf) 2.41%
Participacién trabajadores 15%
Porcentaje destinado del total de ingresos para 49
comisién de ventas y capacitacion del personal

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

El mercado objetivo al que se desea llegar corresponde al 19% de
establecimientos privados ubicadas en la provincia de Pichincha: 111

establecimientos, 43.558 estudiantes y con pensiones mayores a $250,00. Para
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el afo 1 el objetivo es llegar al 3% del mercado objetivo. En el segundo y tercera
afno el incremento de ventas es del 5% y el cuarto y quinto afo el 3% con el fin

de conservar y generar estrategias de mantenimiento con los clientes actuales.

Tabla 20: Proyeccion — ingresos anuales
Afio 1

Ao 2 Afo 3 Aio 4 Afo 5
$548,678 | $593,505| $641,826 | $681,143 | $722,931

Ventas

7.1.2 Proyeccioén de costos

Se considera los costos para tener el inventario suficiente para atender a los

padres de familia antes de inicio de las clases.

Tabla 21: Proyeccion — costos anuales
Afio 2

Inicial
$15,139.76

$364,114.12 | $382,707.69 | $401,484.94 | $413,670.71 | $407,982.89

7.1.2 Proyeccién de gastos

Se considera los siguientes gastos durante el proyecto:

e Sueldos: se aplica los beneficios de ley y se estable los salarios para
cada cargo.

e Gastos generales: incluye publicidad, servicios basicos, seguros,
comisiones, adquisicion de vehiculo, muebles, transporte, mantenimiento
y gatos de constitucion

e Gastos de depreciaciéon: aplicado a los activos segun el tiempo y

porcentajes establecidos por ley.

Tabla 22: Proyeccion - gastos anuales

Detalle Ao 1 Afio 2 ‘ Afio 3 ‘ Afio 4 ‘ Ao 5 ‘
Gastos sueldos $188,254 | $197,865 | $204,159 | $206,198 | $208,258
Gastos generales $43,990| $42,164| $42,468| $42,775| $43,085
Gastos de depreciacion $4,401 $4,401 $4,401 $4,401 $4,401
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7.2 Inversién inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial

En el caso de “Easy Bookstore” se establece un rubro de $166.537,34 como
inversion inicial correspondiente al capital de trabajo. Este valor sostendra las
actividades iniciales de la empresa. Ademas, se toma en cuenta la inversién de
propiedad, planta y equipo para efectuar funciones administrativas y operativas

de la empresa.

Tabla 23: Inversion inicia

Inversiones PPE $27,902
Inversiones Intangibles $500
Capital de Trabajo $166,537.34

7.2.2 Estructura de capital

Los aportes se definen en funcion de la capacidad propia y el financiamiento
necesario para ejecutar el proyecto. La deuda es financiada a 5 afios con una
tasa de interés del 11,36% anual y cuotas mensuales de $1.709,41.

Tabla 24: Estructura de capital
Propio 60% $116,963.61
Deuda L/P 40% $77,975.74
Razén Deuda Capital 66.67%
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7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacién financiera, flujos de caja

y flujos de efectivo

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados se realiza de manera mensualizada y se presenta una

proyeccion para los proximos 5 afos.

Tabla 25: Estado de resultados anual

A

A

ANO

0 4

Ventas $548,678 $593,505 | $641,826 $681,143 $722,931
(-) | Costo de productos manufacturados $210,312 $222,688 | $233,250 $239,659 $248,616
(=) | UTILIDAD BRUTA $338,366 $370,817 | $408,576 $441,484 $474,315
(-) | Gastos sueldos $188,254 $197,865 | $204,159 $206,198 $208,258
(-) | Gastos generales $43,990 $42,164 | $42,468 $42,775 $43,085
(-) | Gastos de depreciacion $4,401 $4,401 $4,401 $4,401 $4,401
(-) | Gastos de amortizacién $0 $0 $0 $0 $0
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E
(=) | IMPUESTOS Y PARTICIP. $101,720 | $126,386 | $157,548 | $188,110 $218,570
(-) | Gastos de intereses $8,232 $6,762 $5,115 $3,272 $1,208
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(=) | Y PARTICIPACION $93,488 | $119,625| $152,433 | $184,838 $217,362
15% PARTICIPACION
(-) | TRABAJADORES $14,023 $17,944 | $22,865 $27,726 $32,604
(=) | UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $79,465 $101,681 | $129,568 $157,112 $184,757
(-) |25% IMPUESTO A LA RENTA $19,866 $25,420 | $32,392 $39,278 $46,189
(=) | UTILIDAD NETA $59,599 $76,261 | $97,176 | $117,834 $138,568

7.3.2 Estado de situacion financiera

A continuacion, la situacion financiera de la empresa para los 5 afios del

proyecto. Los activos corrientes son crecientes por el aumento de ventas anual

y las cuentas por cobrar. También, favorece que los activos no corrientes pierden
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su valor en cada afo debido a la depreciacion de los equipos. Por otro lado, la
deuda a corto y largo plazo con proveedores se logra pagar en su totalidad hasta
el quinto afo. Se observa el incremento en el patrimonio cuyo resultado es por

el decrecimiento de los pasivos y a su vez la retencion de utilidades.

Tabla 26: Estado de situacion financiera anual
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

Inicial Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
ACTIVOS $207,051 | $259,054 | $322,800| $406,113| $508,107 | $613,398
Corrientes $179,049 | $235,453| $303,601| $391,316 | $497,711| $607,403
Efectivo $163,909 | $213,137| $279,999| $366,751| $472,242| $601,379
Cuentas por Cobrar $0 $4,572 $4,946 $5,349 $5,676 $6,024
Inventarios Prox. Mes $0 $1,844 $1,949 $2,001 $2,055 $0
Inventarios Libros $15,140 | $15,900 $16,707 | $17,214| $17,738 $0
No Corrientes $28,002 $23,601 $19,199 | $14,798| $10,396 $5,995
Propiedad, Planta y Equipo $28,002 | $28,002 $28,002 | $28,002| $28,002| $28,002
Depreciacion acumulada $0 $4,401 $8,803| $13,204| $17,606| $22,007
Intangibles $0 $0 $0 $0 $0 $0
Amortizacion acumulada $0 $0 $0 $0 $0 $0
PASIVOS $90,088 $82,492 $69,977 | $56,114 | $40,274 $6,996
Corrientes $12,112 $16,797 $18,034| $19,569 | $20,969 $6,996
Cuentas por pagar proveedores $12,112| $12,720 $13,355| $13,761| $14,180 $0.0
Sueldos por pagar $0 $1,196 $1,196 $1,196 $1,196 $1,196
Impuestos por pagar $0 $2,881 $3,482 $4,612 $5,593 $5,800
No Corrientes $77,976 $65,694 $51,943| $36,545| $19,305 $0
Deuda a largo plazo $77,976 | $65,694 $51,943 | $36,545| $19,305 $0
PATRIMONIO $116,964 | $176,562 | $252,823 | $349,999 | $467,833 | $606,401
Capital $116,964 | $116,964 | $116,964 | $116,964 | $116,964 | $116,964
Utilidades retenidas $0 $59,599| $135,860| $233,035| $350,869 | $489,438

Comprobacion

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

En el estado de flujo de efectivo se aprecia anualmente el efectivo creado y
empleado en las tres diferentes areas: actividades operacionales, actividades de
inversion y actividades de financiamiento. Al tener como capital inicial de trabajo
un valor de $116.964, los siguientes afios presenta flujos de efectivo positivo.
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Adicional, este analisis ayuda a la empresa a identificar y proyectar las

obligaciones frente a sus proveedores, accionistas y nuevas inversiones.

Tabla 27: Flujo de efectivo anual

Ao Inicial \ Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Actividades Operacionales -$3,028 ‘ $61,509 $80,613 $102,150 $122,731 $148,441
Utilidad Neta $0 $59,599 $76,261 $97,176 | $117,834 | $138,568
Depreciaciones y amortizacion $0 $0 $0 $0 $0 $0
+ Depreciacion $0 $4,401 $4,401 $4,401 $4,401 $4,401
+ Amortizacion $0 $0 $0 $0 $0 $0
- A CxC $0 -$4,572 -$374 -$403 -$328 -$348
- A Inventario PT -$15,140 -$1,844 -$105 -$52 -$53 $2,055
- A Inventario MP $0 -$760 -$808 -$507 -$524 | $17,738
- A Inventario SF $0 $0 $0 $0 $0 $0
+ A CxP PROVEEDORES $12,112 $608 $635 $406 $419 | -$14,180
+ A Sueldos por pagar $0 $1,196 $0 $0 $0 $0
+ A Impuestos $0 $2,881 $601 $1,130 $981 $207
Actividades de Inversion -$28,002 $0 $0 $0 $0 $0
- Adquisicion PPE e intangibles -$28,002 $0 $0 $0 $0 $0
Actividades de Financiamiento $194,939 | -$12,281 | -$13,751 | -$15,398 | -$17,241 | -$19,305
+ A Deuda Largo Plazo $77,976 | -$12,281| -$13,751| -$15,398 | -$17,241 | -$19,305
- Pago de dividendos $0 $0 $0 $0 $0 $0
+ A Capital $116,964 $0 $0 $0 $0 $0
Incremento neto en efectivo $163,909 $49,228 $66,861 $86,753 | $105,490 | $129,137
Efectivo principios de periodo $0 | $163,909 | $213,137 | $279,999 | $366,751 | $472,242
Total, efectivo final de periodo $163,909 | $213,137 | $279,999 | $366,751 | $472,242 | $601,379

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracion.

7.4.1 Proyeccion flujo de caja del proyecto e inversionista
La factibilidad financiera se calcula a través de la evaluacion de los flujos de caja
del proyecto y del inversionista. Los resultados conseguidos en este proyecto

son:

Tabla 28: Flujo de caja del proyecto anual

Inicial Ano 1 Ano 2 Anho3 Ano4 Anob5

Flujos del proyecto $-191,911| $20,513 | $20,513 | $20,513 | $20,513 | $627,519
Flujo del inversionista $-113,936 | $2,984 | $2,451| $1,854| $1,186 | $607,444
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7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

Para traer a valor presente los flujos de caja del proyecto e inversionista se
realiza el calculo con la tasa del WACC (Costo promedio Ponderado de Capital)
y CAPM (Valoracion del Precio de los Activos). Los datos utilizados para llegar a

estos indicadores son:

Tabla 29: Datos - Calculos de las tasas de descuento

Tasa libre de riesgo (rf) 2.41%

Prima de Riesgo (Rm-rf) 4.82%

Beta Desapalancada 0.92

Beta Apalancada 1.15 TASAS DE DESCUENTO
Riesgo Pais 4.30% WACC 10.26%
Tasa de Impuestos 25% CAPM 12.28%
Participacion

Trabajadores 15%

Escudo Fiscal 36.25%

D (%Apalancamiento) 40%

E (%Recursos propios) 60%

D+E 100%

Costo Deuda Actual 11.36%

7.4.3 Criterios de valoracion

Los flujos del proyecto traidos a valor presente tanto para el proyecto como para
el inversionista son mayores a la inversion inicial. Los resultados obtenidos con
respecto a indice de rentabilidad son 2.34 para el proyecto, por cada dolar
invertido se recupera $1.34. Mientras el inversionista tiene su rentabilidad del
3.05, por cada dolar se recupera $2.05.

El resultado de la TIR de este proyecto es 33.19%, supera a la tasa minima del
proyecto (WACC) del 10.26%. La TIR del inversionista es 40.84%, mayor a la
tasa minima (CAPM) del 12.28%. El proyecto se acepta ya que TIR es mayor
que las tasas minimas de descuento, se considera las reglas para la toma de
decisiones financieras (Ross, 2012).
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En consecuencia, los resultados obtenidos al final del analisis y valoracion
financiera, el proyecto es viable y rentable.

Tabla 30: Evaluacion de flujos del proyecto y del inversionista

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA

VAN $257,779.43 VAN $233,200.09
IR 2.34 IR 3.05
TIR 33.19% TIR 40.84%
PR 4.18 PR 4.17
PR DESCONTADO 4.33 PR DESCONTADO 4.32

7.5 indices financieros

Se realiza los calculos para obtener los indices financieros de la empresa para
los 5 afnos proyectados. Adicional, se compara con los indices de la industria
datos publicados por la Superintendencia de Compaifiias.

Tabla 31: Indicadores financieros

Razones de liquidez Promedio |Industria
Razdn circulante veces ‘ 14.02 ‘ 16.84 ‘ 20 ‘ 23.74 ‘ 86.82 18.65 3.58
Razones de

apalancamiento
Razon de deuda a capital veces‘ 0.47‘ 0.28‘ 0.16‘ 0.09‘ 0.01 0.25 2.77

Razones de actividad

Periodo de cuentas por

cobrar dias 3.04 3.04 3.04 3.04 3.04 3.04 56
Periodo de cuentas por

pagar dias | 22.08| 21.89| 21.53| 21.60 - 21.77 111
Razones de rentabilidad

Margen bruto % | 61.67% | 62.48% | 63.66% | 64.82% | 65.61% 63% | 36.32%
Margen operacional % | 18.54% | 21.29% | 24.55% | 27.62% | 30.23% 23% 7.20%
Margen de utilidad neto % | 10.86% | 12.85% | 15.14% | 17.30% | 19.17% 14% 8.92%
ROA % 23% 24% 24% 23% 23% 23% | 19.30%
ROE % 34% 30% 28% 25% 23% 29.22% | 56.48%

La empresa tiene como razén circulante un promedio de 18.65, lo cual permite
identificar que cuenta con activo corriente para pagar los gastos generados a lo
largo de los 5 de operacion. Su promedio es mayor comparado con la industria.
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La razén de deuda capital se ubica en 0.25, es decir el uso de fondos de los

accionistas para financiar los activos correspondientes a la empresa.

El periodo de cuentas por cobrar es de 3.04 dias, este indicador nos ayuda a
entender la liquidez con la que se contara para cubrir con las cuentas por pagar

y sostener el proyecto.

Los margenes de utilidad neta de “Easy Bookstore” es de 14%, sobrepasan el
promedio de las empresas dentro de esta industria. ROA indica el rendimiento
sobre los activos, la empresa se ubica sobre los resultados de la industria.
Mientras, ROE ayuda a determinar los beneficios que los accionistas tienen
como resultado de la ejecucion del proyecto. ROE en el proyecto da un promedio
de 29.22% pero se debe tomar en cuenta la retencion de utilidades y pago
dividendos.

8 CONCLUSIONES GENERALES

Para el plan de negocios sobre la comercializacién de textos a través de una
aplicacién presentado en este documento se analizé aspectos en el area
externa, administrativa, operativa y financiera con el fin de determinar su

viabilidad y rentabilidad.

El proyecto se puede financiar y apalancar en los incentivos del gobierno, las
tasas de interés para emprendimientos, la ventaja de no pagar el impuesto a la
renta. Estos beneficios permiten el ingreso a la industria y generar nuevas

fuentes de empleo.

En el analisis del entorno industrial se identificd la existencia de sustitutos
directos provenientes de los mismos proveedores que se pueden incorporar al

plan de negocios.

La competencia directa no ha mejorado en la atencién al cliente final, en la

encuesta los consumidores indican que deberia existir una solucion al momento
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de compra los textos. Esto es una oportunidad en el proyecto para implementar
nuevos servicios que satisfagan a los clientes y captar el interés de las
autoridades. La venta a través de una tienda en linea evitara las horas de

busqueda de los libros y tener que movilizarse a diferentes lugares.

Las ventas proyectadas en este plan de negocios son suficiente para arrancar y
mantener el negocio. Se toma en cuenta que la compra por estudiante es de
aproximadamente 3 unidades. Del mercado objetivo, se planea un
posicionamiento del 3% de las instituciones privadas ubicadas en Pichincha,
cuya proyeccion anual seria de 10.758 unidades. Los porcentajes de crecimiento
anual son alcanzables y ayuda a cubrir con costos directos y los gastos

operacionales

El capital de trabajo inicial de $166,537.34 permite contar con el flujo necesario
para iniciar con las actividades de la empresa. Los indices de retorno para el
proyecto e inversionista son positivos, representan un escenario favorable. Los
margenes de rentabilidad neta son positivos en cada afo. Un VAN de
$257,779.43 superior a la inversion inicial y TIR de 33.19% se concluye que el

plan de negocios es financieramente viable y a su vez rentable.
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Anexo 1: Instituciones Educativas en Ecuador

Tabla 32: Segmento Educativo

Segmento Instituciones Estudiantes Distribucion
Fiscal 15308 3355633 78%
Particular 3529 879866 18%
Fiscomisional 680 288029 3%
Municipal 119 38202 1%
Total 19636 4561730 100%

Tomado de: Ministerio de Educacién, 2019

Anexo 2: Instituciones Educativas por Provincia

Tabla 33: Segmento Educativo por Provincia

Provincia Particular Distribucién F|§com|- Municipal | Total BLsETElel
sional General

Guayas 1129 32% | 2007 46 16| 3198 16%
Pichincha 1098 31% | 1116 77 44| 2335 12%
Manabi 259 7% | 2036 48 9| 2352 12%
Azuay 189 5% 731 43 10 973 5%
Tungurahua 98 3% 261 11 370 2%
El oro 93 3% 515 15 1 624 3%
Los Rios 89 3% | 1106 9 15| 1219 6%
St. Domingo 85 2% 383 11 479 2%
Loja 73 2% | 1045 63 8| 1189 6%
Chimborazo 72 2% 589 23 1 685 3%
Imbabura 71 2% 353 17 2 443 2%
Cotopaxi 68 2% 598 10 2 678 3%
Santa elena 63 2% 262 2 2 329 2%
Esmeraldas 46 1% 861 42 2 951 5%
Canar 18 1% 335 11 364 2%
Pastaza 13 0% 338 18 369 2%
Sucumbios 12 0% 417 26 1 456 2%
Bolivar 11 0% 504 17 1 533 3%
Orellana 11 0% 373 19 403 2%
Carchi 10 0% 175 12 2 199 1%
Napo 9 0% 273 56 338 2%
Morona Santiago 8 0% 622 82 2 714 4%
Galapagos 2 0% 20 3 1 26 0%
Zona no delimitada 1 0% 60 2 63 0%
Zamora Chinchipe 1 0% 328 17 346 2%
TOTAL 3529 15308 680 119 | 19636 100%

Tomado de: Ministerio de Educacién, 2019



Anexo 3: Importacion de textos

Tabla 34: Importacién de textos - Ecuador

Bilateral

Trade
rdy imporied  belance 2019
2019 (USD
thousand)¥

World 40,922 -34 875 100 3,112 Tons 13,150
Spain 9,650 8,756 236 840 Tons 11,488
Mexico 6,392 6,224 15.6 267 Tons 23,940
United Kingdom 5,207 4,847 127 143 Tons 36,413
Colombia 5,041 4,863 123 334 Tons 15,093
United States of America 4577 4,237 1.2 466 Tons 9,822
China 3,199 -3,199 78 508 Tons 6,297
Argentina 1,529 420 37 154 Tons 9,929
Malaysia 916 -916 22 26 Tons 35,231
United Arab Emirates 671 671 16 18 Tons 37,278
Peru 533 294 1.3 74 Tons 7,203
Italy 375 -375 09 16 Tons 23,438
France 350 350 0.9 20 Tons 17,500
Brazil 326 -326 08 43 Tons 7,581
Hong Kong, China 304 304 0.7 15 Tons 20,267
Greece 226 226 0.6 22 Tons 10,273
Panama 21 481 05 12 Tons 17,583
Bangladesh 204 204 05 1" Tons 18,545
Uruguay, 202 -129 0.5 39 Tons 5,179
Korea, Republic of 189 -189 05 16 Tons 11,813
Taipei, Chinese 181 -181 04 16 Tons 11,313
Germany, 119 17 0.3 26 Tons 4577
Australia 106 -106 03 4 Tons 26,500
India 78 -78 0.2 8 Tons 9,750
Israel 68 -68 0.2 2 Tons 34,000

Tomado de: Trade Map, 2019

Anexo 4: Referencia de Imprentas

Tabla 35: C1811.02 - Actividades de impresion de libros, diccionarios,

enciclopedias e impresidn en otros tipos de prensa.

INGRESOS POR

NOMBRE VENTA

IMPRENTA MARISCAL CIA LTDA $43,159,180.62
ATEDUCA CIA. LTDA. $5,279,339.12
EDIECUATORIAL C.A. $5,092,483.38
MULTIBILINGUE ECUADOR MBE S.A. $1,605,295.69
OTROS $10,277,066.74
TOTAL $65,413,365.55

Tomado de: Superintendencia de Compafias, 2019



Anexo 5: Referencia de Empresas
Tabla 36: Empresas lideres dentro de ClIU

Empresa Pagina Electrénica Detalle
PACO http://www.superpaco.com/ Ut.”?s escolares,'sumlnlstros de
oficina, tecnologia.
DILIPA https://www.dilipa.com.ec/ Utiles escolares, suministros de
oficina, tecnologia.
COMIRSA http://www.regalado.com.ec/ Importad'oras Utiles escolares,
tecnologia
. Suministros de oficina,
AGPSA https://www.papelesa.com/index.php , .
papeleria, computacion
COGECOMSA http://www.cogecomsa.ec/ Suministros de oficina
SANTILLANA https://santillana.com.ec/propuesta-educativa/ | Educacion, textos educativos
Books and Bits https://booksandbits.ec/ Educacion, textos educativos
Educational Solution https://edufsol.gom/content/d|V|S|0n-textos-v- Educacion, textos educativos
recursos-didacticos-de-apoyo

Tomado de: Superintendencia de Compaiiias, 2019

Anexo 6: Empresas ClIU: G4649.93
Tabla 37: G4649.93 - Venta al por mayor de material de papeleria, libros,

revistas, periodicos.

Empresa Ventas 2018 Participacion
DILIPA, DISTRIBUIDORA DE LIBROS Y PAPELERIA
C.LTDA. $30,646,824.69 14%
PA-CO COMERCIAL E INDUSTRIAL SA $29,735,760.81 13%
SANTILLANA S.A. $24,641,723.73 1%
AGPSA ALMACENES GENERALES DE PAPELES
SOCIEDAD ANONIMA $14,569,523.26 7%
CIA. IMPORTADORA REGALADO S.A. (COMIRSA) $14,385,958.52 6%
COMPANIA GENERAL DE COMERCIO COGECOMSA
SOCIEDAD ANONIMA $11,527,787.60 5%
INDUSTRIAL Y COMERCIAL CASTRO OJEDA ICCO SA $11,364,513.21 5%
MUNDOFFICE C. LTDA. $9,221,225.08 4%
BOOKS & BITS ECUADOR S.A. $8,093,037.54 4%
ORGANIZACION COMERCIAL VICTOR HUGO CAICEDO
CLTDA $6,531,295.59 3%
ELIPOL S.A. $5,865,597.46 3%
GRUPO CERVANTES, PAPELERIA CERVANTES C.A. $4,441,225.47 2%
DISTRIBUIDORA RITRAMA ECUADOR DISRITREC S.A. $3,233,234.92 1%
PAPELERIA & SUMINISTROS S.A. PAPERSUM $3,152,887.48 1%
EDUCATIONAL SOLUTIONS CIA. LTDA $3,024,104.97 1%
OTROS $41,054,821.24 19%
TOTAL $221,489,521.57 100%

Tomado de: Superintendencia de Compaiiias, 2019




Anexo 7: Guia del focus group
Introduccion (8 min):
Bueno para comenzar les parece si nos presentamos, empecemos
contigo (hombre):
e ¢Cual es tu nombre?
o ¢ Cuantos hijos tienes?
e ¢Qué edad tienen?
e ¢ Cuantos son hombres y mujeres?
e ¢En qué colegios estudian?
Técnica proyectiva (5 mins)
Asociacién de palabras
 Inicio de clases
« Utiles escolares
e Tiempo
e Tecnologia
« Facilidad
Sobre la educacién en general (6 mins)
e ¢ Qué opinan sobre la educacion actual?
e ¢Qué materias tienen sus hijos?

e ¢ Qué materiales piden los maestros (utiles escolares, textos, materiales)

Sobre los recursos brindados en las instituciones (6 mins)
e ¢Cuales son las herramientas mas utilizadas en las instituciones?
(computadores, tablets, teléfonos)
o ¢Como padres de familia tienen acceso de informacion sobre sus hijos
con respecto a notas, asistencias, etc??
e ¢COmo les llega esta informacion
Sobre inicio de clases (10 mins)
e ¢ En cuanto al inicio de clases, que es lo mas importante para usted?
e ¢COmo recibe informacion sobre las cosas a adquirir para inicio de

clases?



¢, Cual es presupuesto asignado aproximadamente para inicio de clases?

¢(Es para usted importante saber ddénde adquirir los diferentes
implementos para sus hijos?

¢Cuanto tiempo invierte para tener todos los articulos que la
institucion solicita?

¢ Qué es lo mas facil de conseguir antes de inicio de clases?

¢ Los textos solicitados el colegio los puede conseguir en un mismo lugar?

¢ Esta de acuerdo con el tiempo que debe esperar en la fila para pagar
por los textos/utiles?

Sobre expectativas del servicio (10 mins)

¢, Qué opina de los servicios de Uber, el Globo, ¢Cabify? sLos ha
utilizado?

¢ Por qué cree que han tenido éxito en los ultimos afos?

¢Esta de acuerdo pagar un valor extra por el servicio que ofrecen a
domicilio?

¢ usted siente que estas aplicaciones le ahorran tiempo?

¢ Qué opina de integrar una de estas ideas a las adquisiciones que debe
hacer antes de inicio de clases?

¢ Cree usted que aliviaria en algo la preocupacion para tener todo listo?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar para tener su lista de dutiles
directamente en casa?

¢, Qué tiempo considera prudente esperar por su pedido una vez solicitada

la lista de utiles a través de una aplicacion?

Anexo 8: Guia de la entrevista

Entrevista 1 — Tecnologia

¢ Cuales consideras son las condiciones generales del mercado para el
desarrollo de aplicaciones moviles?

¢, Como evaluas la demanda real de aplicaciones méviles en el pais?



¢Esta preparado el ciudadano en general para pagar por servicios
moviles? (Cabify, Spotify)

¢ Emprendimientos locales exitosos de apps?

¢El actual mercado ecuatoriano tiene confianza para utilizar app
desarrolladas en el pais?

¢ De su experiencia, en una calificacion del 1 al 5 en la que 1 es el peory
5 lo mejor que acogida tienen las apps gratuitas comparadas con las que
tienen costo?

¢ Existe alguna estadistica respecto de la adopcidn de app o innovaciones
tecnoldgicas por provincia o a nivel nacional?

¢Una vez desarrollada una app cual es el tiempo de prueba para lanzarla

al mercado y garantizar su funcionamiento?

Futuro del sector

e ;En qué sentido consideras va a crecer la industria ecuatoriana de

TICS en los proximos anos?

Entrevista 2 - Industria

Objetivo: Conocer las tendencias de la industria y hacia donde se dirige

¢, Como esta la industria?

¢, Como ha cambiado la industria en la ultima década?

¢, Como era la competencia antes?

¢ Qué opinas de la competencia actual, hay cabida para mas?

¢, Como se comportaba la industria ante la demanda?

¢ Qué crees que exige ahora la demanda?

¢Crees que la industria estd avanzando en funcién de las nuevas

tecnologias?



Anexo 9: Resultado de las encuestas

1.- ¢ Cuantos hijos tiene? (que cursen la educacién obligatoria de pre-escolar hasta

secundaria)
1 hijo 12 24%
2 hijos 34 68%
3 0 mas hijos 4 8%

2.- En que tipo de institucion estudian sus hijos

Fiscal 4 8%
Privada 46 92%
Preescolar 12 19%
Primaria 39 61%
Secundaria 13 20%

4.- Sector donde estudian sus hijos

Centro 1 2%
Norte 37 74%
Sur 3 6%
Valle de Cumbaya y alrededores 5 10%
Valle de los Chillos y alrededores 4 8%
5.- Pension mensual de la institucion
$100 - $225 15 30%
$226 - $350 8 16%
$351 - $500 17 34%
$501 0 mas 10 20%
20 — 30 afos 1 2%
31 -40 afos 31 62%
41 — 50afios 16 32%
51 afos o0 mas 2 4%

7.- Al momento de comprar la lista de textos de sus hijos ¢ cuanto tiempo espera

desde su llegada al punto de venta hasta ser atendido?

1 hora o mas 9 18%
30 minutos - 1 hora 23 46%
15 — 30 minutos 18 36%

8.- ¢ Cuan interesado estaria en compras los textos escolares de sus hijos a través

de un aplicacién movil?
Poco 5 10%

Mas o menos 8 16%
Mucho 37 74%




9.- ¢ Qué tan de acuerdo estaria usted en pagar un fee por el servicio de entrega

de los textos escolares en su domicilio?

En desacuerdo 1 2%
De acuerdo 24 48%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 6 12%
Totalmente de acuerdo 19 38%

10.- Un padre de familia compra en promedio entre 6 a 10 textos escolares. Al usar

una aplicacion movil para hacer la adquisicion de textos escolares y recibirlos en
su domicilio ¢ cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

Deberia ser gratuito 5 10%
$4 - %5 23 46%
$4 o menos 16 32%
$5 o mas 6 12%

11.- Siendo 1 menos importante y 5 muy importante, debe existir un convenio
preestablecido entre la escuela de mis hijos y los propietarios de la aplicacion

1 8 16%
2 2 4%
3 6 12%
4 12 24%
5 22 44%
Menos Muy
Importante Importante

12.- Siendo 1 menos importante y 5 muy importante, la lista de textos escolares
de mis hijos debe estar cargada en la aplicacién movil

1 2 4%
2 2 4%
3 7 14%
4 10 20%
5 29 58%
Menos Muy
Importante Importante




13.- ¢ Qué beneficios serian los mas importantes para usted al momento de

usar una aplicacion mévil para la compra de textos escolares?

Ahorro de Ahorro de Toda la lista de  Facilidades de
tiempo movilizacion  textos esta en pago
un solo lugar

14.- Para la entrega de los textos pedidos a través de la aplicacion mavil,

escoja la opcién que prefiera:
Entrega a domicilio 44 88%
Retiro en tienda 6 12%

15.- ¢ Qué tiempo cree usted que es justo esperar para que lleguen a su

domicilio los textos pedidos a través de la aplicacion movil?

1-2dias 36 72%
3 -5dias 11 22%
Hasta 1 semana 3 6%

15.- 4 Qué tiempo cree usted que es justo esperar para que lleguen a su

domicilio los textos pedidos a través de la aplicacion movil?

1 -2 dias 36 72%
3 -5dias 11 22%
Hasta 1 semana 3 6%

16.- Si no existe stock disponible de alguno de los textos ¢ qué decision

tomaria?:
Cancelaria el pedido de este titulo y lo buscaria en
otro lugar 14 28%
Puedo espera hasta 2 semanas 4 8%
Puedo esperar hasta 1 semana 32 64%




Anexo 10: Tabla de congruencia para las encuestas

PROBLEMA DE

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

VARIABLES

PREGUNTAS

CONCLUSIONES

INVESTIGACION

¢ Qué caracteristicas
deberia tener el servicio
de adquisicién de textos
através de una
aplicacion movil?

PROBLEMA DE INVES.
DE MERCADO

Identificar qué
caracteristicas debe tener
la aplicacion movil que
ayude a los padres de
familia a adquirir los
textos en la temporada de
inicio de clases
OBJETIVOS
ESPECIFICOS

El 80% de padres de familia con hijos en
primarias y secundarias privadas
presenciales requieren adquirir los textos
escolares a través de herramientas que
optimicen el tiempo de espera.

HIPOTESIS ESPECIFICAS

VARIABLES

PREGUNTAS

90% de los padres de familia, a través de una encuesta,
ha indicado que le gustaria compras los textos escolares
de sus hijos a través de una aplicacion movil

CONCLUSIONES

¢ Estan de acuerdo los
padres de familia,
contar con herramientas

Identificar si existe interés
de parte de los padres de
familia de contar con una

La mayoria de los padres de familia les

¢ Qué tan de acuerdo estaria usted en pagar un fee por el servicio
de entrega de los textos escolares en su domicilio?

De acuerdo

en desacuerdo

Ni de acuerdo, ni desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Cuando usted compra la lista de textos de sus hijos, cuanto tiempo

El 86% de los encuestado esta dispuesto a pagar por un
servicio de entrega de textos escolares a domicilio

El 46% de los padres de familia indica que debe esperar

tecnoldgicas que aplicacion que ayude a interesa contar con una aplicacion que Tiempo espera desde su llegada al punto de venta hasta ser atendido? entre 30 minutos y 1 hora para pagar los textos
ayuden a optimizar el optimizar el tiempo al optimice el tiempo de adquisicién de los Preferencia 1 hora o mas escolares
tiempo al momento de momento de adquirir los textos escolares 30 minutos. - 1 hora
adquirir los textos textos educativos de sus Inmediato (15-30 mins) El 72% de los padres de familia menciona que puede
escolares de sus hijos? | hijos esperar por la entrega de textos a su domicilio hasta 2
¢ Qué tiempo cree usted que es justo esperar para que lleguen a dias, a partir de su pedido
su domicilio los textos pedidos a través de la aplicacién movil?
1-2dias
3 -5dias
hasta 1 semana
 Existe el deseo de Identificar si existe la Padres de familia quienes pagan La institucion educativa donde estudian mis hijos tiene una
¢adres de familia de oportunidad de crear pensiones sobre los $350 estarian pensién de: $100 - $225.  30%
P - p creary dispuesta a adquirir los textos de sus hijos - $100 - $225 $226 - $350.  16%
innovar el servicio de ofrecer un servicio A s ) Pensién o
L . a través de una aplicacion mientras que los $226 - $350 $351-$500. 34%
adquisicion de los textos | diferente que ayude a los . o
- que pagan menos de $350 prefieren $351 - $500 $501 - +. 20%
escolares? padres de familia . .
buscar en las librerias. $501 - +
Norte 74%
El uso de la aplicacion varia segun el Sector La institucion educativa donde estudian mis hijos esta al: Sur 6%
sector donde se encuentre ubicado la Uso Norte, Sur, Centro, Valles de Cumbaya y Tumbaco, Valles de los Centro 2%
institucion privada Chillos Valles de Cumbaya y Tumbaco 10%
Valles de los Chillos 8%
ITH . _ 0,
Los padres de familia entre 30 - 40 afios Somos padres de familia en un rango de edad de: 20 - 30. ZA;
) - . Edad 20-30 31-40. 62%
prefieren hacer sus solicitudes a través de o
aplicaciones méviles mientras que los de Lugar 31-40 41-50.  32%
41-50 51 - +. 4%




40 en adelante prefieren buscar los
articulos directamente en lugares fisicos

51-+

¢ Cuan interesado estaria en compras los textos escolares de sus
hijos a través de una aplicacion movil?

Mas o Menos

Mucho

Poco

el 90% de los encuestados esta interesado en comprar
los textos escolares a través de una aplicacion movil

Los padres de familia prefieren recibir los
textos escolares en su domicilio que hacer

Preferencia

Para la entrega de los textos pedidos a través de la aplicacion
movil, escoja la opciéon que mas prefiera:

Entrega a domicilio

Los recojo personalmente, sin la necesidad de hacer cola

¢ Qué beneficios serian los mas importantes para usted al

El 88% de los encuestados ha indicado que prefiere
recibir los textos escolares en el domicilio

Estas son las principales razones por las que utilizarian

largas filas en las librerias de entrega rensc::rglzr:;c;ge usar una aplicacion movil para la compra de textos la aplicacion los padres de familia. El 76% por ahorro de
" tiempo y, ademas, el 58% por encontrar toda la lista de
Ahorro de tiempo
O textos en un solo lugar
Ahorro de movilizacion
Toda la lista de textos esta en un solo lugar
Facilidades de pago
Mas del 50% de los padres de familia lista de . o El 78% indica que es importante que los textos
. . La lista de textos escolares de mis hijos debe estar cargada en la
requieren que la lista de los textos textos L o : escolares se encuentren precargados para poder hacer
. s aplicacion moévil. Nada Importante ........... Super importante .
escolares esté cargada en la aplicacion cargados el pedido
Identificar i el serviclo La mayoria de los padres de familia Debe existir un convenio preestablecido entre la escuela de mis o ) s .
debe estar autorizado por L R . . , . . o EI 68% prefiere que la aplicacion tenga un convenio
NV solicitan que la aplicacion este validada por | Seguridad hijos y los propietarios de la aplicacion. Nada Importante ........... . L
las instituciones . NPT . preestablecido con la institucion
. las autoridades de la institucion Super importante
educativas
¢Es necesario que Si no existe stock disponible de alguno de los textos ¢ qué decision
todos los textos Conocer la opinién de los | Mas del 80% de los padres de familia tomaria?: o -
) . . " L ; . ’ . El 64% de los encuestados indica que puede espera
educativos estén padres de familia sobre la | indica que de no existir los textos no Uso Cancelaria el pedido de este titulo y lo buscaria en otro lugar ! .
) . . S L hasta 1 semana por los textos no disponibles
disponibles desde la falta de stock del material | utilizaria la aplicacion Puedo espera hasta 2 semanas
aplicacion? Puedo esperar hasta 1 semana
. . . . . Un padre de familia compra en promedio entre 6 a 10 textos
¢ Esta de acuerdo con Identificar qué precios se o . . I L S o o PR
) e : . EI 80% de padres de familia esta dispuesto escolares. Al usar una aplicacion movil para hacer la adquisicion Los 78% de padres de familia estan dispuestos a pagar
los precios del servicio | debe asignar al servicio 3 . - T . . e,
a pagar un valor de $4 a $5 por el envio de | Precio de textos escolares y recibirlos en su domicilio ¢ cuanto estaria menos de $5 por el servicio de adquisicion de textos a

comparado con
servicios similares?

en funcion de la garantia
que se ofrece.

los textos escolares

dispuesto a pagar por este servicio?$4 - $5$4 o menos$5 o
masdeberia ser gratuito

través de la aplicacion movil







