N/

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA
DE DISPOSITIVOS ELECTRONICOS DEPORTIVOS EN LA CIUDAD DE QUITO

Trabajo de Titulacion presentado en conformidad con los requisitos establecidos
para optar por el titulo de Ingeniero en Administraciéon de Empresas

Profesora Guia
MBA. Maria Esther Gonzalez Huerta

Autor
Santiago Javier Reinoso Salinas

Afo
2015



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

“Declaro haber dirigido este trabajo a través de reuniones periddicas con el
estudiante, orientando sus conocimientos para un adecuado desarrollo del
tema escogido, y dando cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que

regulan los Trabajos de Titulacién.”

Maria Esther Gonzalez Huerta
MBA
C.1.: 171313928-3



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

“‘Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las
fuentes correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones

legales que protegen los derechos de autor vigentes”.

Santiago Javier Reinoso Salinas
C.l.: 171607757-1



AGRADECIMIENTOS

Principalmente quisiera agradecer a
mi padre, a mi madre y a mi familia
por haber sido la fuente de
inspiracion para alcanzar mis metas.
A mi profesora guia Maria Esther
Gonzalez, por haber me guiado e
impartido sus conocimientos para
sacar adelante este proyecto de
titulacion. A Dios por ser el gestor de
mis triunfos. Finalmente, a una gran
persona que ha marcado mi vida,
que ha sido genuina y de gran
calidad humana, agradezco a Dios

por haberla puesto en mi camino.



DEDICATORIA

Este trabajo se lo dedico a mi padre
por siempre haber creido en mi y
principalmente por ser mi ejemplo,

mi orgullo, mi guia y mi gran amigo.



Vi

RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente, existe una creciente tendencia social hacia el cuidado de la salud
y del aspecto fisico, por ello se pueda observar que cada vez mas personas
buscan métodos para alcanzar dicha meta. Con la finalidad de satisfacer esta
necesidad, la industria del comercio ha bombardeado a los consumidores con
una gran cantidad de productos deportivos, de belleza, alimenticios, entre
otros. Por lo planteado anteriormente, nace la idea del negocio. Reinoso
Importaciones ofrecerd al mercado un brazalete deportivo electrénico llamado
Jawbone Up, el cual puede ser utilizado por deportistas profesionales o
aficionados. El objetivo es que las personas conozcan los beneficios del

producto y decidan cambiar su estilo de vida sedentario.

Para garantizar el posicionamiento de la marca Jawbone, la empresa ofrecera
a los clientes un valor agregado enfocado en la red de beneficios que recibiran
al adquirir el producto. Estos beneficios abarcan descuentos o promociones en
centros deportivos, centros estéticos, restaurantes saludables, entre otros. Para
ello se realizaran alianzas estratégicas con dichas empresas, de manera que
se logre ofrecer un servicio complementario al producto. Jawbone Up es el
primer paso para cambiar el estiio de vida, sin embargo debe ser
complementado con una buena alimentacion y una rutina de ejercicio.
Adicionalmente, para respaldar la calidad de Jawbone Up, el producto sera
comercializado a través de empresas conocidas y posicionadas en el mercado

como Marathon Sports y Kao Sport Center.

Tras haber realizado un estudio de mercado exhaustivo, se obtuvieron datos
alentadores con respecto al proyecto, en donde un 77% del mercado estaria
interesado en conocer y probar el producto. Por otro lado, se requiere como
inversion inicial un monto de $26.246,82 dolares para poner en marcha el
proyecto. Al valorar financieramente el proyecto se obtuvo una Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 25,64% y se prevé la recuperacion de la inversién en un
periodo de 3 afios. Considerando estos factores se ha determinado que el

proyecto es viable y rentable en el mercado seleccionado.
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ABSTRACT

Currently, there is a growing social trend towards health care and physical
appearance, for that reason it can be observed that more people seek ways to
achieve that goal. In order to meet this need, the commerce industry has offer
consumers a huge variety of sporting goods, beauty goods, food, among others.
Because of that necessity found, Reinoso Importaciones will offer to the market
an electronic sport bracelet called Jawbone Up, which can be used by
professional or amateur athletes. The objective is to make people aware of the

benefits of this product and guide them to change their sedentary lifestyle.

To ensure the positioning of the Jawbone brand, the company will offer
customers a value-added focus on the benefits they will receive when
purchasing the product. These benefits include discounts or promotions in
sports centers, beauty centers, healthy restaurants, among others. For this,
Reinoso Importaciones will make strategic alliances with these companies, in
order to offer a complementary service. Jawbone Up is the first step in changing
the lifestyle, but must be complemented with a good diet and an exercise
routine. Additionally, to support the quality of Jawbone Up, the product will be
sold through known and positioned companies in the market such as Marathon
Sports and Kao Sport Center.

Having performed an extensive market research, the data obtained regarding
the project is encouraging, where 77% of the market would be interested to
know and test the product. On the other hand, as initial investment the company
needs the amount of $26.246,82 dollars to implement the project. For the
financial value of the company, the obtained result was an Internal Rate of
Return (TIR) of 25,64% and the payback of the investment is expected in a
period of three years. Considering these factors, it has been determined that the

project is viable and profitable in the selected market.
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1. CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

El introducir al mercado la pulsera Jawbone UP, surge por el incremento en la
demanda de productos deportivos que faciliten el seguimiento de las metas
propuestas al realizar actividad fisica. Mundialmente ha surgido una creciente
tendencia por parte de gobiernos y organizaciones mundiales, que desean
promover el cuidado de la salud entre sus habitantes. Esto no ha pasado
desapercibido en el mercado ecuatoriano, es asi que cada dia se puede
observar un mayor nimero de personas realizando algun tipo de actividad

fisica, con el objetivo de mantenerse saludables.

Actualmente, en la ciudad de Quito, un gran nimero de gimnasios, salas de
baile y demas centros deportivos especializados, han abierto sus puertas a
nuevos clientes. Estas personas han encontrado en estos establecimientos un
lugar apto para cumplir sus metas, la cuales varian dependiendo de sus
necesidades; en algunos casos, buscan mantener una buena condicion fisica y
en otros lograr conseguir un cuerpo tonificado. Sin embargo, muchas de estas
personas han ignorado la importancia de llevar un control y monitoreo de sus

actividades fisicas y como esto afectan su metabolismo.

Tras el boom tecnolégico que se vive a nivel mundial, los consumidores se
encuentran en una continua demanda por nuevas tecnologias, provocando que
empresas internacionales se enfoquen en la innovacién como una estrategia
competitiva. Tal es el caso de empresas como Apple, que anualmente
introduce una nueva version de sus aclamados iPhones, generando que sus
competidores de igual manera inunden los mercados con modelos similares,
pero diferenciandose en precios y en beneficios. El Ecuador ha demostrado
una fuerte acogida a este tipo de tecnologias, presentando un incremento

notable en los dltimos afos; por lo que las personas han dejado de lado sus



teléfonos celulares antiguos y basicos, para migrar a los innovadores teléfonos
inteligentes.

El éxito del brazalete Jawbone Up en mercados extranjeros ha sido notable,
comenzando en Estados Unidos tras su lanzamiento en 2011. La gran acogida
del producto se debe a su alto grado de funcionalidad, a su disefio y a la
comodidad de uso. Esto generé un fendbmeno viral en varias empresas, las
cuales invirtieron sus esfuerzos en la creacion de productos similares. En 2013
Jawbone Up actualizo sus dispositivos y software, presentando asi un
dispositivo con mayor funcionalidad e interaccién a través de una aplicacion

con las dos principales plataformas tecnolégicas iOS! y Android?.

El panorama que se vive actualmente en la ciudad de Quito, se observa un
crecimiento hacia el cuidado de la salud y mayor utilizacion de teléfonos
inteligentes, siento esto favorable para la comercializacion del producto
propuesto. El brazalete Jawbone Up representa una alternativa en donde se
integra el deporte y la tecnologia, de esta manera se ofrece un dispositivo
especializado que ayuda a monitorear y controlar el metabolismo, siendo una

buena opcion para deportistas profesionales o aficionados.

1.2 OBJETIVO GENERAL

Demostrar la viabilidad en la creacidbn de una empresa comercializadora de
brazaletes electrénicos deportivos y su nivel de acogida dentro del mercado
objetivo seleccionado en la ciudad de Quito.

1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar la industria de comercializacién de implementos deportivos en el

Ecuador.

1i0S: sistema operativo de la mévil desarrollado por la empresa Apple Inc.
2 Android: sistema operativo mévil desarrollado por la empresa Google Inc.



e Realizar un estudio del macro y micro entorno del Ecuador, que permitira
conocer las amenazas y oportunidades que presentara el mercado.

e Elaborar una investigacion de mercado en la ciudad de Quito, para
entender las necesidades y el nivel de aceptacién de Jawbone Up.

e Determinar el mercado objetivo, en el cual se comercializara el brazalete
Jawbone UP.

e Disefar un plan de marketing, que permita promocionar y dar a conocer el
brazalete Jawbone Up al consumidor final o mercado objetivo.

¢ Definir el canal o canales de distribucién, que permita llegar efectivamente
al consumidor final o mercado objetivo.

e Diseflar una adecuada estructura organizacional, que facilite el
cumplimiento eficiente y eficaz de los objetivos planteados.

e Elaborar un plan financiero que demuestre la viabilidad del proyecto

planteado.

1.4 HIPOTESIS

La comercializaciéon del brazalete Jawbone Up, tendra acogida dentro del

segmento medio, medio alto y alto de la ciudad de Quito.



2. CAPITULO II: LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS
PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1 INDUSTRIA

Dentro de la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (ClIIU 4), se
identificé que el negocio de comercializacion de implementos deportivos se
encuentra dentro del Sector G, el cual abarca las siguientes actividades:

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

G4763.0 - Venta al por menor de equipos de
deporte en comercios especializados.

G4763.00 - Venta al por menor de articulos de
deporte, de pesca y de acampada,
embarcaciones y bicicletas en
establecimientos especializados.

Figura 1. Clasificacion Internacional Industrial Uniforme
Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012

El cédigo G4763.00 es sector en el que se encuentra la actividad econémica
gue se desea realizar en este proyecto, pues se acopla a las caracteristicas del
negocio y ademas a la forma de comercializaciéon a través de establecimientos

especializados.

En base a la Clasificacion Nacional Central de Productos (version 2.0),
publicada por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos, el sector al que el
negocio pertenece se encuentra de la siguiente manera:



Seccion 6 - Servicios comerciales de distribucion: alojamiento; servicios de suministro de comidas y bebidas;
servicios de transporte, y servicios de distribucion de electricidad, gas y agua

‘ Division 62 - Servicios comerciales al por menor

‘ Grupo 622 - Servicios comerciales al por menor, en tiendas especializadas

ol LI

bicicletas) en tiendas especializadas

‘ Clase 62255 - Servicios comerciales al por menor de articulos de deporte (incluidas las

il

Subclase 6255.00 - Servicios comerciales al por menor de articulos de deporte (incluidas
las bicicletas) en tiendas especializadas

Figura 2. Clasificacion Nacional Central de Productos
Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012

Una vez determinada la industria a la que el negocio pertenece, se puede
identificar a la competencia existente y su respectiva participaciéon dentro del

mercado.

2.1.1 Tendencias de la industria

Como se muestra en la figura 3, en los dltimos cinco afios, la industria del
comercio ha incrementado su participacién en la economia ecuatoriana. Se ha
presentado un crecimiento promedio del 9,41% dentro del periodo 2010 — 2014,
debiéndose esencialmente al requerimiento de las industrias por conseguir o
vender materias primas, bienes de consumo o productos terminados. Esto ha
permitido ubicar al comercio como principal intermediario en varias
transacciones entre empresas y consumidores, acrecentando de esta manera
su peso con relacién al Producto Interno Bruto (PIB) dentro del ciclo antes

mencionado.



Valor Agregado Bruto Industria del
Comercio al PIB- en miles de dolares USD
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HTotal USD | 5 7.241.104 $ 8.399.816 59.030.758 $9.802.035 5 10.350.512

Figura 3. Valor Agregado Bruto por Industrias
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

El comercio posee una participacion considerable dentro del Producto Interno
Bruto (PIB), debido a su vinculacién directa con diversos sectores productivos,
lo que asegura su constante crecimiento. Esta industria puede provocar
algunos fenémenos dentro de la economia, como por ejemplo, fluctuaciones
positivas 0 negativas en la balanza comercial, generando déficits o superavits,
dependiendo del nivel de importacion o exportacibn que exista en un
determinado afio. Por ello, los gobiernos buscan medidas para controlar las
actividades comerciales entre paises. Tal es el caso de Ecuador, que mediante
la resolucion 116 del Comité de Comercio Exterior del Ecuador (COMEX),
busca regular la importacion de 293 partidas arancelarias (Ministerio de
Comercio Exterior, 2014). Tras esta serie de medidas, la industria del comercio
deberd adaptarse a las nuevas politicas para asegurar el crecimiento y

rentabilidad de empresas vinculadas a este sector.

Enfocandose en el tema del cuidado de la salud, a nivel mundial una de las
principales preocupaciones se encuentran relacionadas a la prevencion de
enfermedades desencadenadas por el sedentarismo. Datos de la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS), registran que un 6% de la poblacion mundial muere
por falta o carencia total de cualquier tipo de actividad fisica, ubicando a este

fenbmeno en el cuarto factor de riesgo de mortalidad en el mundo



(Organizacion Mundial de la Salud, 2011). Motivados por esto, la sociedad ha
incrementado su demanda de implementos tanto deportivos como tecnolégicos,
para monitorear su desempefio fisico. Haciendo que varias industrias
especializadas en la rama del deporte, establezcan alianzas con empresas
comercializadoras, para proveer a los mercados con todo tipo de productos

deportivos que les permitan a los consumidores cumplir sus metas.

Esta creciente demanda de los consumidores, no solo ha involucrado a las
empresas, sino también al gobierno central y municipalidades, para trabajar en
conjunto y garantizar un ambiente apto para cualquier tipo de actividad fisica.
En las grandes ciudades, debido a la excesiva cantidad de autos, algunos
gobiernos locales han propuesto alternativas para reducir la congestion
vehicular; por lo cual, han establecido politicas e incentivos para reducir el uso
de autos y buscar otras alternativas de movilizacion. Por ejemplo, en Japon el
uso de bicicletas se ha convertido en un estilo de vida, tanto para actividades
de ocio, asi como un medio de transporte. De un total de 127°370.000
habitantes, el 59.9% de japoneses posee y se transporta en bicicleta (The
World Geography, 2011).

En Quito iniciativas implementadas por la alcaldia, como BiciQ, la habilitacién
de rutas o ciclo paseos, remodelacion de parques, han motivado a los
ciudadanos en mantener activos y realizar algun tipo de rutina fisica. Esto ha
generado que las empresas oferten a los consumidores una variedad de
equipos e implementos deportivos que les permita alcanzar un mayor

desemperio fisico.

2.1.2 Estructura de la Industria

Al realizar un estudio mas amplio de la industria del comercio, se puede
determinar quiénes son sus proveedores, clientes finales y demas factores,
tanto internos como externos que puedan afectar al negocio. Esto permite
determinar el grado de fragmentacion de la industria asi como sus principales

actores.


http://www.blogbtt.com/10-paises-mas-bicicletas/

La industria del comercio como tal, posee un numero considerable de
participantes que se dedican a distribuir y vender productos en general. Sin
embargo especificamente dentro de la comercializacion de equipos deportivos,
existen un total de 28 empresas en la ciudad de Quito registradas bajo esta
actividad economica. A continuacion se detalla las comercializadoras de

implementos deportivos en el mercado quitefo.

Tabla 1. Directorio de Compafiias comercializadoras de equipos deportivos

Cllu4 N6 COMPANIAS CIUDAD
G4763.00 | DEPORTEXTREMO S.A QUITO
G4763.00 | DEPORTES BIQUILA C. LTDA. QUITO
G4763.00 | MIXSPORTS CIA. LTDA. QUITO
G4763.00 | RBK ECUADOR S.A. QUITO
G4763.00 | ACADIA OUTDOORS ECUADOR C.A. QUITO
G4763.00 | IMPORTACIONES KAO C LTDA QUITO
G4763.00 | REPRESENTACIONES TRIATLON CIA. LTDA. QUITO
G4763.00 | IMPLEMENTOS DEPORTIVOS UGAVISPORT CIA LTDA QUITO
G4763.00 | PARAMO BIKE CIA. LTDA. QUITO
G4763.00 | KINDRED ASOCIADOS OVERSEA S.A. QUITO
G4763.00 | SERVICIOS ACUATICOS SERACUATICOS CIA. LTDA. QUITO
G4763.00 | DISTRIBUIDORA DEPORTIVA BATISPORT CIA. LTDA. QUITO
G4763.00 | TECHNOESCUBA SERVICIOS S.A. QUITO
G4763.00 MARTILLOS Y SERVICIOS TRELLES MARSERTRE CIA. QUITO
LTDA.
G4763.00 | ENTRENAMIENTO CIENTIFICO S.A. ENTRECIEN QUITO
G4763.00 E—:—J;AI\E_RTI VELEZ IMPORTACION Y EXPORTACION CIA. QUITO
G4763.00 tJ_II:[L)/iURI & ASOCIADOS COMPANIA DE COMERCIO CIA. QUITO
G4763.00 | MARATHON CASA DE DEPORTES S.A. QUITO
G4763.00 | DISTRIBUIDORA DEPORTIVA DIDE S.A. QUITO
G4763.00 | EUROAMAZONICA S.A. QUITO
G4763.00 | DISTRIBUIDORA ITSSIMO CIA. LTDA. QUITO
G4763.00 | SERPESECU OIL COMPANY CIA. LTDA. QUITO




G4763.00 | SKYDIVER CIA. LTDA. QUITO
G4763.00 | VERTIGO CLIMBING CENTER CIA. LTDA. QUITO
G4763.00 g:lt?_l_?rg(i.()SIMPEXP IMPORTADORA Y EXPORTADORA QUITO
G4763.00 | STAYFIT S.A. QUITO
G4763.00 | MUNDO DEPORTIVO MEDEPORT S.A. QUITO
G4763.00 | RUPERTO MONCAYO E HIJOS C LTDA QUITO

Tomado de: Superintendencia de Compafiias, 2014

Las ventas a nivel nacional de los negocios que se dedican a la
comercializacion de articulos deportivos son de $ 265.514.523 ddlares al afio.
Entre los competidores mas importantes estan las comercializadoras Medeport,
Marathon Sports, Deportiva Batisport, Kao y Mixsports. Siendo estos los

principales generadores de ingresos del comercio de implementos deportivos.

Tabla 2. Participacion de Mercado — Comercio de equipos deportivos

EMPRESA VENTAS PARTICIPACION
MEDEPORT $ 37.864.133 19,65%
KAO $ 13.216.461 6,86%
DEPORTIVA BATISPORT $10.188.911 5,29%
MIXSPORTSCIA. LTDA. $8.698.128 4,51%
MARATHON CASA DE DEPORTE $2.856.318 1,48%
RESTO DE LA INDUSTRIA $192.690.572 62,21%
TOTAL DE LA INDUSTRIA $ 265.514.523 100%

Tomado de: Revista Ekos, 2012
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2.1.3 Analisis del Macroentorno

2.1.3.1 Politico

e Restricciones alas importaciones

Actualmente, el gobierno ecuatoriano ha buscado incentivar a la industria
nacional para que esta tenga mayor competitiva y sea atractiva ante los
mercados extranjeros. Por ello, ha encontrado en las medidas arancelarias un
mecanismo de proteccion para resguardar la industria y sus productos. En
Ecuador entr6 en vigencia la resolucion 116 del COMEX, con el objetivo de
aumentar las normativas técnicas y nuevas certificaciones para productos que
deseen ingresar al mercado ecuatoriano. Aproximadamente 150 partidas se
encuentran bajo este nuevo régimen (Ministerio de Comercio Exterior, 2014).

Debido a la transformacion de la matriz econdmica propuesta por el gobierno,
en donde se busca aumentar la produccion e incentivar las exportaciones.
Actualmente el proceso de importacibn se puede ver afectado por las
normativas y reformas puestas en vigencia. En el caso de las pulseras
Jawbone Up, cuya partida arancelaria es 8543.70.90, requiere de los
documentos basicos que son certificado de origen y la factura comercial para
ingresar la mercaderia al pais. Los impuestos a pagar por este producto
Unicamente serian el 5% del Ad-valorem, el 0,5% de FODINFA y el 12% de
Impuesto al Valor Agregado (IVA).

Por el deseo del gobierno de motivar la industria nacional, se ha frenado el
ingreso de productos extranjeros al mercado ecuatoriano, usando como
principal herramienta para lograr este objetivo la aplicacion de distintas
medidas arancelarias. Sin embargo, especificamente para importar las pulseras
Jawbone Up, no se paga ningun impuesto adicional, ni se requiere de
certificaciones especiales, por lo que el negocio no se ve afectado por estas

nuevas normativas.
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e Estabilidad Politica

El Ecuador es un pais que se encuentra en una etapa de desarrollo, por lo que
la estabilidad que perciban los mercados extranjeros crearda una imagen
atractiva para futuras inversiones. Anteriormente en el pais se vivia un periodo
de inestabilidad politica, en la que se llegd a tener alrededor de siete
presidentes dentro de un periodo de diez afios. Sin embargo, a partir del afio
2007 Rafael Correa fue elegido como mandatario y se ha mantenido en su
cargo hasta la fecha actual.

Al existe un nivel de estabilidad adecuada en el pais, no se corre el riesgo de
un cambio repentino en las leyes o normativas econOmicas que pudieran
afectar a las empresas. Esto representa una posibilidad alentadora para el
negocio propuesto, debido a que se desenvolvera en un entorno estable con

politicas definidas.

¢ Riesgo Pais

Este indicador hace referencia al estudio de las caracteristicas econémicas,
politicas, sociales, aspectos legales y fiscales de un pais. De ser positivo este
indicador, se presentara un panorama amigable para los inversionistas.
Actualmente el riesgo pais del Ecuador es de 569 puntos, de acuerdo al Banco
Central del Ecuador (2014).

El resultado del riesgo pais ecuatoriano es alto en relaciona a paises vecinos
como Peru o Colombia que poseen 159 y 197 puntos respectivamente (Centro
de Estudios Latinoamericanos, 2014). Este indicador podria disminuir el nivel
de inversién en el pais, al no presentar un panorama atractivo para las
inversionistas extranjeros. Sin embargo y debido al nivel de estabilidad politica
y econOmica existente actualmente, el negocio puede ser implementado con

normalidad.
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e Impuestos

A partir del 2008, el Ecuador implement6é una politica para frenar la salida de
capitales al exterior, denominada Impuesto a la Salida de Divisas (ISD), la cual
arranco siendo de 0,5% hasta llegar actualmente al 5% del monto total. Es asi
que para el 2013 se recaudaron 1.125 millones de dolares por dicho impuesto,
en comparaciéon con los 1.159 millones que se recaudaron en 2012. Esta
reduccion entre de los afios 2012 y 2013, indica la efectividad de la aplicacion
del impuesto a la salida de divisas, al tener que pagar una mayor cantidad de
Impuestos las personas prefieren evitar las compras en el exterior (El Universo,
2014).

Esta medida afecta a las empresas que distribuyen o comercializan productos
importados. Debido al incremento en los impuestos, los productos se ven
afectados con alzas repentinas en sus precios, siendo el consumidor final el
principal afectado por estas politicas. Los importadores automaticamente
trasladan el costo de estas medidas impositivas al valor de los productos,

evitando asi perder los margenes de rentabilidad esperada.

La aplicacion de este tipo de politicas generan efectos tantos negativos como
positivos en las economias, por un lado esta recaudacion sirve para fondear
proyectos sociales y econémicos, pero al mismo tiempo encarece el poder
adquisitivo de los consumidores. Se debe tener cuidado al momento de fijar los
precios del producto, de tal manera que el cliente no perciba el traslado de los

costos en una manera excesiva.

2.1.3.2 Econdmico

e Producto Interno Bruto

Segun el Banco Central del Ecuador (BCE), el Producto Interno Bruto (PIB) ha
presentado un crecimiento aproximado del 4,30% en estos ultimos 5 afios,
como se muestra en la figura 4. Esto se debe a mudltiples factores tanto

microecondmicos como macroecondmicos, que han acrecentado los ingresos



13

de las industrias como por ejemplo, el aumento en la produccion local de
productos elaborados para la exportacion. A pesar de que el Ecuador posea
una balanza comercial deficitaria, la economia del pais ha mostrado una
tendencia creciente. Si las personas cuentan con mayores ingresos, poseeran
un nivel adquisitivo mas alto, y por lo tanto podran acceder con mayor facilidad

a la compra bienes y servicios.

Evolucion del PIB en el Ecuador - en
miles de délares USD
$120.000.000

$ 100.000.000

$ 80.000.000
$60.000.000
$ 40.000.000
$20.000.000

S0

2010 2011 2012 2013 2014
mTotal USD $69.555.367 $79.276.664 $87.623.411 $94.472.679 §$100.173.33

Figura 4. Evolucion del PIB en miles de ddlares USD
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

La Comision Econémica para América Latina (CEPAL), basandose en datos
recopilados anualmente sobre la evolucion de las economias latinoamericanas,
figura 5, tiene la expectativa de que para finales de 2014 la regién tenga un
crecimiento promedio de 3,2%. Al momento, el Ecuador presenta un PIB del
4,3% siendo superior al esperado en Latinoamérica, dando un buen augurio a
la inversidén externa y presentando a los mercados internacionales un pais con

un modelo econémico sustentable.
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Los paises de América Latina y el Caribe creceran un promedio del
3.2 % en 2014, lo que implica un aumento con respecto al 2,6 % con
que cerraran 2013, segun un nuevo informe de la Cepal

PIB Latinoameérica
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Figura 5. PIB de Latinoameérica
Tomado de: El Nuevo Diario, 2013

e Tasa Activay tasa Pasiva

Un tema de gran importancia para el desarrollo de una economia y

sostenibilidad de la misma, son los niveles de fluctuacién de las tasas de

interés que se ofrece tanto para los créditos como para el ahorro. Actualmente

el Banco Central del Ecuador actia como ente regulador, quien determina

porcentajes minimos y maximos que el sector de la banca debe acatar en

cuanto a las tasas de interés que ofrece al publico.

En los Ultimos cinco afos dichas tasas no han sufrido un cambio notorio,

debido a que sus fluctuaciones han sido relativamente bajas. Como se ilustra

en la figura 6, la tasa activa ha tenido una variacién aproximada de 1,71%

anual, mientras que la volatilidad de la tasa pasiva ha sido alrededor del 0,67%

anual.
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Tasa Pasiva Vs. Tasa Activa
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W% Tasa Activa 9,20% 8,35% 8,17% 8,17% 8,12%

Figura 6. Tasas de Interés
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

Durante el periodo de 1993 a 1999, el Ecuador ofrecia al mercado una tasa
activa del 53% y una tasa pasiva del 40%, motivada por una economia
sumergida en la inflacibn y en constante devaluacion de su moneda local.
(Universidad Andina Simén Bolivar, 2010). A partir de la dolarizacién, las tasas
de ahorro y crédito se estabilizaron y decrecieron. El Estado ecuatoriano ha
propuesto campafas para apoyar los emprendimientos, desembolsando asi
préstamos a nuevas empresas con un costo financiero bajo.

Una tasa activa baja puede ser positiva para el negocio, si se accede a un
préstamo bancario. Los costos financieros se reducen y el capital adquirido
ayuda a poner en marcha las operaciones. Por otro lado, una tasa pasiva baja
provoca desinterés en el ahorro del capital, ya que el porcentaje de rentabilidad

es muy bajo debido al nivel de riesgo minimo que representa.

e Inflacion

Dentro de un pais los niveles de inflacion sirven como indicador econdémico
para determinar el grado de estabilidad, poder adquisitivo y sostenibilidad de
una economia. Este andlisis va de la mano con el precio de la canasta basica,
debido a que se debe considerar el poder de compra de los consumidores y

como estos se ven afectados ante las repentinas alzas o bajas de precios.
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En los ultimos 5 afos, el Ecuador ha experimentado distintos niveles de
inflacionarios como resultado a la aplicacion de politicas econémicas que han
afectado directamente al pais. Como se ilustra en la figura 7, en el 2014 la
inflacion anual fue de 3,6% y la canasta basica estaba valorada en $637
dolares, mientras que el ingreso familiar promedio fue de $634,27 délares, lo
que reflejo un déficit de USD 2,73 por familia (El Comercio, 2014). Esto genera
que consumidores al perder su poder adquisitivo deben recurrir a otros
mecanismos para cubrir su falta de liquides y poder adquirir los bienes

deseados.

Inflacion

6,00%
5,00%
4,00%

3,00%
2,00%
1,00%
0,00%

2010 2011 2012 2013 2014
m % inflacion anual 3,33% 5,41% 4,16% 2,70% 3,60%

Figura 7. Evolucion de la Inflacion
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2014

Mediante un control adecuado y un seguimiento del desenvolvimiento de la
economia, los gobiernos pueden impulsar medidas para frenar o estabilizar la
inflacion. En los ultimos afos el nivel inflacionario ha sido relativamente estable
en el pais, siendo positivo para el negocio, debido a que no se corre el riesgo
de repentinas alzas en los precios que afectarian directamente a los costos del

negocio.
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2.1.3.3 Social

e Actividad Fisica

Segun datos del Ministerio de Salud, 5’550.000 habitantes entre los 19 y 59
afios de edad, sufren de sobrepeso en el Ecuador. Entre los causales se
encuentra el alto nivel de sedentarismo, pues solo dos de cada diez personas
llevan una rutina de ejercicio diaria. Adicionalmente, existe una falta de
conocimiento de los ecuatorianos sobre la importancia de realizar actividad
fisica. Los datos revelan que siete de cada diez personas, consideran cambiar
sus habitos para estar en una condicion saludable, sin embargo los resultados

responden a otra realidad (Ecuavisa, 2014).

El Ministerio de Deporte en conjunto con el gobierno central pusieron en
marcha el proyecto “Ecuador Ejercitate”, con lo que se busca impulsar la
realizacion de actividades fisicas como bailoterapia, aerdbicos y actividades
recreativas en las 24 provincias del pais. Esta iniciativa tiene el objetivo de
reducir los niveles de sedentarismo de la poblacion y ha beneficiado a 420.000
personas entre nifios, adolescentes, jovenes, adultos y adultos mayores desde
su puesta en marcha en 2013 (Diario Opinion, 2015). De igual manera ha sido
de interés por parte de las autoridades de salud llevar estas campafias a los
establecimientos educativos, donde se busca incrementar el nimero de horas
destinadas a la materia de educacion fisica pasando de dos a cinco horas en la

semana (El Telégrafo, 2014).

Debido a la problematica expuesta, seria de gran ayuda el presentar al
mercado un producto que facilite el seguimiento de las actividades fisicas. Esto
ayudaria a las personas a entender el funcionamiento del metabolismo y el
como llevar un estilo de vida mas saludable. El brazalete Jawbone Up puede
ser considerado como un entrenador personal, lo que serviria como un medio

de motivacion a los usuarios al momento de ejercitarse.
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e Habitos alimenticios

A través de una encuesta de salud y nutricion realizada a nivel nacional a la
poblacion ecuatoriana en 2010 por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), se expusieron datos alarmantes que han preocupado a las
autoridades, en donde tres de cada diez nifios, dos de cada diez adolescentes
y dos de cada tres personas adultas tienen problemas de obesidad. Por este
motivo, a mediados del afio 2014 el Ministerio de Salud puso en vigencia el
Acuerdo Ministerial 4832, en el cual se dispone una politica grafico para
controlar los productos alimenticios. El objetivo de este nuevo sistema de
etiquetado semaforo, es el prevenir a los consumidores sobre el nivel de
azucar, grasas y sal (sodio) que poseen los alimentos. Con ello se busca
mejorar la salud de la poblacion, asi como reducir la ingesta de productos
procesados que afectan a la salud (El Telégrafo, 2014).

La Organizacion Mundial de la Salud informo que anualmente 2.8 millones de
personas fallecen a causa de la obesidad a nivel mundial. En Ecuador
especificamente, la salud se ha convertido en un tema de interés del gobierno
central, ya que alrededor del 22% de la poblacion ecuatoriana sufre de
obesidad. La diabetes, en el pais es la principal causante de mortalidad segun
datos presentados el INEC. Es por esto que el Ministerio de Inclusién
Econdmica y Social, propuso el programa “Aliméntate Ecuador”, con lo que se
busca guiar a los hogares ecuatorianos a tener una mejor alimentacion y
combatir las enfermedades desencadenadas por una mala alimentacién (El
Comercio, 2013).

2.1.3.4 Tecnoldgico

e Disponibilidad de tecnologia en el pais

El Ecuador actualmente se ubica dentro del indice de Disponibilidad de
Tecnologia, en el puesto 82 de un total de 144 paises estudiados. En el 2013,

el Ministerio de Telecomunicaciones informé que 66 de cada 100 personas
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usan o tienen acceso al internet, en comparacion al afio 2006 donde tan solo
eran 6 de cada 100 personas quienes tenian acceso a dicha tecnologia (El
Comercio, 2014). De acuerdo a lo expuesto, en el transcurso de siete afios, se
puede observar que las cifras son 11 veces mayor a las registradas en afos

pasados.

Estos indicadores permiten determinar el grado de penetracion tecnolégica en
un pais. Se puede considerar que el Ecuador ha mostrado un avance positivo y
un crecimiento notable en el uso de producto o servicios tecnoldgicos. Esto es
un factor que representa una oportunidad para el negocio, debida a que la
pulsera Jawbone Up se desenvuelve entorno a las nuevas tecnologias, siendo
importante que la poblacion haga uso de dichos medios para que el producto

tenga acogida.

e Uso de Smartphones en el Ecuador

En el Ecuador los grupos de mayor uso de estos dispositivos inteligentes se
encuentran en los rangos de 25 a 34 afios de edad con el 77,6%, seguido de
las personas entre 35 a 44 afios de edad con el 72,8% (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2014).

En 2012 el INEC reportd la existencia de 839.705 usuarios de teléfonos
inteligentes, llegando a ser un 60% mas de lo registrado en 2011 (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2014). Como se muestra en la figura 8, para
el 2013 del total de personas propietarias de un teléfono celular registrado en
alguna compafia telefénica, un 16,9% tenia smartphones en comparaciéon al

2012 donde solo el 12,2% poseian estos dispositivos.
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Porcentaje de personas que tienen
teléfono inteligente (SMARTPHONE) a nivel nacional

2012 2013

51,3%

Figura 8. Tenencia de smartphone en Ecuador
Tomado de: Instituto Nacional de Estadifica y Censo, 2014

Esto es positivo para el negocio ya que el brazalete Jawbone Up se conecta

mediante un smartphone o dispositivo portéatil, en donde se almacena y registra

todo el progreso de la persona en su rutina diaria. Por ello es importante

conocer el nivel de personas que tienen acceso a dicha tecnologia y por lo

tanto podrian hacer uso del producto. Actualmente, el celular se ha convertido

en una herramienta tanto de trabajo como para el uso personal de cada

individuo, por lo tanto esto representa un alto potencial de uso para el producto

que se propone.

La figura 9, pondera los aspectos que conforman el macroentorno en donde se

considerando un calificacién de uno aquellos que sea positivos para el negocio

y con cinco los que generacién un impacto negativo.
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Figura 9. Ponderacion analisis PEST

2.1.4 Anaélisis del Mesoentorno

Para poder conocer el posible éxito de un negocio dentro de la industria
determinada, es necesario evaluar las fuerzas del entorno. Mientas mas fuertes
sean dichos factores, mayor competencia y riesgos tendra el producto en un
mercado desconocido. En cambio si estos elementos son débiles, existe una

mejor probabilidad para que el negocio pueda desenvolverse adecuadamente.

Se elaborard el andlisis del entorno en base a las cinco fuerzas de Porter,

permitiendo conocer competidores, proveedores, productos sustitutos y

clientes.
Competidores
potenciales
.
e con clientes
Amenaza de
sustitutos
Figura 10. Las 5 Fuerzas de Porter
Tomado de: David, 2008
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e Amenaza de ingreso de nuevos participantes - (Baja)

Actualmente, la industria del comercio se ha visto afectada por las
barreras arancelarias y pago de tributos que buscan frenar el ingreso de
productos al pais. En el caso de las empresas comercializadoras de
implementos deportivos, estas distribuyen mercaderia de origen
extranjero, por lo que sus precios han incrementado. A pesar de esto la
demanda de los consumidores por productos deportivos ha aumentado,
debido a la necesidad de las personas por conseguir medios que les
permitan mantenerse saludables. Cadenas como Marathon Sports, Kao
Sports Center, Explorer, Tatoo Adventure Gear, Equipos Cotopaxi, entre
otros, se encuentran abasteciendo al mercado con todo tipo de productos

deportivos.

Las cadenas comercializadoras antes mencionadas, poseen las
distribucion de productos como Adidas, Nike, Oakley, Puma, entre otros
marcas conocidas. Estas empresas ya establecidas en el mercado,
representan la principal competencias para nuevos participantes. Durante
su trayectoria han logrado fidelizar a los consumidores, convirtiéndose en
las primera opciones para los clientes al momento de adquirir equipos

deportivos.

La creciente demanda de las persona por bienes o servicios, abre una
oportunidad a nuevos competidores que encuentren necesidad
desabastecida. Para lograrlo esto es necesario definir adecuadamente el
segmente al que se desea llegar y de igual manera contar con un
respaldo econdmico que permita generar competencia a las empresas ya

establecidas en el mercado y que poseen un alto poder de negociacion.

e Amenaza de productos sustitutos - (Media)
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El producto que se planea comercializar, posee caracteristicas
innovadoras que le han permitido posicionarse y ser conocido en
mercados extranjeros, como Estados Unidos, Canada, México, Alemania,
entre otros. Actualmente y bajo la gran demanda de las personas por el
cuidado de la salud, las tiendas virtuales de las plataformas I0S y Android
ofrecen aplicaciones a través de sus teléfonos inteligentes que ayudan a
dar un seguimiento a la actividad fisica y el estado de salud del usuario.
Sin embargo estas aplicaciones no ofrecen una medicion exacta ni el
mismo nivel de beneficios que se obtendria con Jawbone Up que son el
monitoreo de la calidad del suefio, nivel de calorias ingeridas, entre otros.
A pesar de esto, las opciones alternas, prometen al consumidor cubrir
relativamente la necesidad de controlar su desempefio fisico y de su
organismo de una manera gratuita o por un valor igual o0 menor a $10
dolares. Entre los mas conocidos y descargadas en las distintas

plataformas para teléfonos inteligentes se encuentran:

e Tabla de 7 minutos
e Fitness Buddy

e Sworkit Pro

e MyFitness Pal

e Lose It!

e Sleep Cycle alarm clock

El consumidor actualmente puede escoger entre varios sustitutos que le
permitiran cuidar su salud. Jawbone Up busca ingresar al mercado
haciendo hincapié en su funcionalidad y ofreciendo un precio razonable
ademas de un valor agregado enfocado en los servicios complementarios

gue ayuden a los usuarios a alcanzar las metas fisicas propuestas.

Poder de negociacién de los clientes - (Alta)

Los clientes representan el pilar fundamental del negocio y de ellos

depende la gran o poca acogida del producto dentro del mercado. El
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consumidor constantemente se encuentra cambiando sus gustos,
preferencias o necesidades, por lo que se debe buscar satisfacer dichos
requerimientos de manera eficiente. Una variacion en los precios, la
entrada de nuevas tecnologias o incluso un nivel bajo de abastecimiento
de los productos, podrian hacer que un consumidor decida elegir a otra

marca que se encuentre en el mercado.

En el caso del negocio se han seleccionado a Marathon Sports y Kao
Sports Center como medios para comercializar las pulseras Jawbone UP,
con el objetivo de brindar a los consumidores confianza al ver el producto
dentro de estas cadenas conocidas. Es por esto que existe un alto nivel
de dependencia hacia los distribuidores, debido a que si no logran vender
el producto, se podria cancelar pedidos o retrasar los pagos. A pesar de
que el consumidor final son las personas deportistas, el cliente principal
son los canales de distribucidn, por lo que es importante mantener con
comunicacién constante, ofrecer margenes de ventas atractivos, precios
estables y sobre todo un trabajo en conjunto para captar al segmento
potencial.

Poder de negociacion con proveedores - (Alta)

El principal proveedor de Jawbone Up es la casa matriz en Estados
Unidos, la cual fabrica y distribuye el producto tanto a nivel nacional como
internacional. Al existir un solo proveedor, su poder de negociacion es alto
y el negocio debera depender de las decisiones que este tome, tanto en

cuestion de precios como en la cantidad que provee.

Analizando esta variable, el costo del producto pueden depender
principalmente del proveedor, lo cual se veria reflejado en los precios de
comercializacion que se aplicarian en el Ecuador. Como todo negocio, el
objetivo es conseguir un margen de utilidad dentro de un ejercicio
econdémico. Si los precios se ven afectados por algun cambio externo, el

costo sera trasladado al cliente. Este factor podria restarle competitividad
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al producto, por lo que se debera negociar con el proveedor los niveles de
aumento. Ademas se deberd firmar un acuerdo de exclusividad con la
proveedora, que restrinja a cualquier persona natural o empresa a traer el

producto al Ecuador para su comercializacion.

¢ Rivalidad entre competidores - (Media)

La rivalidad entre competidores es un factor que afecta directamente al
producto. En el mercado ecuatoriano al momento los consumidores no
cuentan con mas de cuatro opciones de brazaletes deportivos que son los
relojes Polar, Samsung Gear Fit, el reloj LG y la banda Nike Fuel. Dichos
dispositivos se los comercializan a un precio elevado o similar a Jawbone
Up y estan dirigidos a segmentos mas tecnoldgicos o para deportistas
profesionales. Estas marcas han logrado fidelizar clientes debido a su
trayectoria en mercados internacionales asi como en el local, sin embargo
estos productos no poseen un posicionamiento fuerte en la ciudad de
Quito.

De existir una alta demanda por este nuevo tipo de tecnologia en el
mercado quitefio, las empresas comercializadoras que distribuyen los
productos antes mencionados, podria ver una oportunidad favorable para
ofrecer nueva mercaderia, aplicar estrategias de precios o realizar
campafas promocionales para posicionar las marcas. Esta competencia
podria causar una pérdida de competitividad y participacion de las

pulseras Jawbone Up en el mercado local.

La figura 11, pondera los aspectos que conforman el mesoentorno, se utilizd
valores entre el uno al cinco, siendo uno aquellos que favorecen al negocio y

cinco los que pueden complicar las operaciones de la empresa.



26

BARRERAS ENTRADA

CLIENTES = SUSTITUTOS

PROVEEDORES 'COMPETIDORES

Figura 11. Ponderacién analisis Porter

2.1.5 Analisis del Microentorno

2.1.5.1 Canales de Distribucién

Los canales de distribuciéon de la industria de comercializacion varian
dependiendo del tipo de producto, de su precio y al segmento que se pretende
llegar. En el caso de las comercializadoras de equipos deportivos, la figura 12
analiza un esquema de comercio exterior, en donde las empresas

comercializadoras actian como importadores para distribuir el producto.

Fabricante
Exportador Exportador
Directo Indirecto

)’ " 4
Agente
Aduanero
Importador
¥ 4 %

Venta
Directa

‘=)

Final

Figura 12. Canal de Distribucion Industria del Comercio
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En la figura 13, se observa el canal de distribucion planificado para el
funcionamiento del negocio. La empresa tendra la representacion exclusiva de
la marca Jawbone para el Ecuador. A través de un agente aduanero se
importard directamente el producto de la casa matriz ubicada en Estados
Unidos. Una vez llegue la mercaderia al pais, se lo distribuird por medio de las
cadenas comercializadoras de implementos deportivos Marathon Sports y Kao
Sports Center que se encargaran de la venta de Jawbone Up al consumidor

final.

Fabricante Agente Reinoso Marathon y

jawbone up aduanero Importaciones Kao Cliente final

Figura 13. Canal de distribucion Reinoso Importaciones

2.1.5.2 Cadena de Valor

Cada industria o actividad econ6mica, busca llegar de una manera distinta a su
cliente final, por lo cual se coordinan varias actividades con el fin de brindar un
mayor valor agregado al producto y cumplir con las expectativas de los

consumidores, ademéas de diferenciarse de la competencia.

IMPORTACION LOGISTICA DE OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y SERVICIOS
DE PRODUCTO INTERMNA EXTERMA WVENTAS
« Orden o pedido » Movilizacion » Control del  Rutas de entrega. * Precio. * Asesoria técnica.
» Tramites mercaderia. producto. » Control de » Campafias. * Servicio al
nacionalizacion. » Almacenaje. e Limpieza. despacho. * Publicidad. cliente.
* Cancelacion # Inventarics. » Etiquetado. * Cronograma de * Pruebas de * Garantias.
pedido. entregas. producto.
s Transporie a o CRM
destino.
PORCESOS DE SOPORTE
| Administracion Financiera > | Comercio Exterior > | Servicios Legales > | Recursas Humanos >
Figura 14. Cadena de Valor
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Como se muestra en la figura 14, la actividad de la comercializacion comienza
con un proceso de comercio exterior donde se contacta al proveedor que se
encuentra en el extranjero. Se coordina los pedidos, realiza los pagos
respectivos, se establece nivel de responsabilidades sobre la mercaderia,
continuando con el embarque y desembarque en los distintos puertos. Una vez
llega la mercaderia al pais de destino se debera proceder con la
nacionalizacion de la carga. Se pagara los tributos arancelarios y presentacion
de documentos de acompafiamiento que ayuden al correcto cumplimiento de
las normativas regulatorias del pais, permitiendo la salida del producto de las
aduanas. Esto autorizara la comercializacion de la carga con normalidad dentro

del territorio nacional.

La empresa deberd movilizar la carga a sus puntos de almacenaje, realizacion
de inventarios y demas procesos para garantizar que la mercaderia se
encuentre en perfectas condiciones. Se coordinara el despacho de los
productos en los puntos elegidos para la comercializacion, seguido del control y
recepcion de la mercaderia. Un punto fundamental de todo el proceso es la
etapa de marketing y ventas. En esta fase, se debera plantear estrategias para
llegar adecuadamente al segmento objetivo seleccionado. A pesar de que un
producto presente caracteristicas atractivas, la carencia de una buena
comunicacién y promocion pueden opacar sus atributos. Varias empresas
enfocan sus esfuerzos e invierten altos montos de capital, en campafias

publicitarias, patrocinios, entre otros, que les permite posicionar sus marcas.

Durante toda la cadena de valor, existen procesos de soporte como la
administracion, manejo financiero, recursos humanos, aspectos legales entre
otras actividades en relacion al giro del negocio. El correcto desempefio y
manejo de estas areas seran las encargadas de ayudar a las empresas a
operar de una manera eficiente y adecuada, todo esto con la finalidad de
comercializar los productos en el mercado ecuatoriano. EI minimizar tiempos y
optimizar recursos, permitira una mejor competitividad ante las demas

empresas, generando asi una ventaja competitiva.
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2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.2.1 Laideay el modelo de negocio

Actualmente existe una tendencia creciente hacia el mantenerse saludables y
lucir un cuerpo sano, es por esto que las personas se encuentran en una
bldsqueda constante de métodos para cumplir con dichos objetivos. Durante su
tiempo libre tanto hombres como mujeres realizan varios tipos de actividades
como caminatas, ciclismo, gimnasio, crossfit, entre otras, para lograr llevar un
estilo de vida saludable y activo. Por lo general al mantener una rutina de
ejercicio, los deportistas profesionales o aficionados, se preocupan por conocer
la evolucion de su cuerpo y cdmo reacciona su metabolismo ante los distintos
niveles de intensidad fisica. Esta informacion es importante, ayudandoles a
llevar un registro de sus regimenes deportivos y poder alcanzar sus metas con

mayor facilidad.

Bajo este contexto, varias empresas de la industria deportiva, han encontrado
en la tecnologia la manera ideal de satisfacer la necesidad de control y
monitoreo del desempefio fisico. Actualmente se ofertan en el mercado
extranjeros dispositivos electronicos cémodos, funcionales y asequibles, que
cumplen con los requerimientos de informacion que buscan los deportistas. En
el mercado ecuatoriano al momento existen Unicamente no mas de cuatro

opciones disponibles, cuyo precio oscila entre $ 160 a $ 500 ddlares.

La idea de negocio se desarrolla en base a la necesidad de un dispositivo de
precio asequible, que pueda monitorear el desempefio metabdlico de la
personas y facilite alcanzar metas con respecto al cuidado de la salud. Las
tendencias actuales estan enfocadas principalmente a mantener un estilo de
vida activo, en el que exista una combinacién equilibrada entre un régimen
alimenticio adecuado y una rutina de ejercicio. Esta inclinacién a lo saludable

nace debido a los altos niveles de obesidad que existe, siendo esto resultado
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del sedentarismo de las personas, desencadenado en enfermedades
peligrosas como la hipertensién y la diabetes.

Debido a la oportunidad identificada, se realizara un acuerdo con la empresa
Jawbone Up en Estados Unidos y conseguir la representacion exclusiva de la
marca para el Ecuador. Con ello se importara el producto para posteriormente
comercializarlo en la ciudad de Quito mediante tiendas deportivas
especializadas como Marathon Sports y Kao Sport Center. La idea propuesta
no solo se limita a la distribucion del producto a tiendas especializadas, sino
gue se busca diferenciar al producto al brindar un servicio integral, en la que se

ofrezca una garantia y servicio post-venta.

2.2.2 Estructuralegal de la empresa

Reinoso Importaciones se constituira como una Compafiia de Responsabilidad
Limitada, escogiendo este tipo de estructura legal por la cantidad de socios que
conforman la empresa asi como la responsabilidad sobre el capital aportado. El

domicilio fiscal previsto para la compafiia seré en la ciudad de Quito.

2.2.3 Mision, vision y objetivos

2.2.3.1 Misién

Reinoso Importaciones busca proveer a los deportistas tanto profesionales
como aficionados entre 20 a 45 afios de la ciudad de Quito, un producto de
calidad, con tecnologia de punta, funcional y a un precio asequible, que les
permita controlar y monitorear su desempefio fisico, de manera que puedan

lograr sus metas con mayor facilidad.

2.2.3.2 Vision

En el afio 2020 posicionar a Jawbone Up como la marca de pulseras

electronicas deportivas mas reconocida a nivel local, de manera que sea
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considerada como la primera opcion de compra al momento de buscar un

Fitness Tracker®.

2.2.3.3 Objetivos

Objetivos Estratégicos:

Introducir la pulsera deportiva Jawbone Up en el mercado de la ciudad
de Quito en el afio 2015, mediante su comercializacién en tiendas
especializadas deportivas.

Capacitar a los vendedores de las cadenas seleccionadas durante el
primer afo, para que puedan asesorar a los clientes sobre el uso del
producto y asi aumentar el nivel de ventas.

Ofrecer beneficios adicionales a los clientes que compren el producto en
las tiendas autorizadas, de manera que en el segundo afio aumente el
nivel de satisfaccion en comparacion con el primer afio.

Consolidar la relacion comercial con los distribuidores dentro de los
primeros cinco afos, de manera que en un futuro se pueda ofrecer una
cartera de productos deportivos mas amplia y asi aumentar el nivel de

venta.

Objetivos Financieros:

Recuperar el monto de la inversion al finalizar el tercer afio de
funcionamiento.

Incrementar las ventas del producto en un 4% en el segundo afo,
mediante una inversion constante en publicidad.

Incrementar la cartera de productos de la marca Jawbone a partir del
sexto afio de funcionamiento, de manera que se obtengan otras fuentes

de ingresos.

® Fitness Tracker: dispositivo electrénico que permite medir y controlar la actividad fisica e
intensidad de una rutina de ejercicio.
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2.3 EL PRODUCTO

El producto que se planea comercializar es la pulsera electronica deportiva
Jawbone Up. Se caracteriza por ser un dispositivo tecnolégico util para
controlar y dar seguimiento a cualquier actividad fisica que se realice, creando
regimenes que facilite la consecucion de metas. Se lo considera como un
entrenador personal inteligente que puede ser utilizado en todo momento, por

ser un dispositivo pequeiio, ligero y comodo.

Jawbone Up se diferencia de la competencia por la interfaz que presenta a los
usuarios, encontrado en las nuevas tecnologias, como los smartphones y
tablets, un aliado estratégico para su funcionamiento. Los creadores de
Jawbone Up no sélo enfocaron sus esfuerzos en desarrollar un producto
cémodo y funcional, sino que lo integraron a través de una aplicacion amigable

y compatible con dispositivos inteligentes.

El brazalete deportivo Jawbone Up presenta las siguientes funciones:

a) Lleva un registro estadistico del suefio, sus etapas y la calidad de la
misma.

b) Permite mantener un registro del nivel de calorias ingeridas.

c) Posee un acelerbmetro, que ayuda a detectar el nUmero de pasos, asi
como las distancias recorridas en el dia.

d) Se trata de un dispositivo interactivo, compatible con los sistemas
operativos iOS y Android.

e) Permite compartir la informacion recopilada, mediante las principales

redes sociales.

Jawbone Up busca no sélo ofrecer un dispositivo electronico deportivo, sino un
estilo de vida saludable. El objetivo es demostrar a las personas que no se
requiere ser un deportista profesional para lograr resultados, el secreto esta en
controlar el desempefio fisico diarios y hacer cambios positivos en las rutinas

de ejercicio.
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Con la finalidad de diferenciar al producto de la competencia, se desarrollara un
modelo de asesoria el cual consiste en realizar una campafia de publicidad
constante que informe sobre los beneficios de Jawbone Up y por lo tanto
promover las ventas en los puntos de comercializacién autorizados. Ademas se
ofrecera a los usuarios ser parte de la red de beneficios Jawbone, que consiste
en promociones, descuentos, asesorias en centros deportivos, centros

estéticos y de salud, restaurantes que ofrezcan menuds saludables, entre otros.

2.4 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Para la introduccion de Jawbone Up en el mercado ecuatoriano, se utilizaran
estrategias de diferenciacion, enfocandose en las caracteristicas técnicas y
beneficios que presenta el producto y como esto puede generar un cambio

positivo en las vidas de los usuarios.

Jawbone Up uUnicamente se distribuird en tiendas deportivas especializadas
como Marathon Sports y Kao Sport Center, empresas que se encuentran
posicionadas en el mercado ecuatoriano. Adicionalmente, a través de una
pagina web y demostraciones en sitios como gimnasios, entre otros sitios
estratégicos, se buscard interactuar con el cliente e informar los beneficios del
producto. De esta manera se pretende atacar cinco puntos primordiales que

aseguraran su posicionamiento en el mercado.

e Producto: Jawbone Up brinda al usuario varios usos condensados en

un dispositivo amigable y comodo de usar.

o Personal: se capacitara a los distribuidores, Marathon Sports y Kao
Sport Center, de manera que sus vendedores puedan asesorar

adecuadamente al cliente sobre el producto.

o Imagen: Jawbone Up presenta un disefio moderno, versatil y comodo.
Se buscara utilizar estos benéficos, para ubicarla como una marca top

y de estatus.
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e Canal: A pesar de que no se vende el producto de manera directa, se
buscara interactuar con el cliente por medio de una pagina web en la
que el cliente pueda solicitar informacioén, recibir asesoria, entre otros.
De esta manera se realizaran procesos de Customer Relationship
Management (CRM).

o Asequible: Es importante hacer un proceso de socializaciéon con los
posibles compradores, para que estos puedan observar los beneficios
que obtienen con la adquisicion de Jawbone Up y lograr que el precio

no se convierta en un factor decisivo.

2.5 MATRICES

2.5.1 Anélisis FODA

Una vez estudiado el entorno micro y macroeconémico, se desarrollard un
analisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, que podrian

afectar o favorecer al funcionamiento del negocio.

Fortalezas:

F1. Respaldo de una marca internacional, asesoria técnica y comercial.

F2. Producto deportivo tecnolégico de facil utilizacion con un precio
competitivo.

F3. Producto apto para deportistas profesionales y aficionados.

F4. Producto que interactta facilmente con teléfonos inteligentes y tablets.

Oportunidades:

O1. Crecimiento del interés por el cuidado de la salud en el mercado de la
ciudad de Quito.

02. Preocupacién por parte del gobierno central y municipalidades para
mejorar la salud de la poblacién, mediante la creacion de areas recreativas

para realizar actividad fisica.


http://es.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management
http://es.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management
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03. Crecimiento del niumero de establecimientos deportivos especializados
gimnasios, crossfit centers, academias de bailes, entre otros.
O4. Aumento del poder adquisitivo de los consumidores.

O5. Mercado ecuatoriano con un mayor nivel de interés en la tecnologia.

Debilidades:

D1. Marca poco o nada conocida en el mercado quitefio.

D2. Pocos puntos de comercializacion para llegar a los clientes potenciales.
D3. Alto nivel de inversion para el desarrollo de publicidad, introducciéon y
promocion del producto.

D4. Dependencia total hacia el proveedor, lo que puede provocar

desabastecimiento o afectaciones en el precio.

Amenazas:

Al. Incremento de restricciones a las importaciones, barreras arancelarias
cambiantes en el Ecuador.

A2. Existencia de productos sustitutos de bajo precio o sin costos como las
aplicaciones para celular.

A3. Tecnologia cambiante y obsoleta en periodos cortos de tiempo.

A4. Impuestos como el ISD, ICE y el IVA, pueden provocar que los costos del

producto se eleven y puedan afectar su competitividad.

2.5.2 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Esta matriz permite resumir el entorno externo al negocio e implementar
estrategias para responder de adecuadamente ante situaciones que puedan

afectar la competitividad del producto.
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Tabla 3. Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS CLAVE | POND. | CALIF. | TOTAL
OPORTUNIDADES
Crecimiento del interés por el cuidado de la salud en
1. . . 0,14 4 0,56
el mercado de la ciudad de Quito.
Preocupacion por parte del gobierno central y
municipalidades para mejorar la salud de la
2. L, . -, . . 0,10 2 0,2
poblacion, mediante la creacion de areas recreativas
para realizar actividad fisica.
Crecimiento del numero de establecimientos
3. | deportivos especializados gimnasios, crossfit centers,| 0,12 3 0,36
academias de bailes, entre otros.
4. | Aumento del poder adquisitivo de los consumidores. 0,12 3 0,36
5 Mercado ecue}torlano con un mayor nivel de interés 0,08 1 0,08
en la tecnologia.
AMENAZAS
Incremento de restricciones a las importaciones,
1. . . 0,10 2 0,2
barreras arancelarias cambiantes en el Ecuador.
5 Existencia de produ-ctos.sustltutos de bajo precio o sin 0,12 3 0,36
costos como las aplicaciones para celular.
3 Tecpologla cambiante y obsoleta en periodos cortos 0,08 1 0,08
de tiempo.
Impuestos como el ISD, ICE y el IVA, pueden
4. |provocar que los costos del producto se eleven y| 0,14 4 0,68
afectar su competitividad.
TOTAL 1,00 2,88

Una vez realizada la ponderacion, la cual se aplica dependiendo del nivel de
importancia de cada variable, se obtuvo un resultado de 2,83. Esto significa
gue se emplean adecuadamente las oportunidades del mercado. En este caso
se enfocaran las estrategias en base al creciente interés de las personas por
llevar un estilo de vida saludable y el aumento del poder adquisitivo de los
mismos, lo que ayudara a mitigar las posibles amenazas como incremento en

de los tributos arancelarios.
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2.5.3 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

La elaboracion de la matriz EFI, analiza las variables que pueden afectar o
favorecer directamente al producto, permitiendo a la empresa tener un mayor

grado de injerencia sobre estas y generar estrategias adecuadas.

Tabla 4. Matriz EFI

FACTORES INTERNOS CLAVE | POND. |CALIF. | TOTAL
FORTALEZAS

1 F\iespaldo de qna marca internacional, asesoria 0.16 4 0.64
técnica y comercial.

5 Product-o deportl\{q tecnologico de facil utilizacidon con 0,20 4 0.8
un precio competitivo.

3 Pr_o_ducto apto para deportistas profesionales vy 0,09 3 0,27
aficionados.

4 Eroqlucto que interactia facilmente con teléfonos 0,08 3 0,24
inteligentes y tablets.

DEBILIDADES

1. | Marca poco o nada conocida en el mercado quitefio. 0,07 2 0,14

5 Ppcos puntos .de comercializacion para llegar a los 0.06 5 0.12
clientes potenciales.

3 AIto. .nlvel. de |nv.e’rS|on parau el desarrollo de 0.16 1 0.16
publicidad, introduccion y promocién del producto.
Dependencia total hacia el proveedor, lo que puede

4. | provocar desabastecimiento o afectaciones en el| 0,18 1 0,18
precio.

TOTAL 1,00 2,55

Al considerar las distintas fortalezas asi como debilidades que se posee, se
obtuvo un resultado de 2,55. Es importante aprovechar el respaldo
internacional que se tiene por parte de la marca y de igual manera los
beneficios que ofrece las pulseras Jawbone Up. Esto ayudard a generar
confianza entre los consumidores al ver un producto conocido y con alto nivel

de funcionalidad.



2.5.4 Matriz FODA

Esta matriz permite realizar un cruce de estrategias baséndose en las
fortalezas, debilidades,

anteriormente. De esa manera se busca determinar ventajas competitivas que

amenazas Yy oportunidades que se

favorezcan al desarrollo del producto en el mercado de la ciudad de Quito.

Tabla 5. Matriz de Cruce Estratégico FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Estrategias FO

Estrategias DO

Crear alianzas con el gobierno
central y local para promover al
brazalete Jawbone Up como
medio para cuidar la salud de la
poblacion quitefa (F1,02)

e Comercializar la pulsera Jawbone

Up en puntos de venta conocidos
como Marathon y Kao Sport para
respaldar la compra de los
consumidores (01,D1)

Realizar campafas publicitarias

e Realizar

demostraciones del

para llamar interés de otros
segmentos sociales que posean
smartphones y tablets compatibles
con el producto (F4,A3)

@) resaltando los beneficios de producto en centros deportivos y
8 Jawbone UP al mercado quitefio direccionar a los clientes a los
3 gue demanda productos para el puntos de comercializacion de las
% cuidado de la salud (F2,01) pulseras Jawbone Up (02,D2)
o Crear alianzas estratégicas con -
> : e Promover los beneficios de
(@) centros deportivos como :
m . : . Jawbone Up para el cuidado de la
@) gimnasios, crossfit centers para 3 ~
salud, a través de campafas del
promover a Jawbone Up entre sus obierno (02,03)
clientes (F3,03) g '
Realizar campafias en redes e Comprar cantidades prudentes
sociales para llegar a los quitefios, de las pulseras Jawbone Up
resaltando la conectividad de para evitar el desabastecimiento
Jawbone Up con smartphones y y retrasos en las entregas
tablets (F4,05) (04,D4)
Estrategias FA Estrategias DA
e Realizar campafias masivas para
Conseguir la distribucion de dar a conocer y mostrar los
Jawbone Up en las principales beneficios que ofrece Jawbone
)§> comercializadoras de implementos Up en comparacion con su
g deportivos de la ciudad (F1,A2) competencia mediante medios
& digitales (D1,A2)
> Realizar promociones especiales
n P P e Resaltar la exclusividad de

Jawbone Up a través de los
puntos seleccionados para la
comercializacion (D2,A3)

identificaron
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o Realizar demostraciones en los e Buscar una optimizacion de los
puntos de venta seleccionados costos que estén relacionados al
para que los clientes puedan producto para presentar un
observar la funcionalidad del producto mas competitivo y
producto (F3,A2) asequible (D3,A4)

2.5.5 Matriz Interna-Externa

En esta matriz se utilizaran los dos resultados obtenidos en el analisis de la
matriz EFE y EFI. Una vez identificado el cuadrante en el que se encuentra el
negocio o producto, se deberan desarrollar estrategias acordes a lo que se
pretenda lograr en el mercado.

TOTALES MATRIZ EFI (2,55)

Sélido Promedio Débil
3.0a4.0 | 20a2.99 | 1.0a1.99
Alto | I Il
3.0a4.0
TOTALES [ Medio IV Vv Vi
DE LA 20a ®

MATRIZ | 5 gg

EFE Bajo Vil Vi IX
(2,73) 1.0a
1.99

Figura 15. Matriz Interna-Externa

Se ha identificado que el negocio se encuentra dentro del cuadrante Ill, V y VII,
por lo tanto se deben aplicar estrategias para Conservar y Mantener. Entre
dichas estrategias se puede aplicar el desarrollo del producto o la penetracion
del mercado para obtener mayor participacion dentro del mercado actual. Para
ello, Reinoso Importaciones orientara sus esfuerzos en desarrollar una
campafia de publicidad fuerte mediante los medios digitales, de manera que se
pueda posicionar al producto como la mejor opcidon en pulseras deportivas
electronicas disponibles en la ciudad de Quito. Ademas se realizaran
promociones, se ofrecerdn descuentos ocasionales y se realizara
demostraciones del producto en lugares de alta concurrencia de deportistas

como los gimnasios o carreras deportivas.
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3. CAPITULO lIl: INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

3.1 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El objetivo de realizar el proceso de investigacidon de mercado es el revelar
datos estadisticos cuantitativos y cualitativos que serviran como medio para
determinar la viabilidad del proyecto propuesto. Ademas, se utilizara esta
informacion como guia para identificar al grupo objetivo al que se pretende
llegar y el comportamiento del consumidor, entendiendo sus gustos,
preferencias, frecuencia de compra, capacidad de pago, nivel de interés en el

producto, entre otras variables.

3.2 PROBLEMA

Jawbone Up es una pulsera deportivo electrénico especializado que ofrece un
control y monitoreo continuo a deportistas profesionales y aficionados, a través
de su aplicacion interactiva para smartphones y tablets. Sin embargo, se
desconoce si los habitantes de Quito representan un mercado potencial para el
producto. Por tal motivo, se realizara una investigacion exhaustiva para
determinar un segmento especifico que sienta interés por el producto y vea a

Jawbone Up como el complemento ideal para sus actividades fisicas.

En la actualidad existe una tendencia creciente hacia el cuidado de la salud,
haciendo que el gobierno central y la municipalidad de Quito, promueven
constantemente la rehabilitacion de parques, rutas de ciclismo, e incluso han
creado campafias para concientizar a sus ciudadanos sobre la importancia de
llevar una vida saludable. De igual manera, se puede observar la apertura de
nuevos de centros deportivos especializados como gimnasios, crossfit centers,
academias de baile, entre otros, que ofrecen a sus clientes una variedad de

meétodos para mantenerse activos.

Se desea conocer como se han aprovechado por parte de los habitantes de

Quito las iniciativas gubernamentales y privadas con la creacion areas
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recreativas, apertura de nuevos centros deportivos especializados, eventos
deportivos entre otros. De igual manera el nivel de utilizacion de las nuevas
tecnolégicas como los teléfonos inteligentes y el grado de integracion del
deporte hacia estos dispositivos. Esta informacion permitira determinar si
Jawbone Up se mostraria atractivo tanto para deportistas profesionales o
aficionados, que realizan algun tipo de actividad fisica y consideran importante

la aplicacion de la tecnologia en el cuidado de la salud.

3.2.1 Planteamiento del Problema

Determinar la factibilidad de introducir el producto Jawbone Up en la ciudad de
Quito y el nivel de acogida que tendria por parte del mercado objetivo

seleccionado.

3.3 OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION

Identificar el segmento de mercado afin al uso de implementos deportivos
electrénicos, para conocer sus gustos, preferencias, tendencias y capacidad de
pago. Dichas variables serviran como guia para el desarrollo de estrategias

para la implementaciéon del negocio propuesto.

En la siguiente tabla, se han planteado una serie de preguntas que se
encuentran relacionadas directamente al problema general de la investigacion,
objetivos especificos e hipétesis que deberan comprobarse conforme se realiza

el proceso investigativo.



Tabla 6. Cuadro de Problemas de Investigacion
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PROBLEMA DE OBJETIVOS
No. ; HIPOTESIS
GERENCIA ESPECIFICOS
Determinar si los La imagen personal cada vez
¢cElmercadodela | gitefios han buscado | toma mayor importancia en la
ciudad de Quito métodos para cuidar su sociedad. Por lo que las
1 |tieneinterés porel | gaudy cusles son las personas estan buscando
cuidado de la principales maneras de | métodos para mantenerse
salud? hacerlo. saludables.
¢Es el deporte una Determinar si los En los dltimos afios se ha
de las principales quitefios dedican parte visto un mayor nimero de
2 |opciones que tienen de su tiempo a realizar personas realizando alguin

los quitefios para

cuidar de su salud?

algun tipo de actividad

fisica.

deporte o acudiendo a

centros especializados.

¢ Cudl es el

mercado objetivo al

Definir el mercado
objetivo potencial del

producto mediante el uso

Jawbone enfocara su

marketing en deportistas

. profesionales y aficionados
que el producto de las variables de ]
debe enfocarse? segmentacion. de entre los 20 y 45 afios.
A A El distribuir el producto en
¢Qué canales de | peterminar los puntos de _ _
distribucion seran compra que los una tienda deportiva
conocida como Marathon y
4 |los adecuados para | cqnsumidores prefieren <20 Sport. brindari
B ao Sport, brindarfa un
el brazalete para adquirir el producto.
Jawbone Up? mayor respaldo a la marca.
¢Sera el precio de | peterminar si el precio Tras dar a conocer los
$165 dolares previsto de Jawbone Up | beneficios de Jawbone Up se
5 aceptado en el es adecuado y asequible | considera que $165 ddlares

mercado quitefio,
por el brazalete

Jawbone Up?

para el mercado

seleccionado.

es un precio razonable para

la comercializacion.
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3.4 TIPOS DE INVESTIGACION

Es importante determinar los métodos de investigacion adecuados para

obtener datos objetivos que brinde sustento al proyecto.

e Exploratoria: se aplicara un grupo focal como principal fuente de
informacion, obteniendo datos cualitativos. Esto dara pautas claras sobre el
comportamiento del consumidor. Ademas se realizaran entrevistas a

expertos para conocer a fondo su opinion acerca del producto.

e Concluyente: es un método con mayor formalidad y una estructura
definida, que permite obtener informacion exacta. En este caso se utilizara

la investigacion concluyente descriptiva.

a) Descriptiva: mediante la aplicacién de encuestas a un grupo muestral
establecido, se obtendran datos cuantitativos sobre la investigacion.
Esto permitira identificar y predecir la relacion existente entre dos o
mas variables que pudiesen afectar al producto. Al final se expondra
informacion resumida y detallada sobre el proceso aplicado,
detectando generalizaciones importantes que enriquezcan el proyecto

investigativo.

Adicionalmente se utilizaran otras fuentes para obtener la mayor cantidad de

informacion posible.

a) Fuentes secundarias:
e Servicio de rentas internas
e Revista Ekos

e Instituto Nacional de Estadistica y Censos
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3.5 DESARROLLO DE LA METODOLOGIA

3.5.1 Grupo focal

El grupo focal se desarroll6 con 7 participantes, que realicen algun tipo de
actividad fisica, tengan interés por el cuidado de su salud y utilicen dispositivos
electronicos como smartphones o tablets. En el transcurso de la sesion se
identificaron varias reacciones, perspectivas y experiencias de los participantes
en torno al tema propuesto. Revisar la guia de preguntas del grupo focal en el

Anexo 1.

3.5.2 Entrevista a expertos

Se aplicaron entrevistas a determinados expertos, con el fin de obtener una
visiobn mas objetiva de temas relacionados al producto. De esta manera cada
experto brindé informacién especifica que ayudé a sustentar el ingreso de
Jawbone Up al mercado de la ciudad de Quito. Revisar la guia de preguntas

gue se utilizé para cada experto en el Anexo 2.

3.5.3 Encuesta alos consumidores

Adicionalmente se realizaron encuestas al segmento objetivo seleccionado
para el negocio. Dentro del proceso de recoleccion de datos, se utilizaron dos
medios. Un 80% de las encuestas se realizaron de manera presencial,
buscando perfiles que se acoplen al mercado objetivo planteado. Por otro lado,
un 20% de encuestas se realizaron via online; esto se hizo con la finalidad de
llegar a consumidores masivos, para brindar una vision mas amplia del
producto y de los habitos de las personas. Revisar Anexo 3 donde se detalla el

modelo de la encuesta aplicada.

3.6 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTES POTENCIALES

Para determinar cual es el mercado objetivo en el que el negocio debe

enfocarse, primero hay que realizar la fragmentaciéon de un grupo poblacional.
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Es necesario tomar en cuenta variables geograficas, demograficas y
psicograficas, las cuales permitiran descartar o0 priorizar segmentos
especificos. Este andlisis pretende definir el nivel de correlacidn entre un
producto y un grupo de consumidores que comparten una caracteristica y

necesidad semejante.

Criterio de Seleccion del Mercado

Actualmente en la ciudad de Quito se realizan varios eventos deportivos con el
objetivo de incentivar a la ciudadania a mantenerse fisicamente activos y
saludables. Entre las actividades mas importantes se encuentra la carrera
Quito Ultimas Noticias en donde anualmente se dan cita cientos de personas
de distintas edades tanto hombres como mujeres, en donde de un total de
18.000 participantes el 70% de los presentes se centraron entre los rangos de
edades de 20 a 45 afos (Ultimas Noticias, 2015). En la competencia Nike
Womans 10K en la cual asistieron 5.000 competidoras, el 65% de estas se

encontrén en el rango de 20 a 45 afos (Mujeres Nike, 2015).

3.6.1 Mercado Objetivo

El negocio busca captar la atencibn de hombres y mujeres, sean estos
deportistas profesionales o aficionados, que se encuentren entre los 20 a 45
afios de edad, que residan en la zona urbana o rural del cantén Quito,
pertenecientes a un estrato socioeconémico medio, medio alto o alto, y que

posean un dispositivo movil como smartphones o tablets.

3.6.2 Segmentacion de mercado

El altimo censo poblacional realizado en 2010, indicé que en Ecuador residen
un total de 14’483.499 personas. Sin embargo, se ha presentado un
crecimiento poblacional anual del 2.59%, llegando a los 16’080.766 habitantes
para el segundo trimestre del 2014. Pichincha especificamente tiene un total de
2'859.678 habitantes, de los cuales Quito posee el 86.7% de su peso

poblacional equivalente a 2’479.341 personas. Por otro lado, en esta ciudad,
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tan solo el 48,52% se encuentra dentro de la poblaciébn econdmicamente
activa, dando un total de 1°202.976 personas (Instituto Nacional de Estadistica
y Censos, 2010).

Considerando la clase socioecondmica de la poblaciéon, el 1,9% pertenece a la
clase alta, el 11,2% a la clase media alta y el 22,8% a la clase media. Debido a
qgue el negocio buscara llegar a estos tres estratos econdmicos, el porcentaje
total a considerar para calcular a la poblacion con el poder adquisitivo que
pueda adquirir el producto es de 35,9%, lo que da como resultado 431.868
personas (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010).

En el caso de Quito, se determin6 que el 45,5% de la poblacion se encuentra
entre los 20 a 49 afios de edad, por lo tanto 196.499 personas se encuentran
entre las edades a las que el producto pretende llegar (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2010). Finalmente, en 2013 se registré que un total de
16.9% de la poblacion ecuatoriana posee un teléfono inteligente activado,
siendo Pichincha la provincia con mayor cantidad de celulares registrados a
nivel nacional (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2014). Al final, de un

total de 196.499 habitantes, 33.208 estan en capacidad de adquirir el producto.

PEA de Quito (48,52%) =
1202.976 habs.

Nivel socio econdmico A,
By C+ (35,9%)= 431868
habs.

Edades de 20 - 49 afios
(45,5%) = 196.499 habs

Figura 16. Segmentacién de mercado
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3.7 DETERMINACION DE LA MUESTRA

Una vez determinado el segmento de mercado a utilizarse, se aplicara la
férmula de Galindo que permite definir un tamafio muestral que servird como

base para el proceso de investigacion.

zx *p(1-p)
2z

E2 Ecuacion 1

n=

Galindo, 2010

Donde: n = tamafio de la muestra
Za/2 = valor para el nivel de confianza (95%)
p = parte conocida (50%)
E = error (5%)

Aplicada la formula se obtuvo un tamafio muestral (n) de 380 personas, a los

cuales se debera aplicar las encuestas.

3.8 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS
3.8.1 Resultados de Investigacion - Grupo Focal

e Fichatécnica

A continuacion se presenta el desarrollo del grupo focal y el perfil de los

participantes.
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Tabla 7. Ficha Técnica del Grupo Focal

Conocer a fondo los gustos y preferencias de los participantes.

a. Objetivo Determinar el grado de interés hacia el producto presentado y

recopilar informacion cualitativa del producto.

b. NGmero de Se planifica la realizacion de una sesion, la cual se grabara en

sesiones video con el consentimiento de los participantes.

c. Duracién De 25 a 30 minutos

d. Tamaiio del 7 participantes

Grupo

e. Perfil de los Hombres y mujeres entre 20 a 45 afios de edad, que realizan

participantes actividades fisicas y poseen smartphones o tablets.

Nombre Sexo Edad
Daniel Andrade M 27
f. Participantes

Malena Navia F 22

Michelle Calderdén F 24

Rodrigo Mejia M 34

Gabriela Moreno F 32

Alberto Plaza M 23

Daniel Salazar M 26

g. Locacién Casa — Santiago Reinoso - Quito

h. Incentivos Refrigerio luego de su participacion

Resultados:

e La principal razon entre los participantes para llevar un estilo vida
saludable, se centra en evitar y combatir los signos del envejecimiento.

Ademas, se concluy6 que en la actualidad la apariencia juega un papel
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importante en la vida social de las personas. Es por eso que el
mantenerse sanos en muchos casos esta vinculado con el poseer un
peso y medidas adecuadas, y para cumplir esta meta se debe procurar

realizar una rutina de ejercicio.

A pesar del poco tiempo libre que los participantes poseen, han
intentado asignar un horario para desarrollar sus actividades fisicas
preferidas, como trotar, caminar, jugar fatbol, bailar o acudir al gimnasio.
De esta manera ellos comentan que el ejercicio es importante en sus

vidas, permitiéndoles romper la rutina y disminuir el estrés.

Aungue estan conscientes de la importancia de una buena alimentacion
y los efectos que tiene esto sobre su salud, los participantes concuerdan
que no llevan un registro del nivel de calorias que ingieren. Esto se debe
a la falta de tiempo al momento de comer y al desconocimiento del nivel

calorico que poseen los alimentos.

Una buena calidad de suefio puede considerarse cuando la persona
duerme entre siete a ocho horas diarias. Un descanso adecuado al final
del dia, es la principal fuente para recuperar energia. Los participantes
consideran complicado mantener un horario estable para cumplir esta

actividad y mantienen un promedio de cinco horas de descanso al dia.

La actividad fisica, una alimentacion balanceada y una buena calidad de
suefio son actividades que aseguraran una vida saludable. Sin embargo,
los participantes consideran que el llevar un control de dichos factores
es algo complicado y costoso. Entre los participantes se comentaron
sobre algunos dispositivos que ayudan a mantener un monitoreo de las
rutinas de ejercicio, como los relojes Polar, las pulseras Gear Fit de
Samsung y las aplicaciones para celulares, pero solo cuatro de los

participantes los ha utilizado.
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Los participantes concluyeron que los smartphones y tablets, se han
convertido en parte esencial de sus vidas. A través de la creacion de
aplicaciones como agendas, calendarios, correos electronicos, redes
sociales, compras online, entre otros, los usuarios han creado una alta
dependencia hacia estos dispositivos e incluso han depositado su

informacion y privacidad en ellos.

Al presentar un video de Jawbone Up, los participantes mencionaron
sobre las caracteristicas atractivas que les haria considerar comprar el
dispositivo. Con respecto a la funcionalidad, para ellos lo mas llamativo
fue el monitoreo de la calidad del suefio y su aplicaciébn como asistente
personal para mantener un mayor control en la alimentacion y actividad
fisica. Resaltaron ademas su disefio considerandolo moderno, versatil y
con un tamafo adecuado por lo que lo utilizarian todo el dia sin

problema.

A pesar de que el precio juega un papel importante al momento de
adquirir un producto, los participantes consideraron relevante la
funcionalidad de la pulsera Jawbone Up como un factor decisivo de

compra.

Una vez propuesto el precio de comercializacion del dispositivo en $165
dolares, los participantes acogieron este valor como asequible vy

competitivo con respecto a los productos que han visto en el mercado.

Los participantes mencionaron que sentirian un mayor grado de
confianza al adquirir el producto en tiendas reconocidas como Marathon
Sports, Kao Sport Center, entre otros. Consideran que una vez
posicionada la marca en el mercado, seria interesante el crear una
tienda especializada que comercialice productos similares a Jawbone
Up.
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3.8.2 Resultados de Investigacion - Entrevista a expertos

a) Entrevista experto del Sector de la Salud

Entrevistado: Dra. Maria Gabriela Salinas.

Perfil: Graduada en la Universidad Central del Ecuador como doctora
general. Posee un posgrado en psiquiatria, diplomados en trastornos de
la salud y conductas humanas. La entrevista fue realizada en el
consultorio de la doctora, el dia 29 de noviembre del 2014 y tuvo una

duracién aproximada de 30 minutos.

Conclusiones de la entrevista:

e Al tener mayor acceso a servicios médicos, las personas se informan
sobre tratamientos y prevencion de enfermedades. Esto se debe a la
alta cantidad de complicaciones que sufren las personas en su salud,

siendo las principales la obesidad, hipertensién, diabetes, entre otras.

e Una de las principales enfermedades que estd atacando la sociedad
ecuatoriana es el sobrepeso. La falta de control sobre la alimentacion
y el llevar una vida sedentaria, son las principales causas de este
trastorno de la salud. Es por eso que los médicos tratan de incentivar
a sus pacientes a llevar un estilo de vida activo y enfocado en realizar

algun tipo de actividad fisica.

e Con el pasar de los afios y como reaccion natural del cuerpo humano,
las personas envejecen y esto dificulta ain mas el bajar de peso o
cambiar el estilo de vida. Los sintomas de la vejez son aun mas
notorios en personas con alto nivel de sedentarismo, malos habitos
alimenticios y que sufren de estrés. EI mantener una rutina de

ejercicio no evitard el envejecimiento, pero representara una
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herramienta poderosa que oxigenara el organismo, provocando que

estos sintomas de la edad sean menos notorios.

Con la presion social que existe actualmente, cada vez es mas
deseado tanto por hombres como por mujeres, el tener cuerpos
saludables intentandose apegar a los estereotipos que los medios
presentan. Sin embargo, es importante controlar la actividad fisica que
se realiza, asi como su intensidad y el tiempo que se destina a la
misma. La falta de conocimiento acerca del desarrollo de la rutina
fisica, puede provocar lesiones musculares, hernias y en casos

extremos ataques cardiacos.

La alimentacién es el combustible del organismo. Estudios médicos
han determinado que ingerir altas cantidades proteina o carbohidratos
puede variar el estado de animo de una persona. Bajo este principio
es fundamental saber qué se come, a qué hora y cuéles son las
cantidades 6ptimas. Con un buen seguimiento de la alimentacion, se
puede evitar el desarrollo de enfermedades como la diabetes, que en

el caso de los ecuatorianos, es una enfermedad muy coman.

El suefio es la Unica manera de que el cuerpo se recupere del
desgaste que sufre cada dia. Aunque se realice alguna actividad fisica
y se lleve una correcta alimentacion, el privar al organismo de una
buena noche de descanso, podria ser el peor dafio que sufra el
organismo. Estudios médicos revelaron que los pacientes que no
logran una buena calidad de suefio, son mas propensos a la
irritabilidad, falta de concentracion, estrés, y en casos extremos sus

niveles de ansiedad pueden aumentar.

Los principales motivos para no lograr dar seguimiento a la rutina
diaria es por la falta de tiempo, conocimiento o interés. El presentar un
aparato electronico que realice todo este monitoreo y ademas

funcione dentro de una plataforma amigable para el usuario,
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despertaria el interés de personas que se estén encaminado en
realizar algun tipo de deporte.

e Al comprobar su efectividad, médicos, deportologos, entrenadores
personales, entre otros profesionales de la salud recomendarian a sus

pacientes la utilizacion de estos dispositivos.

Entrevista experto del sector del cuidado personal

Entrevistado: Juan Andrés Vascones

Perfil: entrenador personal en XGYM ubicado en la Avenida Diego de
Vasquez al norte de la ciudad de Quito, ademas ha competido en
torneos profesional de fisicoculturismo. La entrevista fue realizada en las
instalaciones del gimnasio el 27 de noviembre del 2014 y tuvo una

duracion de aproximadamente 20 minutos.

Conclusiones de la entrevista:

e Durante estos ultimos afios, el nUmero de personas que acuden a los
gimnasios ha aumentado considerablemente. Este fendmeno se debe
principalmente al interés por el cuidado de la salud y el aspecto fisico.
Las metas entre los clientes varian, en algunos casos buscan obtener
cuerpos tonificados, en otros simplemente bajar de peso o retardar la

aparicion de los signos de la vejez.

e Varios afios atras a los gimnasios principalmente acudian hombres
gue buscaban conseguir cuerpos voluptuosos. En la actualidad, al ser
la salud un tema de interés mutuo, las mujeres han sobrepasado al
namero de hombres en algunos centros de acondicionamiento fisico.
De esta manera se puede percibir que la tendencia hacia el cuidado

de la salud es importante para ambos géneros.



54

e Se considera que los primeros cuatro meses, el cuerpo se encuentra
adaptandose a la actividad fisica y los cambios recién empiezan a ser
visibles a partir del quinto mes en adelante. Sin embargo, la falta de
conocimiento o de una guia adecuada en los gimnasios, provoca que
los clientes busquen erradamente resultados inmediatos. Al no
obtenerlos se desmotivan, pierden el interés y dejan de asistir a los

establecimientos.

e El no alimentarse correctamente puede ocasionar un déficit o un
exceso caldrico. El cuerpo requiere una cantidad de 2000 a 3000
calorias diarias dependiendo de cada persona. En caso de superar
estos montos, se necesita mayor actividad cardiovascular para
guemar el excedente. Por otro lado, si se tiene un déficit calorico el
exceso de actividad fisica generaria un efecto negativo en el cuerpo.
Por ello es importante conocer el consumo diario de calorias para

realizar una rutina de ejercicio.

e Un buen descanso es la Unica manera de reponer las energias
perdidas tras una actividad fisica. Durante el estado de reposo, el
organismo regenera fibras musculares que durante el ejercicio fueron
lesionadas. El privar al organismo de un periodo de suefio, generara
que el cuerpo se encuentre agotado y los masculos no se recuperen

en su totalidad.

e EIl supervisar estas tres actividades (ejercicio, alimentacién y suefio)
podria mejorar el desemperio fisico de las personas. Actualmente en
el mercado existen dispositivos que permiten controlar el ritmo
cardiaco, calorias, intensidad del ejercicio, entre otros, pero el
adquirirlo representa una inversion elevada. Ademas su uso es

complejo, por lo que muchas personas prefieren no adquirirlos.
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e Para el éxito de Jawbone Up es importante el demostrar los beneficios
que ofrece y su efectividad. Actualmente los consumidores se
encuentran bombardeados por una gran oferta de productos que
aseguran resultados extraordinarios, es por eso que muchas personas

son esceépticos a probar o adquirir algo nuevo.

e Los gimnasios son lugares atractivos para promover marcas. Varias
empresas han sacado beneficio de esto, desarrollando camparfias en
estos establecimientos, como la marca Gatorade. El promocionarse
en estos centros brinda un mayor nivel de confianza al cliente acerca

del producto.

c) Entrevista consumidor Potencial

Entrevistado: Cap. Juan Reinoso

Perfil: Teniente del ejército ecuatoriano, ex deportista profesional en
triatlon, ha competido a nivel provincial y nacional. La entrevista se
realizé en el domicilio del Cap. Juan Reinoso el dia 30 de noviembre del
2014 y tuvo una duracion aproximada de 20 minutos.

Conclusiones de la entrevista:

e El deporte es un sinbnimo de salud, es por esto que cada vez se
puede observar a una mayor cantidad de personas dedicando tiempo
a llevar una rutina de ejercicio. El problema esta en que al no tener un
control sobre actividades complementarias al ejercicio como la
alimentacion, el obtener resultados se convierte en una tarea

complicada.

e Los resultados de llevar una vida saludable son visibles. El organismo

con el pasar de los afios comienza su proceso de envejecimiento y el



56

realizar actividad fisica permite acondicionar el cuerpo para evitar que

los rasgos de la edad sean menos notorios.

Cada cuerpo reacciona de manera distinta, por eso es muy importante
el supervisar la actividad fisica que se realiza. Un esfuerzo muy fuerte
puede disparar las pulsaciones cardiacas provocando efectos dafiinos
al organismo. Es por esto que se han creado dispositivos que
controlan el desempefio del cuerpo al realizar deporte, el problema
esta en la complejidad de estos aparatos y en algunos casos sus

precios elevados los hacen inasequibles.

Un deportista profesional lleva consigo dispositivos electronicos
especializados que le ayudan a mejorar su desempefio. Por otro lado,
los deportistas aficionados de igual manera buscan aparatos
electronicos que sean practicos, portatiles, con valor monetario

madico y que justifiquen su inversion considerando sus beneficios.

Actualmente el mercado ofrece una serie de dispositivos electronicos,
que varian dependiendo de las necesidades de los deportistas.
Muchos consumidores adquieren ciertos implementos deportivos
como el reloj Polar o la pulsera Samsung Gear Fit, en base al nivel de
portabilidad. El tamafio juega un papel importante, ya que el producto
debe de proporciona comodidad y movilidad al momento de realizar

ejercicio.

El deporte se ha convertido en una tendencia social, las razones
varian dependiendo de cada persona. Es por eso que varias
empresas han encontrado una oportunidad para ofrecer productos
gue ayuden a mejorar el desempefio fisico. Pero el éxito recae en la
efectividad y funcionalidad de los distintos aparatos que se
comercializan. Es por eso que el producto debe enfocarse en resaltar

sus cualidades y beneficios.
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d) Entrevista funcionario Marathon Sport

Entrevistado: Ing. Emilia Contreras

Perfil: Asistente de jefatura de compras Marathon Sport. La entrevista
se realiz6 en las oficinas de Marathon Sport el dia 01 de julio del 2015 y

tuvo una duracion aproximada de 20 minutos.

Conclusiones de la entrevista:

e Actualmente la Marathon Sport esta en un proceso de transicion
debido a los cambios generacionales de los nuevos consumidores,
para esto la empresa se encuentra evaluando el mercado y buscando
adquiriendo nuevas lineas de productos que garanticen cubrir las

necesidades de sus clientes.

e La tecnologia juega un papel fundamental en la vida de las personas,
es por esto que el deporte o cualquier tipo de actividad fisica han
encontrado en los nuevos avancen tecnolégicos a su principal aliado
para ofrecer a los consumidores productos que les permita mejorar su
desempefio fisico.

e Las pulseras deportivas electronicas o Fitness Trackers actualmente
han tenido un éxito en mercados extranjeros a pesar de esto, en el
mercado Quiteio es un producto nuevo que debe de mostrar su

funcionalidad para llamar la atencion de los nuevos consumidores.

e Marathon Sport a pesar de ser una empresa dedicada a la
importacion, acoge la posibilidad de encontrar proveedores locales
que le ofrezcan mercaderia, permitiéndole a la empresa descargar
responsabilidades de importacion y dedicar sus esfuerzos

exclusivamente a la comercializacion de los productos adquiridos.
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e Al encontrar un proveedor que ofrezca un producto atractivo, se
requiere evaluar el mercado, plantear la factibilidad de ingreso del
producto y demas factores que le permitiran a la empresa garantizar
una adecuada rentabilidad y sobre todo una rotacién de inventarios.
De ser positivo el analisis comercial, Marathon Sports accede a un
proceso de negociacion y los montos de compras pueden variar

dependiendo del nivel de inversion que se requiera.

3.8.3 Resultados de Investigacion - Encuestas

Para la realizacién de las encuestas se seleccionaron a hombres y mujeres
entre los 20 a 45 afos de edad que residan en la ciudad de Quito. Jawbone Up
es un producto que no estd enfocado exclusivamente en deportistas
profesionales, sino también en aficionados al deporte, por eso las encuestas se

realizaron en puntos estratégicos de la ciudad (norte, centro norte, valles y sur).
Centros comerciales, parques, gimnasios, establecimientos deportivos
especializados, fueron algunos de los lugares a los que se acudieron para el

proceso de recoleccion de datos.

1. Importancia que el encuestado le da a realizar actividad fisica

1%
42% = BAJO

57% ! | ® MEDIO

ALTO

Figura 17. Importancia de la actividad fisica

Se puede observar que en un 57% los encuestados consideran el realizar

ejercicio como algo muy relevante en sus vidas, un 42% tiene interés sobre
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esto y solo un 1% es indiferente. Esto se refleja, que entre las personas existe
el conocimiento sobre la importancia de realizar algun tipo de actividad fisica a

pesar de no realizarla con frecuencia.

2. Actividad fisica que el encuestado prefiere realizar

M CAMINAR
# CORRER

M NADAR

M CICLISMO
W PESAS

M AEROBICOS
mYOGA

m CROSSFIT

M OTRAS

Figura 18. Actividad que prefieren los encuestados

No existe una tendencia marcada hacia una determinada actividad fisica. Sin
embargo, se puede observar que el ciclismo, correr, caminata y las pesas son
las actividades con mayor preferencia entre los encuestados. Esto se debe
principalmente al facil acceso que existe a parques y gimnasios que en los

altimos afos se han incrementado en la ciudad de Quito.

3. Frecuencia con la que realiza los ejercicios mencionados a la semana

M DE 1A 2VECES

W DE 3 A 4 VECES

M DE5A 7 VECES

M NUNCA O CASI NUNCA

Figura 19. Frecuencia con la que realiza ejercicio a la semana
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Los encuestados destinan entre 3 a 7 veces a la semana a realizar deporte,
dependiendo del tiempo disponible con el que cuentan. Sin embargo, al obtener
buenos resultados en sus rutinas de ejercicio, tratarian de asignarle mas

tiempo a estas actividades.

4. Uso actual de dispositivo electrénico para monitorear la actividad fisica

M5 MNO

Figura 20. Uso actual de dispositivos electronicos deportivos

La falta de conocimiento sobre los beneficios de monitorear las rutinas de
ejercicio es notable entre los encuestados. Un 79% no posee ni conoce algun
tipo de dispositivo electronico para supervisar el desempefio fisico, lo cual
puede desencadenar dafios al organismo como lesiones, alteracion del ritmo

cardiaco, entre otros.

5. Importancia que le da a monitorear la actividad fisica

MBAJO

MMEDIO

MALTO

Figura 21. Importancia de monitorear la actividad fisica
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A pesar de no monitorear su actividad fisica, el 71% de encuestados considera
que es importante hacerlo. Esto se debe al desconocimiento de los beneficios y
la existencia de un dispositivo que les permita controlar el desempefio de sus

rutinas de manera sencilla.

6. Control de la cantidad de calorias ingeridas diariamente

M5 mNO

Figura 22. Control de las calorias que ingiere

El 71% de los encuestados no prestan atenciéon a la cantidad o tipo de
alimentos que ingieren. Esto se debe principalmente a la falta de tiempo para
escoger de mejor manera lo que comen. Lo que les lleva a buscar alimentos
que sacien el hambre, dejando de lado el impacto caldrico que tiene esto en su

salud.

7. Importancia de llevar un registro de las calorias ingeridas

MBAJO

MMEDIO

HMALTO

Figura 23. Importancia de controlar las calorias que ingiere
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Al no tener el tiempo ni el conocimiento sobre como llevar una alimentacion
equilibrada, los encuestados no le dan mayor importancia al controlar lo que
comen a diario. Sin embargo, la buena alimentacion es uno de los factores mas

importantes para evitar enfermedades como la obesidad y la diabetes.

8. Relevancia de llevar un registro de la calidad del suefio

MSI  ®MNO

Figura 24. Relevancia de registrar la calidad de suefio

Existe una opinion dividida sobre este tema, esto se debe a que cada dia las
personas tienen mayor cantidad de ocupaciones, necesitando mas tiempo del
dia para terminar sus actividades. Por tal motivo, las horas diarias de suefio se
han visto reducidas a 6 o 4 horas, lo que no es saludable y puede dafiar al

organismo gravemente.

9. Tendencia actual de dispositivo electrénicos portatiles

M SMARTHPHONE

M TABLET

M AMBAS

M NIGUNA

Figura 25. Tipo de dispositivo electronico que posee
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Con la facilidad que existe para acceder a nuevas tecnologias, cada vez es
mas comun ver a personas con teléfonos inteligentes o tablets. Se puede
observar que un 34% de los encuestados posee ambos dispositivos, lo cual
favorece al producto debido a que interactia directamente con estas

tecnologias para su funcionamiento.

10. Factor determinante para adquirir un dispositivo electronico

4%‘1
4%

M PRECIO
M FUNCIONALIDAD
MMODA

M DISENO

M MARCA

Figura 26. Factor determinante de compra

Los encuestados consideraron que los factores decisivos de compra serian la
funcionalidad, el precio y la marca. A pesar de que el precio podria jugar un
papel importante para determinar una compra, la funcionalidad del producto

servird para equilibrar la balanza entre precio y beneficios.

11. Interés en adquirir las pulseras Jawbone Up

5%

MSI MNO

Figura 27. Interés de compra
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Tras una breve introduccion del producto, los encuestados identificaron que las
preguntas antes respondidas estaban vinculadas con Jawbone Up. Por lo tanto
mostraron interés hacia este dispositivo electronico y a los beneficios que

representa para conseguir sus metas en cuanto a su rutina de ejercicio.

12. Medio preferidos para recibir publicidad de Jawbone Up

3%

M RADIO

M INTERNET

M TELEVISION

MREVISTAS ESPECIALIZADAS

M RECOMENDACION AMIGOS

M CORREO PERSONAL

Figura 28. Medios de publicidad

En general los encuestados prefieren recibir informacién a través de medios
digitales, esto se debe al facil acceso que existe y al nivel de impacto que tiene
este medio en las personas. Adicionalmente, es importante utilizar las redes

sociales para llegar de manera masiva y rapida a miles de usuarios.

13. Lugar 6ptimo para comprar Jawbone Up

7%
|

M MARATHON

M KAO

M TIENDAS ESPECIALIZADAS

M OTROS

Figura 29. Lugar de compra 6ptimo
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Tiendas como Marathon Sports o Kao Sport Center son centros de
comercializacion que le brindan al consumidor un respaldo y le dan mayor
confianza al momento de realizar una compra. Es por eso que el 60% de los
encuestados escogieron un lugar conocido para adquirir el producto. De
posicionarse la marca adecuadamente en el mercado, el 33% considerd
importante la existencia de una tienda especializada o dedicada a la marca.

14. Disposiciéon de pago de $165 el Jawbone Up

msl MNO

Figura 30. Disposicion de pago

El establecer un precio adecuado al producto ayudara a promover las ventas y
a competir con los productos existentes. El 78% de los encuestados consideran
el precio de $165 dolares como adecuado para el producto debido a los

beneficios que ofrece.

3.9 CONCLUSIONES GENERALES DE LA INVESTIGACION

e Las personas han cambiado sus habitos, enfocandose en realizar
actividad fisica para mejorar su salud y apariencia. Muchos de ellos
poseen smartphones o tablets, sin embargo no cuentan con un
dispositivo electrénico especializado que los guie al momento de realizar

ejercicio.

e Las personas conocen de los beneficios de llevar una alimentacion

balanceada, pero el cumplirlo representa dificultoso debido a la falta de
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tiempo y el costo. Al existir una opcion amigable que motive a ser un
poco mMA&s cautos en lo que ingieren, podria generar mayor

concientizacion con respecto a sus dietas.

Se pudo apreciar que existe interés por parte de los participantes en el
proceso de investigacion con respecto al producto. Varios expertos,
coincidieron en que Jawbone Up seria una buena herramienta para
motivar a los usuarios a encaminarse al cuidado de la salud. Al no
poseer un medio adecuado que los guie a cumplir esta meta, muchas

personas pierden el interés y abandonan su rutina.

Para captar el interés del segmento al que se pretende llegar, se debera
hacer énfasis en la funcionalidad del producto. Jawbone Up, presenta a
los usuarios una opcidon amigable de asistente para el cuidado de la
salud con funciones innovadoras, siendo la mas llamativa para los

participantes el monitoreo de la calidad del suefio.

Jawbone Up no busca posicionarse tan so6lo como un dispositivo
deportivo, sino como un entrenador personal que guie cada paso de la
rutina y de las actividades que se realizan. Los participantes
consideraron interesante la propuesta de la marca hacia este objetivo de
convertir a Jawbone Up en un asistente y compariero, en el vivir diario

de las personal.

Actualmente la marca es desconocida en el mercado, por lo que una
correcta comunicacion podria posicionar a Jawbone Up en la mente de
los consumidores. Los participantes comentaron que prefieren recibir
informacion y publicidad por medios digitales como las redes sociales,
correo electronico, entre otros. A través de esto, se podra llegar de

manera rapida y masiva a los clientes.
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e A pesar de que el valor de venta de Jawbone Up es de $165 ddlares y
se lo podria considerar costoso. Los participantes tomaron en cuenta el
nivel de funcionalidad y los beneficios que ofrece el producto,
determinando que el precio podria jugar un papel secundario al

momento de decidir la compra.

3.10 TAMANO DEL MERCADO

Una vez realizado el proceso de investigacion, se determind un panorama
favorable para la introduccion de Jawbone Up en la ciudad de Quito. Los
quitefios, tanto mujeres como hombres, entre los rangos de 20 a 45 afios, son
un grupo de personas que frecuentemente llevan una rutina de ejercicio. Un
95% del total de los encuestados presentaron interés de compra hacia el
producto. Por otro lado, el 77% de las personas vieron adecuado un precio de
$165 dolares para la comercializacion del mismo. A continuacion se detalla el

mercado potencial de Jawbone Up en la ciudad de Quito.

Tabla 8. Mercado potencial

Mercado Objetivo 33.208 personas
Nivel de Aceptacion Real 77%
Mercado Potencial 25.570 personas

Del mercado objetivo encontrado mediante la segmentacion, solo un 77%
consideraria comprar el producto. Por lo tanto el mercado real de Jawbone
seria de 25,570 personas que residen en la ciudad de Quito.

3.11 LA COMPETENCIA Y SUS VENTAJAS

El mercado quitefio se encuentra abastecido por un sin nUmero de empresas 0
personas naturales que se han dedicado a importar y vender implementos
deportivos. Es por esto que los clientes pueden encontrar una gran variedad de

opciones disponibles en el mercado.
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Se ha determinado que se comercializara el producto a través de las
principales distribuidoras de implementos deportivos en la ciudad de Quito, que
son Marathon Sports y Kao Sport Center, lo que brindaria un respaldo tanto al
producto como a la marca. A continuacion se detallan los principales productos
gue representan una competencia directa para el brazalete deportivo Jawbone
Up y estan siendo comercializados por medio de otros distribuidores como
Explorer, almacenes Cotopaxi, entre otras. Estos dispositivos son productos de
una gama alta enfocados a un segmento exclusivo de deportistas o0 amantes de

la tecnologia. Su disefio y funcionalidad estan enfocadas en distintas areas.

Tabla 9. Competencia directa del producto

Producto Precio Caracteristicas

e Dispositivo enfocado a los amantes de
la tecnologia.

e Conectividad total con teléfonos
inteligentes Samsung.

e Producto con respaldo de una marca
posicionada internacionalmente.

e Brinda funciones de monitoreo de la
actividad fisica.

e Enfocado a deportistas elites.

e Producto resistente a condiciones
extremas.

e Variedad de productos dependiendo de
la necesidad del usuario.

e Marca conocida entre deportistas.

e Producto direccionado para deportistas.

e Software compatible con teléfonos

Nike Fuel Band | $180 - $200 inteligentes.

e Mide actividad fisica y motiva a
mantenerse activo.

e Producto con poca acogida en
mercados internacionales.

e Precio por debajo de la competencia.

e Ayuda a medir pasos, calorias y
funciones de relo;j.

e Dispositivo con pantalla tactil.

Samsung Gear Fit | $200 - $230

Reloj Polar $200 - $500

Reloj LG Fitness | $140 - $160
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3.11.1 Participacion de mercado y ventas de la industria

La Revista Ekos en conjunto con la Superintendencia de Compafias y el
Servicio de Rentas Internas, ha realizado una publicacion sobre las 5000
empresas mas relevantes para la economia ecuatoriana. A continuacién se
detallan los principales participantes del mercado, teniendo una participacion
considerable en la industria asi como en el CllU4 en el cual se basa la

investigacion.

Se puede observar que el distribuir el producto mediante tiendas posicionadas
en el mercado, representa una ventaja para el producto. Marathon Sports y Kao
Sport Center son cadenas mas conocidas de comercializacion de implementos
deportivos en la ciudad de Quito y se encuentran entre las cinco principales

empresas dedicadas a esta actividad econdémica en el pais.

Por lo tanto, la comercializadora Medeport genera el 20% del total de ingresos
de la comercializacion de equipos deportivos, seguido por Kao Sport Center
con el 7% y otras empresas reconocidas que con el pasar de los afios han
ganado mercado y consumidores leales a las marcas que comercializan
(Revista Ekos, 2012).

PARTICIPACION DE MERCADO

= MEDEPORT

" KAO
‘ = DEPORTIVA BATISPORT
‘ MIXSPORTSCIA. LTDA.

= MARATHON CASA DE DEPORTE

5%
= RESTO DE LA INDUSTRIA

1%

Figura 31. Ranking de 5000 principales empresas
Tomado de: Revista Ekos, 2012
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4. CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Para formular estrategias adecuadas que permitan la introduccion del producto
en la ciudad de Quito, es necesario considerar la informacion obtenida en la
investigacion de mercados realizada. De esa manera, se debera considerar el
entorno, los gustos y preferencias de los posibles consumidores potenciales,
entre otros. Tomando como referencia las estrategias genéricas de Michael
Porter, la mas adecuada para introducir a Jawbone Up al mercado es la de
diferenciacion. Dicha estrategia se utiliza con el fin de distinguirse de la
competencia por otros atributos diferentes al precio. Para lograrlo, es
imprescindible hacer énfasis en las caracteristicas innovadoras que posee la

pulsera Jawbone Up.

La estrategia se implementara a través de un sistema de comunicacion efectiva
entre la empresa y el consumidor. Es fundamental incentivar la interaccion con
el producto, demostrar su funcionalidad y caracteristicas que lo posicionan
como un dispositivo diferente en el mercado. Para lograrlo, se promovera el
uso de Jawbone Up mediante redes sociales, patrocinio de eventos deportivos,
alianzas con centros de acondicionamiento fisico y la venta del producto en
comercializadoras conocidas por los clientes como lo son Marathon Sports y

Kao Sports Center.

Para mejorar la experiencia de compra de los clientes, se brindara un servicio
de asesoria a través de los vendedores de las comercializadoras autorizadas,
de manera que el cliente comprenda las cualidades del producto, observe su
funcionamiento y se sienta satisfecho con su adquisicion. Adicionalmente, una
vez adquirida la pulsera Jawbone Up la persona pasa a ser parte de la red de
beneficios Jawbone. Esto incluye acceso a descuentos, promociones,

asesorias y demas servicios complementarios pactados mediante alianzas
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estratégicas con establecimientos como gimnasios, restaurantes que ofrezcan

menus enfocados al cuidado de la salud, nutricionistas, entre otros.

4.2 MIX DE MARKETING

Para realizar el marketing mix se establecera un horizonte de cinco afios, en el
cual se consideraran dos afios para la etapa de introduccion y tres afios para la
etapa de crecimiento del producto en el mercado. El tiempo propuesto se debe

principalmente a la constante innovacion tecnoldgica que existe.

Los dispositivos tecnoldgicos modernizan constantemente su hardware y
software, dejando a versiones anteriores descontinuadas rapidamente. En el
caso de Jawbone Up, este renueva su producto cada dos afos. Es por esto
que se busca posicionar la marca en un lapso maximo de dos afios y a partir
del tercer afio poder ofrecer a los clientes las nuevas actualizaciones de

Jawbone Up.

4.2.1 Producto

Reinoso Importaciones firmara un acuerdo para la representacion de Jawbone
Up en la ciudad de Quito. En un principio Unicamente se comercializara la
pulsera electronica deportiva Jawbone Up, que se complementara con

asesorias y servicios posventa.

Este producto es un brazalete electronico, que facilita el monitoreo del
desempefio del organismo durante todo el dia, y por lo tanto puede ser
considerado como un entrenador personal tanto para deportistas profesionales

como aficionados.

El producto posee las siguientes caracteristicas:

e Jawbone Up se sincroniza con dispositivos como smartphones y tablets

mediante bluetooth, evitando asi el uso de molestos cables.
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El brazalete esta disefiado a prueba de salpicaduras, evitando el dafio
por lluvia o sudor.

Lleva un registro de los alimentos que se consumen diariamente,
permitiendo medir el nivel caldrico ingerido y mantener una dieta
equilibrada.

Posee una alerta de inactividad con recordatorios personalizados,
asegurandose asi que la persona se mantenga en movimiento.

Registra los pasos dados por el usuario, sea esto durante una actividad
fisica o simplemente al caminar; detallando asi el desempefio del
organismo durante el dia, para ello cuenta con un acelerbmetro que
mide de manera exacta la cantidad de pasos.

Monitorea y determina los patrones de suefio de los usuarios,
ofreciendo estadisticas precisas de las etapas del suefio e informando si
se pudo alcanzar un buen descanso durante la noche.

Posee una alarma que se activa en el momento exacto en el que se
cumple el ciclo 6ptimo de suefio, con el objetivo de evitar el cansancio
por dormir en exceso.

Con el tiempo Jawbone Up aprende sobre las rutinas del usuario, y a
través de su aplicacion presenta datos estadisticos tanto de las
actividades realizadas durante el dia, como de la actividad del
organismo al dormir.

La plataforma que utiliza Jawbone Up mediantes dispositivos como
smartphones y tablets, es amigable con el usuario y por lo tanto facilita
Su uso.

El producto se ofrecera en tres tamafos, pequefio, mediano y grande.
Ademas el cliente podra elegir entre colores como gris, rojo, anaranjado,
verde, rosado y azul.

El empaque del producto es estandar de acuerdo a la matriz ubicada en
Estados Unidos. Sin embargo, al ser este un producto que se
comercializa en otros paises de Latinoamérica, su etiqueta ha sido

traducida al espafiol para facil comprension de los usuarios.
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w JAWBONE*

Waelcome to a Healthier You

Figura 32. Empaque Jawbone-Up

Tomado de: Jawbone.com

El objetivo de Jawbone Up es convertirse en parte del vivir diario de los
usuarios, brindandoles informacion sobre el desempefio de su organismo,
planteandoles metas y sobre todo guidndolos para que puedan visualizar

cambios positivos en su estilo de vida.

Durante los cinco afios planteados para la etapa de introduccién y crecimiento,
el producto a ofrecerse es el mismo, sin embargo de acuerdo a los cambios

tecnoldgicos se ofrecerdn nuevas versiones.

4.2.2 Distribucién o plaza

Se utilizard una estrategia de distribucion exclusiva, en la cual se
comercializara el producto a través de minoristas de equipos deportivos ya
posicionados en el mercado. Al tratarse de un producto nuevo, se necesitara el
respaldo de tiendas deportivas conocidas, para brindar al cliente mayor

confianza.

Durante el ciclo de introduccién y crecimiento del negocio se distribuira el
producto Unicamente mediante Marathon Sports y Kao Sport Center. Esto se
debe al estudio realizado en capitulos anteriores, en donde se determino que

estas dos cadenas se encuentran dentro de las cinco principales empresa
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dedicadas a la actividad de comercializacion de implementos deportivos a nivel

nacional.
a) Marathon Sports

En la ciudad de Quito hay un total de dieciséis locales de Marathon Sports,
pero se considerando Unicamente nueve, los cuales permitirian llegar al
mercado potencial seleccionado. A continuacion se detalla la localizacion de los

puntos de ventas seleccionados:

o Centro Comercial Granados Outlet

o Local Marathon Sports Av. 6 de Diciembre y calle Aleman
« Centro Comercial Quicentro Shopping

« Centro Comercial EI Bosque

o Centro Comercial Scala Shopping

o Centro Comercial Ventura Mall

« Centro Comercial el Bosque

« Centro Comercial San Luis Shopping

o Centro Comercial Quicentro Sur

b) Kao Sport Center

Esta cadena de venta de implementos deportivos posee un total de catorce
tiendas ubicas en la ciudad de Quito. Se eligieron nueve locales los cuales
permitird llegar al mercado potencial. A continuacion se detalla la ubicaciéon de

los puntos de venta seleccionados:

« Centro Comercial EI Bosque

« Centro Comercial Ifaquito

o Local Avenida Republicay Eloy Alfaro
o Centro Comercial Quicentro Shopping
o Centro Comercial Almagro

o Plaza Santa Maria, Tumbaco

o Centro Comercial Quicentro Sur
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o Outdoor & Cycling, Avenida Amazonas
o Plaza Antar, Cumbaya

Una vez establecidos los puntos de comercializacion, se determinara un

precio exclusivo para distribuidores. Dentro de estos precios se reflejara el

margen de utilidad para la empresa y el precio recomendado de venta.

4.2.3 Promocién y publicidad

Es importante el determinar los medios por los que se buscara llegar a los

clientes, de manera que se garantice una comunicacion efectiva sobre el

producto. Para diferenciarse de la competencia, Jawbone Up debera enfocar su

publicidad a destacar sus cualidades y los servicios complementarios al mismo.

Mediante la investigacion de mercado realizada, se determin6 que los clientes

desearian ser contactados y conocer sobre el producto a través de medios

digitales en general.

a) Publicidad

Se realizara una campafa de publicidad de expectativa Above the Line
(ATL), a través de las redes sociales de Facebook y Twitter. Aqui se
presentara el producto a detalle, los puntos de venta establecidos, se
tendrd acceso directo a la pagina web, se publicaran temas de interés,

entre otros.

Implementacion de una pagina web de acuerdo a los derechos permitidos
por la matriz en Estados Unidos. En la pagina se encontrara la
descripcion de producto, beneficios, consejos para el uso de Jawbone
Up, localizacion de los puntos de venta, informacién de contacto del
proveedor, blogs en los que los usuarios podran participar y una seccion
en la que el cliente con su codigo de compra podra inscribirse para poder
ser parte de la red de beneficios que ofrecen los establecimientos

aliados.
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Se realizara volanteo, con el objetivo de dar soporte a la campafia de
expectativa en redes sociales. Los volantes se entregaran en las
principales areas de transito peatonal en la ciudad de Quito como
parques, centros comerciales, centros de acondicionamiento fisico y
calles como la Republica del Salvador, Naciones Unidas, Amazonas,

Shyris, entre otras.

A partir del tercer afo, durante la etapa de crecimiento, se buscara
promover el producto a través de revistas especializadas que se dirigen
al segmento seleccionado. Entre las revistas seleccionadas estan Diners,
Vida Activa y Cosas, donde los lectores podran encontrar informacion de

Jawbone Up y sus puntos de venta.

b) Relaciones Publicas

Se realizaran campafias Below the Line (BTL), estas actividades consisten en

una interaccion directa entre el cliente y la empresa.

Se realizardn demostraciones del producto en gimnasios, crossfit
centers y otros centros de acondicionamiento fisico. De esta manera la
gente presente podra comprobar y observar el nivel de aplicacion de

Jawbone Up en las actividades que realizan.

Otro sitio de interés son las universidades, por lo tanto se seleccionaran
a aquellas que se considere permitan llegar al segmento elegido. En
estos lugares se realizardn activaciones de la marca, mediante
dinamicas para demostrar la funcionalidad de Jawbone Up y el cdmo lo

pueden vincular a su rutina diaria.

Por otro lado, durante la etapa de crecimiento, se patrocinaran carreras
deportivas. El objetivo es que los deportistas profesionales y aficionados

se familiaricen con la marca y el producto. Para ello se colocaran stands
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donde se hardn demostraciones del uso del producto y direccionara a

los clientes a los puntos de comercializacion autorizados.

c) Promocion de ventas

Durante la etapa de introduccion y crecimiento del producto, se estableceran

alianzas estratégicas con gimnasios, crossfit centers, centros meédicos,
restaurantes que sirvan menus enfocados al cuidado de la salud, entre otros.
De esta manera se ofrece no sélo un producto deportivo, Sino un servicio
integral. La pulsera Jawbone Up es una herramienta que brinda beneficios a las
personas que lo utilizan, pero necesita de actividades complementarias para
lograr resultados en sus usuarios. Es por eso que se realizaran alianzas

estratégicas para ofrecer los siguientes beneficios:

Tabla 10. Red de beneficios Jawbone

POSIBLES ALIADOS

ESTABLECIMEINTOS ESTRATEGICOS

BENEFICIOS

¢ Mediciones antropométricas gratuitas

para actualizar informacion de| ®* XGYM
aplicacién Jawbone Up. e Curves
e Descuentos del 5% al 10% en| ® Energy Fitness

Gimnasios, crossfit
center y otros
centros deportivos.

inscripcion o membresia.

Gym

Descuento por asesoria especializada| ® Crossfit Quito

con entrenadores. e CrossFit Quito

Plan Jawbone Up: Norte

- Creacion de rutina de ejercicio| ® Pacific Gym
segun necesidad del cliente. e Ellas Fitness

- Plan alimenticio segun necesidad
del cliente.

Balance Gym
Life Fitness Gym

- Seguimiento de evolucion de los| ¢ Amrita Spa Gym
clientes durante el plan Jawbone. e Club del Sol
Descuentos en suplementos Gym
alimenticios como proteinas, | e« Mckenzies
multivitaminicos, entre otros. e Phisique

Dia Jawbone: e Power Plate

- Activacion de la marca, | ¢ Vital Fithess
competencias y premios para los| Sport Body

participantes como descuentos en
membresias, meses gratis de




78

gimnasio, entre otros.

Restaurantes o
opciones de

saludables

locales que ofrezcan

comidas o bocaditos

Cartillas para acumular y reclamar
platos gratis.

Descuentos en combos o platos del
dia.

Dias especiales Jawbone, se busca
brindar un descuento en platos o
combos especiales.

GO Green
Green Choice
Chic Berry
Coco Limén
The Kallari Café
El Deck

Quinua

Uncle Ho’s

de belleza

Centros estéticos y

Nutricionistas:

- Citas de valoracion gratuitas.

- Planificacion  régimen alimenticio
segun necesidad del cliente.

- Descuento en citas posteriores a
precio preferencial.

Centros Estéticos:

- Valoracién gratuita.

- Descuentos en
corporales.

tratamientos

Energy Fitness
Spa

MD estética
Afrodita Spa
Nutri Activa
Amrita Spa
Club, Swissotel
Club del Sol
Spa, Hotel Quito

Estas promociones buscan generar clientes tanto para la empresa como para

los negocios aliados. De acuerdo al nivel de acogida que tenga el producto, se

aumentaran los beneficios de la red.

A continuacion se detalla el presupuesto necesario para publicidad y promocion

durante las etapas de introduccion y crecimiento del producto en la ciudad de

Quito.
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Tabla 11. Presupuesto de promocion y ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INTRODUCCION CRECIMIENTO

DESCRIPCION

Creacion Pagina
Web
Mantenimiento de
la pagina web
Anuncios en redes
sociales

Impresion Volantes
(6000 u)

Entrega de
volantes

Campania
activacion de la $ 1.600,00 | $1.657,60 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
marca

$ 500,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

$ 0,00 $ 100,00 $103,60 | $107,33 | $111,19

$ 200,00 $ 207,20 $214,66 | $222,39 | $230,39

$ 300,00 | $310,80 $0,00 $0,00 $0,00

$ 600,00 $ 621,60 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

Patrocinio eventos $ $
deportivos $0,00 $0,00 $3.000,00 3.108,00 | 3.219,89
$ $

TOTAL $3.200,00 | $2.897,20 | $ 3.318,26 3.437.72 | 3.561.47

Revisar cotizaciones en el Anexo 4.

42.4 Precio

Jawbone Up es un producto dirigido al segmento medio, medio alto y alto de la
ciudad de Quito. Razon por la cual el objetivo de la empresa no es simplemente
ofrecer un dispositivo electrénico, sino un implemento deportivo especializado
qgue va de la mano con una red de beneficios. Bajo este esquema, se aplicara

una estrategia de precio que genere status para la marca.

4.2.4.1 Elementos que influyen en la politica de precios

Para determinar el precio del producto se deben considerar ciertos elementos

gue se detallan a continuacion:
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a) Costo del producto

Para conseguir la representacion de la marca a nivel nacional se debe cumplir
con un requerimiento de compra minima de mercaderia. La empresa Jawbone,
proveedora de los dispositivos electrénicos Jawbone Up, dispone a sus
representantes el adquirir una cantidad minima de 50 pulseras mensuales. El
precio de venta a sus distribuidores autorizados por el brazalete Jawbone Up

es de $ 45 dodlares por unidad.

b) Gastos de importacién
Dentro del precio de venta al publico se deben considerar los gastos en los que
incurre la empresa para que el producto ingrese al Ecuador. Para la

nacionalizacion de la mercaderia se deben considerar los siguientes rubros:

Tabla 12. Gastos de Importacion

GASTOS PORCENTAJE

Flete Maritimo 0,6%
Seguro de mercaderia 3%
Ad-Valorem 5%
FODINFA (Fondo para la infancia) 0,5%
IVA (Impuesto al Valor Agregado) 12%
ISD (Impuesto a la Salida de Divisas) 5%
Honorarios Agente Aduanero 0,5%
Gastos envid y tramites de 0.3%
documentos
Almacenaje en la Aduana 0,90%

GASTO TOTAL IMPORTACION 29,29%

Por lo tanto los gastos de importacion representaran el 29,29% del valor de la

mercancia.

c) Gastos logisticos

Es importante considerar los costos que se realizaran para que la mercaderia

llegue a las bodegas de la empresa y a los puntos de comercializacion.
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e Reacondicionamiento de la mercaderia
e Proceso de despacho

e Entrega de productos a puntos de comercializacion

Todas estas actividades las manejara la empresa directamente con el fin de

optimizar tiempos y costos.

4.2.4.2 Determinacion del precio

A continuacion se detallan los costos que influirAn directamente en la

determinacion el precio del producto.

Tabla 13. Determinacion de los costos del producto

DESCRIPCION COSTO

Brazalete Jawbone Up Precio de venta del proveedor | $ 45,00
Gasto de Importacién 29,29% del costo del producto| $ 13,18
Gastos Logisticos 0,6% del costo del producto $ 0,27
TOTAL COSTO DEL PRODUCTO $ 58,45

e Margen y Utilidad

Una vez determinado el costo del producto y su recargo por el proceso de
importacion, las pulseras ingresan al pais a un costo de $ 58,45 délares. Se
establecio la venta del producto a los distribuidores a un precio de $ 120
dolares, permitiendo a la empresa tener y un margen bruto del 105,30%, de
agui se descontaran los gastos operativos y presupuesto estimado para las
campafnas de marketing obteniendo un margen neto de 16,16%. Para los
distribuidores se exigird la venta del producto a un Precio de Venta al
Publico (PVP) de $ 165 ddlares garantizando al distribuidor un margen neto
del 37,50%.
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Tabla 14. Margenes y utilidad, empresa y distribuidor

PRECIO DE MARGEN | MARGEN
SIS, VENTA UTILIDAD BRUTO NETO

EMPRESA $ 5845 | $ 120,00 |$ 61,55| 105,30% 16,16%

DISTRIBUIDOR| $ 120,00 | $ 165,00 |$ 45,00 - 37,50%

4.3 TACTICA DE VENTAS

No se contara con un equipo de ventas directas, debido a que las pulseras
Jawbone Up se distribuiran a través de Marathon Sports y Kao Sport Center.
Reinoso Importaciones sera el responsable de capacitar al personal de ventas
de estos establecimientos. De esta manera, la empresa se asegura de que los
vendedores brinden una asesoria correcta, ademas de comunicaran a los
clientes sobre la red de beneficios que obtendran al ser parte de la familia

Jawbone.

4.4 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Para posicionar a Jawbone Up es necesario el ofrecer respaldo al usuario, de
manera que confien en el producto y se sientan satisfechos al realizar la
compra. Por ello, se ofrecer4 un servicio post-venta con el cual se busca
afianzar al cliente a la marca. Adicionalmente, se cuenta con el respaldo de la
marca Jawbone posicionada a nivel mundial. Es por esto que se aplicara una
politica de devolucién y cambio en caso de que el producto presente algin

problema de fabrica.

Mediante un sistema de Customer Relationship Management (CRM), se dara
seguimiento al cliente para conocer sobre su experiencia con Jawbone Up.
Ademas, se informara sobre promociones en locales aliados, eventos
deportivos patrocinados por la empresa, entre otros. El objetivo de aplicar CRM

es para crear una base de datos de los consumidores y al mismo tiempo que
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estos sientan el compromiso de la marca con el generar un cambio positivo en

sus vidas.

El medio principal para realizar el seguimiento a los clientes sera la pagina web
de Jawbone Up (www.jawbone.com). A continuacion se puede observar la
pagina en Ecuador, en la cual los clientes puedan interactuar con la empresa,
presentar sus quejas sobre el dispositivo, comentar su experiencia y enterarse

sobre beneficios y eventos.

€ - C @ hips//jawbonecom/store

JAWBONE  wmonmor A \D  JAMBOX AURICULARES TIENDA Soporte | Iniciar sesion ﬁ
[r—— ‘ & peRsoNALZAR

up®

Come, duerme y muévete. Pero mejor.

MotionX*  Sleeptracker

[—JV O

Figura 33. Portal web de Jawbone Up
Tomado de: Jawbone.com



http://www.jawbone.com/
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5. CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

La estrategia operacional asegurara la sostenibilidad del negocio, considerando

a los diferentes actores como la empresa, el proveedor y los distribuidores, que

trabajan de manera sincronizada para que Jawbone Up llegue correctamente al

consumidor final.

La estrategia operacional se enfocara en los siguientes puntos:

Tiempo: una correcta coordinacion con el proveedor y con las
instituciones gubernamentales como la aduana, mas un proceso
logistico eficiente, permitiran un despacho oportuno de la mercaderia
hacia los distribuidores.

Calidad: una apropiada manipulacion de la mercaderia al momento de
su embarque y recepcion, preservara la integridad de los productos
hasta llegar a su destino final. De igual manera para asegurar un
producto de calidad a los usuarios, se ofrecera mantenimiento y
cobertura de garantia en caso de existir defectos de fabrica.
Capacitaciéon: se ofrecerdn capacitaciones acerca del producto y su
funcionamiento a los distribuidores, de tal manera que ellos puedan

asesorar al cliente durante el proceso de compra.

5.2 CICLO DE OPERACIONES

A continuacion se detallan los agentes que intervienen durante el ciclo de

operaciones para que el producto llegue al consumidor final. Cada uno de ellos

cumple con una funcién determinada dentro del ciclo, de tal manera que se

eviten cuellos de botella.
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Figura 34. Ciclo de operaciones

En primer lugar, Reinoso Importaciones realiza el pedido de Jawbone Up al
proveedor, para que posteriormente este despache la mercaderia hacia
Ecuador. Durante el proceso de transportacion y una vez que llegue la
mercaderia al pais, se realiza el proceso de regulacion cumpliendo con las
legislaciones vigentes por la Aduana del Ecuador. Una vez cumplido el proceso
de importacién, se podra nacionalizar la mercancia y mediante el proceso
logistico, transportarla hacia las bodegas donde se realiza el respectivo
inventario. La empresa proveera de producto a los distribuidores y realizara la
campana de publicidad planteada, con el fin de promocionar las ventas.
Finalmente los distribuidores se encargan de perchar el producto, asesorar al

cliente y formalizar la venta.

5.2.1 Proceso de importacion

El tiempo estimado de importacion es de diez a quince dias a traves de
transporte maritimo. Entre la llegada del container al puerto de Guayaquil, el
almacenaje, la presentacion de documentos y el aforo de la mercaderia, se
estiman cinco dias adicionales. Una vez nacionalizada la mercaderia, se la
retira de las bodegas y se procede con el transporte desde Guayaquil a las
bodegas de la empresa en la ciudad de Quito, lo cual representa dos dias

adicionales. Por lo tanto el proceso de importacion tarda aproximadamente 22
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dias. A continuacion se detallan las actividades del flujograma de importacion y

logistica.

Contacto con el proveedor

de Jawbone UP
l Proveedor envia

Realizacion del pedido >—> confirmacion del
pedido, unidades y

v

l valor a pagar

Embarque del producto
desde USA hacia Ecuador

l

Recepcidn, inspeccion y

almacenaje temporal de

mercancia en aduana

l Presentacion de

. . i s documentos de soporte
Tramites de nacionalizacién

Y

solicitados por aduana

de la mercaderia

!

Documentacion

completa

Pago de impuestoy

desaduanizacion

|

Retiro de mercaderia, embarque

y envio a bodegas de la empresa

Recepcidn,

inspeccién y

bodegaje

El producto esta en
perfectas condiciones

Figura 35. Flujograma del proceso de importacion y logistica

NO
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A continuacion se detallan los principales inconvenientes que podrian causar

retrasos en la planificacion prevista:

Una vez que llegue la mercaderia a puerto, en caso de no contar con
todos los documentos de acompafiamiento necesarios, se podrian

generar multas o retencién de la mercaderia en la aduana.

Al presentarse la declaracion aduanera y pasar por inspeccion de la
mercaderia, el inspector aduanero determinara la clase de aforo a
realizarse. En nuevos importadores es comun el aforo fisico, lo que

podria representar de tres a cinco dias adicionales a los previstos.

5.2.2 Proceso de ventas

En este proceso interviene Reinoso Importaciones y las distribuidoras que se

encargaran de comercializar Jawbone Up en la ciudad de Quito. Para asegurar

la liquidez de la empresa se aplicara una politica de cobro a los distribuidores

gue se manejara de la siguiente manera:

30% del valor de la mercaderia, se debera cancelar con la emision de la
factura, esto permite a la empresa tener el capital necesario para realizar
la compra del siguiente pedido y cubrir los costos operativos que se

generen.

70% del valor de la mercaderia, se generara una nota de crédito de 30
dias plazo, esto permitird a los proveedores vender su stock y estar

listos para el despacho del siguiente pedido.
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Recepcion de pedido por parte del
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'

D

Figura 36. Flujograma proceso de ventas

5.2.3 Proceso de marketing y capacitaciéon

Es importante para la empresa tener una correcta comunicacién con los
distribuidores, esto permitirda conocer los resultados de las campafias
publicitarias, programar capacitaciones de ventas y lograr una sinergia entre

ambas partes para alcanzar el nivel las ventas esperadas.
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Figura 37. Flujograma del proceso de capacitacion y marketing

5.3 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

El giro del negocio esta enfocado en la importacién de un producto terminado,

su distribucién y comercializacion en la ciudad de Quito.

Es por eso que la

empresa no requiere de maquinaria ni equipos especializados. A continuacién

se detallan los equipos de oficina y medio de transporte necesario para el

funcionamiento de la empresa.
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Tabla 15. Equipos de oficina y vehiculo de transporte

Descripcién Cantidad Vglor_ Valor Total
Unitario

Computadora Personal 1 $1.000,00 | $1.000,00
Computadora de escritorio 1 $ 600,00 $ 600,00
Teléfono inteligente 1 $ 600,00 $ 600,00
Impresora 1 $ 300,00 $ 300,00
Teléfono de mesa 1 $ 70,00 $ 70,00
Archivador 1 $ 90,00 $ 90,00
Silla de cuero 1 $ 150,00 $ 150,00
Escritorio 2 $ 280,00 $ 560,00
Sillas estandar 8 $ 20,00 $ 160,00
Mesa de reuniones 1 $ 200,00 $ 200,00

Camioneta Luv D-MAX 2008 1 $ 15.000,00 | $15.000,00

TOTAL $ 18.730,00

Revisar cotizaciones de los equipos y del vehiculo en el Anexo 5.

5.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

Para las operaciones de la empresa no son necesarias unas instalaciones
complejas, ni la contratacion de gran cantidad de personal, debido a que la
empresa Unicamente se encarga de la importacion y distribucion del producto a

las comercializadoras.

El area que se ha asignado para bodegaje y oficinas tendra un area de 293m?.
Las instalaciones poseen el espacio necesario de almacenamiento del producto
y en el futuro, en caso de existir una mayor demanda se tendra la capacidad
instalada para almacenar el producto sin problema. Con respecto al area
administrativa, se dispondra de dos oficinas para el personal y una sala que se

utilizara en reuniones, capacitaciones y demostraciones del producto.
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Area de Capacitacion

Acceso
Vehicular

Figura 38. Planos de la bodega y oficinas

5.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA

La bodega y oficinas estaran ubicadas en el sector de Ponciano Alto, en la
calles Mariano Pozo N77-94 y Juan de Selis, en la ciudad de Quito. Se ha
elegido esta ubicacion por ser un &rea industrial de la ciudad, cumple con los
requerimientos de espacio tanto de almacenamiento como para oficinas y el
precio del lugar es mucho menor al de un local con las mismas caracteristicas
ubicado en una zona mas céntrica. Adicionalmente, en esta zona no existe

mucho tréfico y es de facil acceso a las principales vias de la ciudad.

2
=
g
S
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Figura 39. Localizacion geografica de las instalaciones
Tomado de: Google Earth
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5.6 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Para poner en marcha la empresa, se deben realizar una serie de tramites que
permitiran el funcionamiento de la misma de acuerdo al marco legal establecido

por la ley Ecuatoriana.

a) Constitucion de la empresa como Compafiia Limitada

e Definir estructura legal de la empresa.

e Reservar un nombre en la Superintendencia de Compafias.

e Elaboracién de los estatutos de la empresa.

e Apertura de una cuenta de integracién de capital con un monto minimo
de USD $400.

e Elevar a escritura publica, para lo cual se presentara la reserva del
nombre, la minuta con los estatutos de la empresa y el certificado de la
apertura de la cuenta bancaria.

e Se presentara la escritura publica realizada y se esperara la aprobacion
de la Superintendencia de Compaiiias.

e Con la aprobacién de la Superintendencia de Compafiias y el extracto
entregado por la misma instituciébn, se procede a publicar dicho
documento en un diario de circulacién nacional.

e Inscripcion de la compafia en el registro mercantil del canton Quito

e Realizacion de junta de accionistas y nombramiento del representante
legal de la empresa.

e Inscripcion del nombramiento del representante legal (Cuida tu futuro,
s.f.).

b) Obtencién del Registro Unico del Contribuyente

El RUC es un namero que identifica a una persona natural o compafia que
realiza alguna actividad econdmica. Para la obtencion del RUC se debe

presentar en el Servicio de Rentas Internas la siguiente documentacion:

e Formulario 01A y 01B debidamente llenado.
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e Copia de la escritura de la empresa.

e Copia del nombramiento del representante legal.

e Copias de documentos de identificacion de los accionistas.

e Copia de un documento que valide el domicilio en donde funcionara la

empresa.

Es obligacion de la empresa obtener el RUC dentro de un periodo méaximo de
30 dias, después de haber comenzado las operaciones de la empresa (Servicio
de Rentas Internas, 2014).

c) Obtencion de la Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de
Actividades Econdmicas

Es el documento habilitante para el ejercicio de cualquier actividad econémica
dentro del Distrito Metropolitano de Quito. Para obtener esta licencia se debe

presentar en el municipio los siguientes requisitos:

e Formulario Unico de Solicitud, debidamente llenado y suscrito por el
titular del RUC o representante legal.

e Copia de RUC actualizado.

e Copia de Cédula de Ciudadania y Papeleta de Votacién de las dltimas
elecciones del representante legal.

e Autorizacion del duefio del local para poder colocar el rétulo.

e Copia de escritura de constitucién de la empresa.

e Copia del nombramiento del representante legal.

e Original de la declaracion del 1.5 x mil sobre los activos totales del afio
inmediato anterior en caso de que los tenga (Municipio de Quito, s.f.).

d) Obtencion de la patente municipal

La patente se debera registras en el Municipio de Quito con los siguientes

requisitos:
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e Formulario de inscripcion de la patente.

e Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos firmado.

e Copia de la cédula de identidad y certificado de votacién de la dltima
eleccion del representante legal.

e Copia del RUC.

e Correo electrénico personal y numero telefénico del representante legal.

e Copia de Escritura de Constitucion.

e Copia del nombramiento vigente del representante legal (Municipio de
Quito, s.f.).

e) Obtencion del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
(Tipo A)

El permiso de bomberos certificara que las instalaciones del local son seguras

y aptas para operar sin riesgos. Se requieren los siguientes documentos:

e Solicitud de Inspeccion del local por parte de los bomberos.

¢ Informe favorable de la inspeccion.

e Copia del RUC (Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de
Quito, s.f.).

f) Registrarse como importador

Se debera obtener el certificado de firma digital autorizada por las siguientes

entidades:

1. Banco central de Ecuador — Certificacion Electronica
e Registrar la empresa dentro del portal web.
e Solicitud de Firma Electronica.
e Cancelacion de valores por emisiéon de certificado y Token
(dispositivo portétil).
2. Ecuapass:
¢ Registro de la empresa en portal Ecuapass (Servicio de Aduana del

Ecuador, s.f.).
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6. CAPITULO VI: EQUIPO DE GERENCIA

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La importacién y comercializacion de la pulsera Jawbone no requiere de una
estructura organizacional compleja para su funcionamiento, por lo tanto se
utilizard un esquema de empresa unipersonal, en donde una persona se

encargara de manejar todas las areas del negocio.

Observado el organigrama planteado en la figura 40, el gerente general
realizard el contacto con el proveedor, la importacibn del producto,
coordinacion de despacho de la mercaderia a los distribuidores y el manejo del
marketing del negocio. Para poder cumplir con la carga de trabajo, se contara
con un asistente de gerencia, y servicios externos de contabilidad y asesoria
aduanera para los procesos de importacion.

Gerente
General
Asistente de
Gerencia
Externos
Importacién y Marketing y
Logistica Adm. De Ventas
Contabilidad
Agente
T Aduanero
Figura 40. Organigrama de Reinoso Importaciones
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6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

a) Gerente General

e Funciones:

Mantiene un contacto continuo con el proveedor de Jawbone Up.
Realiza los pedidos del producto al proveedor y negocia los
precios y términos de pago.

Supervisa el trabajo del personal interno y externo.

Supervisa el proceso de importacion.

Negocia con distribuidores para la venta del producto.

Capacita sobre el producto a los distribuidores.

Realiza demostraciones del producto.

Maneja toda la campafia de publicidad de Jawbone Up.

e Experiencia: minima de 2 afios en cargos similares

¢ Instruccion: graduado nivel superior en area administrativa o afines

e Reporta a: junta directiva

e Personal a cargo: asistente de gerencia, contador y agente aduanero

b) Asistente de gerencia

e Funciones:

Realiza pedidos de insumos y suministros.

Da asistencia a la gerencia general en la gestion administrativa.
Gestiona la documentacion para la importacion del producto.

Da seguimiento a los pedidos hasta que lleguen a las bodegas
de la empresa.

Realiza los pagos a proveedores.

Mantiene un inventario de la mercaderia.

Controla la salida de inventario.

Gestiona la logistica para la distribucion del producto a los
locales de Marathon y Kao.

Vela por todos los activos fijos del negocio.
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e Experiencia: minima de 1 afio en cargos similares
¢ Instruccion: graduado nivel superior en area administrativa o afines

e Reporta a: gerente general

6.3 COMPENSACIONES AL PERSONAL

En la tabla 16, se detalla la proyeccion de sueldos por los primeros cinco afios
de operaciones. En estos costos se incluyen todo los beneficios vigentes en el
codigo de trabajo del Ecuador que percibirdn los empleados y el costo anual

que debera cubrir la empresa por motivo de remuneraciones del personal.

Tabla 16. Proyeccion de Sueldos

PROYECCION SALARIAL 5 ANOS
Cargo ler afio 2do afio 3er afio 4to afio 5to afio
Gerente General $10.076,70 | $11.337,36 | $12.391,74 | $ 13.544,17 | $ 14.803,77
Asistente de Gerencia | $7.085,10 | $7.848,94 | $8578,89 | $9.376,73 | $10.248,77
TOTAL SALARIOS | $17.161,80 | $19.186,30 | $20.970,63 | $22.920,90 | $ 25.052,54

Revisar detalle de calculo de beneficios en el Anexo 6.

6.4 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Para asegurar la estabilidad de los trabajadores y en base al Cédigo de Trabajo

que se rige en el Ecuador se aplicaran los siguientes contratos:

e Gerente General: contrato a plazo fijo de un afio
e Asistente de Gerencia: contrato a plazo fijo de dos afios, con periodo

de prueba de 90 dias

Se desea mantener un ambiente laboral adecuado, por lo que se aplicaran
normativas que controlen la relacion laboral y el desempefio de los

trabajadores.
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a) Obligaciones del Empleador

Afiliar a los trabajadores en el IESS desde el inicio de la relacion laboral.
Pago del sueldo mensual dentro de los primeros 5 dias de cada mes.
Pago de los beneficios de ley estipulados en el Cadigo de Trabajo como
son el 13°, 14°, fondos de reserva y cancelacion planilla del IESS.
Registrar en el Ministerio de Relaciones Laborales un contrato donde se
detalle cargo, sueldo e inicio de relacion laboral.

Brindar una correcta induccién y capacitacion al personal sobre el
trabajo a desempenar.

Proveer al trabajador de todas las herramientas necesarias para poder
desempefiar sus labores.

Brindar un ambiente adecuado y seguro para que el trabajador pueda

laborar.

b) Obligaciones del Trabajador

Cumplir y apegarse al horario de trabajo establecido por la empresa,
gue es de lunes a viernes de 9:00 am a 18:00 pm.

Informar oportunamente a su jefe inmediato sobre las novedades que
se susciten en el trabajo.

Mantener en perfecto estado los bienes y herramientas proporcionadas
por la empresa.

Informar y justificar faltas al trabajo caso contrario se procedera al

respectivo descuento.

c) Terminacion de la relacién laboral

Se podra dar por terminado el contrato de relacion laboral sin necesidad de

realizar una indemnizacion por las siguientes causas que se establece en el

Caddigo de Trabajo:

Por no cumplimiento de las normativas de la empresa
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e Por renuncia voluntaria
e Por finalizacion del contrato de trabajo
e Por jubilacion

e Por falta injustificada al lugar de trabajo por 3 dias consecutivos

6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E
INVERSIONISTAS

La empresa Reinoso Importaciones se conformaré con la participacion de dos
socios, siendo el principal socio la empresa Constructores Roccosul Cia. Ltda.,
que para diversificar su cartera invertira en el negocio planteado, y el segundo
socio sera es el Sr. Santiago Javier Reinoso. El reparto accionario de la
empresa estipulo que el 60% sera propiedad de Constructores Roccosul Cia.
Ltda. y el 40% del Sr. Santiago Reinoso. Revisar el Anexo 7 que detalla los
derechos y obligaciones de los socios, en base a La Ley de Compafias del

Ecuador.

6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS EXTERNOS

6.6.1 Servicio de Contabilidad

Se contratara los servicios de un contador externo, el cual llevara el control del

area contable de la empresa. Sus actividades seran las siguientes:

e Registro de facturas

e Declaraciones al SRI

e Asesoria tributaria

e Pago de planillas del IESS
e NOmina de trabajadores

e Cierres contables y conciliacion bancaria
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Se planifican de dos a tres visitas mensuales, dependiendo del nivel de carga
que exista en dicho periodo. El valor a pagar por los servicios de contabilidad

sera de $300 dolares mensuales. Revisar cotizacion de servicios en el Anexo 8.

6.6.2 Agente Aduanero

Es una persona autorizada por el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador
(SENAE) para realizar los tramites de importacion y que de esa manera el
proceso sea mas agil y eficiente. Seré el encargado de asesorar a la empresa
en trdmites de importacion, flete, presentacion de documentos, célculo de pago
de impuestos arancelarios y nacionalizacion de la mercaderia. El costo a pagar
por los servicios de un agente aduanero sera de $150 délares mensuales.

Revisar Cotizacion de servicios en el Anexo 8.
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7. CAPITULO VII: CRONOGRAMA GENERAL

7.1 ACTIVIDADES NECESARIA PARA PONER EL NEGOCIO EN MARCHA

Para poner en marcha el negocio, es necesario el seguir una serie de

actividades, las cuales se detallan a continuacion:

1.

13.
14.
15.
16.
17.

18.

19.

20.

Contacto con la empresa Jawbone® y solicitud de representacion
exclusiva de la marca en Ecuador.

Solicitud de cotizacién, proceso de negociacion y acuerdo de
comercializacion de la pulsera electrénica deportiva Jawbone Up.
Proceso de constitucion de la empresa como Compafiia Limitada.
Conformacioén del directorio y nombramiento de representante legal.
Obtencion del Registro Unico del Contribuyente.

Obtencidn de permisos municipales.

Obtencion de namero patronal en el IESS.

Solicitud de crédito a través de una entidad bancaria.

Proceso de registro como importador en el Banco Central y Ecuapass.

. Busqueda y seleccion de instalaciones a alquilar.
. Adecuacion de las instalaciones.
. Obtencién de permiso de funcionamiento por parte del Cuerpo de

Bomberos.

Cotizacién y compra de equipos de oficina e insumos.

Cotizacion y compra de vehiculo para distribucion de la mercaderia.
Seleccion y contratacion del personal.

Capacitacion al personal y delegacién de funciones.

Contacto con las principales distribuidoras de productos deportivos en la
ciudad de Quito.

Presentacion de producto, proceso de negociacion y cierre de ventas
con las distribuidoras Marathon Sports y Kao Sport Center.

Solicitud del producto a la empresa proveedora en Estados Unidos de
acuerdo a los pedidos realizados por las distribuidoras.

Proceso de importacion de la mercaderia.
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21. Puesta en marcha de la campafa de expectativa de la marca.

22. Capacitacion a distribuidores sobre el producto.

23. Llegada de contenedor, presentacion de documentacion, tramites
aduaneros y desaduanizacion de la mercaderia.

24. Recepcién de la mercaderia y transporte hacia las bodegas.

25. Realizacion del inventario y almacenaje del producto, de tal manera que
esté listo para ser distribuido a los locales de Marathon Sports y Kao

Sport Center.

7.2 DIAGRAMA DE GANTT

En el diagrama de Gantt se puede observar de manera grafica el tiempo que
demoraran las actividades a realizar para la puesta en marcha del negocio. Por
lo tanto se necesitaran de 145 dias laborables para empezar las operaciones
de Reinoso Importaciones. Revisar Diagrama en el Anexo 9.

7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

Durante el proceso de implementacion de la empresa podrian ocurrir
imprevistos que retrasarian los tiempos estipulados anteriormente. Al identificar
estas situaciones se estableceran planes de contingencia para evitar cambios

bruscos en la planificacién prevista.

1) Respuesta negativa por parte de los posibles distribuidores

Para el éxito del negocio planteado, es fundamental lograr un acuerdo con los
distribuidores de equipos deportivos en la ciudad de Quito. En este caso se
busca negociar con Marathon Sports y Kao Sport Center para que ellos sean el
medio que permita llegar al usuario final. Por lo tanto, es importante exponer a
los distribuidores informacion de las pulseras Jawbone Up que les garantice
acogida por parte del mercado y un nivel de ventas. Sin embargo, a pesar de

presentar toda la informacioén que respalda al producto, el plan de operaciones
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y de marketing, existe la posibilidad de que no se cierre ninguna negociacion
con los distribuidores.

Plan de contingencia

a) En caso de obtener una respuesta negativa por parte de los
distribuidores, se solicitara a la matriz de Jawbone un soporte de ventas,
mediante la presencia de un representante de la empresa que pueda
destacar la trayectoria que ha tenido el producto en mercados
internacionales. De esta manera se demostrara a los distribuidores el
tipo de producto que se va a comercializar y el respaldo internacional
que posee.

b) Se planificaria la apertura de una tienda virtual, a través de la pagina de
web de Jawbone. De esta manera se buscara destinar mayor inversion
en publicidad y promocién para dar a conocer el producto. Esto se
logrard acrecentar las ganancias del negocio, debido a que los
intermediarios desparecen y los margenes ofrecidos a las cadenas

comercializadoras, llegan a formar parte de la utilidad de la empresa.

2) Problemas con el proceso de importacion

Una vez establecido el pedido al proveedor, se debe iniciar el tramite de
importacion del producto desde los Estados Unidos hacia Ecuador. Sin
embargo, a pesar de que los buques cargueros realizan varios viajes y tiene
experiencia en su trabajo, estan expuestos a fendbmenos naturales que podrian

afectar la carga como tal o a los tiempos de entrega.

Plan de contingencia

En caso de que la mercaderia sufra de algun dafio debido a un fenomeno
natural o problemas con el flete, corre en vigencia la pdliza de seguro que se
pago por la mercaderia y por lo tanto se recuperaria el valor asegurado.
Posteriormente se debe realizar nuevamente el pedido y proceder a la

importacion del producto.  Este imprevisto retrasaria considerablemente los
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cronogramas planificados, por lo que se debera hablar con los distribuidores y
establecer una nueva fecha de entrega del producto.

3) Problemas para conseguir el permiso de funcionamiento de los

bomberos

En primer lugar se buscaran instalaciones de trabajo que cuenten con el
espacio suficiente para las oficinas y bodegas. Posteriormente se adecuaran
las instalaciones bajo la normativa municipal que permita el desarrollo de la
actividad econdmica. Se solicitara la inspeccion de las instalaciones por parte
del cuerpo de bomberos para obtener la respectiva licencia de funcionamiento.
Sin embargo, existe la probabilidad de que el permiso no sea aprobado y el

cronograma de actividades se vea afectado.

Plan de contingencia

En caso de no ser aprobado el permiso, se solicitaran las justificaciones del
caso al cuerpo de bomberos. Con esa informacion, se contratara a un técnico
en seguridad que provea asesoria con respecto a la readecuacion de las
instalaciones. De ser este el caso se incurriria en costos adicionales para
arreglos, lo que afectaria el presupuesto previsto, sin embargo es

indispensable el empezar las operaciones a tiempo.
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8. CAPITULO VIII: RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y
SUPUESTOS

8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

El cuidado de la salud se ha convertido en un tema de interés mundial, un
6% de la poblacion del mundo muere por enfermedades desencadenas por
la inactividad fisica, siendo esto alarmante para organizaciones mundiales,
gobiernos, municipalidades, entre otros. Actualmente, en la ciudad de Quito
se puede observar que las personas dedican una parte de su tiempo a
realizar algun tipo de actividad fisica y asi evitar el sedentarismo. Es por
esto que nace la idea de comercializar las pulseras Jawbone Up como un

medio para motivar a los usuarios a mantenerse activos.

El cuidado de la salud y sobre todo el cuidado del aspecto fisico, se ha
convertido en un tema importante en la vida de las personas. El no poseer
las herramientas adecuadas que faciliten alcanzar dichas metas, provoca
que las personas abandonen su rutina al no ver ningun resultado. El contar
con un dispositivo que lleve un registro del desempefio del organismo,
podria ser del interés de deportistas profesionales y aficionados que buscan

alcanzar ciertas metas con respecto a su desempefio fisico.

Jawbone Up busca llegar a un segmento de hombres y mujeres entre los 20
a 45 afios de edad, que realicen actividad fisica, tanto a nivel profesional
como aficionados, que posean un smartphone o tablet y que se encuentren

dentro del nivel socioeconémico medio, medio alto y alto.

Los datos que fueron utilizados para la segmentacion, fueron tomados del
altimo censo poblacional realizado en el 2010 por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos. Sin embargo, se realizaron proyecciones para

aproximar los datos al 2014.

Una vez realizada la segmentacion, se determindé un mercado objetivo de

33.208 personas. De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas
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realizadas, existe un nivel de aceptacién del producto del 77% del mercado.
Tomando en cuenta el este porcentaje sobre el mercado objetivo calculado,

el negocio posee un mercado potencial estimado de 25.570 personas.

Reinoso Importaciones es una empresa de responsabilidad limitada,
conformada por dos socios, la cual se dedica a la importacion y
comercializacion de implementos deportivos especializados. La empresa
posee la representacion de la marca Jawbone en el territorio ecuatoriano,
encargandose de la venta y distribucion de las pulseras Jawbone Up en la
ciudad de Quito.

Se exige por parte de la casa matriz la compra mensual de 50 pulseras
Jawbone Up para poder adquirir la representacion de la marca. Se estimo
gue se vendera a cada distribuidor la cantidad mensual de 35 pulseras, y

ellos repartirdn el producto entre sus puntos de ventas seleccionados.

Se seleccionaron a las cadenas Marathon Sports y Kao Sport Center como
medios de distribucion de la pulsera Jawbone Up, con el objetivo de brindar
confianza a los compradores al ver que el producto es comercializado en

puntos de venta conocidos.

La industria del comercio dentro del periodo 2010 — 2014, ha tenido un
crecimiento del 9,41%. Se asumieron tres posibles escenarios en los cuales
la empresa podria desenvolverse. Un escenario esperado alcanzando un
crecimiento anual del 4%, un optimista con el 6% anual y un pesimista con

un 2% de crecimiento anual.

Para realizar una estimacion del precio del producto, se considero el costo
del producto mas los recargos del proceso de importacion, dando un total
de $ 58,45 délares y un precio de venta a los distribuidores de $ 120
dolares.

Reinoso Importaciones se encargara directamente de posicionar la marca

Jawbone en el mercado quitefio a través de campafas de expectativa,
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activaciones de la marca, demostraciones en centros deportivos
especializados, patrocinios de eventos deportivos, volanteo en zonas
concurridas, campafias publicitarias en medios digitales, entre otras

actividades de publicidad y comunicacion.

e La empresa se encargara del proceso de importacion del producto y
utilizara como soporte la asesoria de un agente aduanero autorizado, que
realizar4 actividades propias de su cargo como presentacion de
documentos de soporte de la carga y desaduanizacion de la misma. Se
prevé un tiempo estimado de 20 dias para el proceso de importacién de la

mercaderia.

e La empresa no posee un nivel de operaciones complejas, planteandose una
estructura organizacional sencilla. Se contara anicamente con un gerente y
un asistente de gerencia, que serdn responsables del correcto
funcionamiento del negocio. Ademas, se establecieron actividades que
seran realizadas externamente como la contabilidad y la asesoria del

agente aduanero para el proceso de importacion.

e El Salario Basico Unificado (SBU) utilizado es de $ 354 ddlares, establecido
a inicios del 2015. La remuneracion mensual del personal de la empresa
estan por encima de este valor, con la finalidad de compensar el nivel de
carga la laboral que poseen. Se establecera un incremento salarial anual en

base al porcentaje de incremento del SBU del ultimo afio.

8.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

8.2.1 Ingreso de nuevos competidores al mercado

De existir el nivel de aceptacién esperada hacia el producto, esto podria ser un
indicador positivo para otras empresas, que podrian ver en los dispositivos
electronicos con funcion de controlar y monitorear la salud, una buena

oportunidad de negocio. Actualmente en el mercado quitefio se comercializan
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pocas opciones de pulseras Fitness Trackers y estas no son muy conocidas

por el mercado debido a la falta de publicidad.

Para evitar el impacto de la competencia, la empresa busca fidelizar a los
clientes con la marca, al ofrecer un valor agregado mediante el servicio de
posventa, en donde los clientes recibirdan los beneficios de la red Jawbone.
Esto consiste en descuentos y promociones con establecimientos aliados. La
empresa a pesar de ceder la distribucion del producto a cadenas conocidas en
la ciudad de Quito, se encarga directamente de posicionar la marca en el
mercado, manejando su imagen y concretando alianzas estratégicas que

sumen beneficios a la red Jawbone.

8.2.2 Nivel de ventas menor alo esperado

A pesar de haber planificado y estructurado un plan de negocios acorde a la
situacion que se vive en el mercado al que se desea ingresar, existe la
posibilidad de que este no consiga la efectividad esperada y afecte

directamente al nivel de ventas proyectadas.

Para mitigar este problema se incrementara el presupuesto destinado a

promocién y publicidad, intensificando las siguientes actividades:

e Se utilizaran a las cadenas comercializadoras como medio para brindar
a los consumidores respaldo y realizar demostraciones presenciales en
estos establecimientos.

e Se realizaran activaciones de la marca para dar a conocer las pulseras
Jawbone Up en universidades, centros deportivos especializados, entre
otros, lo que permitira demostrar los beneficios del producto y el rango
de aplicacion del mismo.

e Se ampliara la red de beneficios en centros deportivos, restaurantes,
centro de acondicionamiento fisico, entre otros, con la finalidad de
brindar a los consumidores mayor valor agregado con la compra de

Jawbone Up.
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9. CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO

Para realizar un correcto analisis de la viabilidad de un proyecto, es importante
realizar una valoracion financiera que permita determinar el comportamiento del
negocio en un periodo de tiempo. En este caso se considerd un rango de cinco
afos lo que ayudara a proyectar costos fijos y variables, nivel de ventas,
endeudamiento requerido, capital de trabajo y demas rubros que afectaran

directamente a la empresa.

9.1 INVERSION INICIAL

Es necesario estimar los valores necesarios para arrancar el negocio. Este
rubro permitird realizar la adquisicion de activos fijos y solventar los activos
variables, capital de trabajo y la compra del inventario inicial. Para que Reinoso
Importaciones Cia. Ltda. pueda operar, se requiere una inversion inicial de
$26.246,82 ddlares. En el Anexo 10 se detallan los rubros que conforman la
Inversién Inicial. La cuenta Caja Bancos fue calculada en base al Estado de
Flujo de Efectivo, sumando la necesidad de capital de los meses con pérdida y

el capital necesario para operar el primer mes.

Tabla 17. Inversion Inicial

RESUMEN INVERSION INICIAL
ACTIVOS CORRIENTES
Caja Bancos | $ 2.956,82
Inventario | $ 3.150,00
Total Activos Corrientes | $ 6.106,82
ACTIVOS FIJOS
Equipos | $ 2.570,00
Mobiliario | $ 1.160,00
Transporte | $ 15.000,00
Total Activos Fijos |$ 18.730,00
ACTIVOS INTANGIBLES
Gastos de Constitucion | $ 1.410,00
Total Activos Intangibles | $ 1.410,00
TOTAL INVERSION INICIAL | $ 26.246,82
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9.2 FUENTES DE INGRESOS

La principal y Unica fuente de ingreso de la empresa es a través de la venta de
las pulseras Jawbone Up. Se establecera a las cadenas comercializadoras, una
compra minima mensual de 35 pulseras a un precio de $120 dolares por
unidad. Cabe recalcar que este valor equivale al costo del producto para el
distribuidor y el Precio de Venta al Publico sera de $165 dolares.

El deporte es una actividad que se realiza en cualquier momento, sin existir
etapas del afio en las que los consumidores adquieran implementos deportivos
en mayor cantidad. Por esta razon no se pueden establecer un crecimiento de
ventas ciclicas para el Jawbone Up. En base a esta informacion y al
crecimiento promedio de la industria del comercio en el periodo 2010 — 2014
ubicado en el 9,41%, se ha establecido utilizar una tasa de crecimiento del 4%

para el escenario esperado, del 6% para el optimista 'y 2% para el pesimista.

Proyeccion de Ventas - Periodo de 5 afios

$ 140.000,00
$ 120.000,00

$ 100.000,00
$ 80.000,00
$ 60.000,00
$ 40.000,00
$ 20.000,00
$ 0,00

1 2 3 4 5

M Esperado  $100.800,00 & 104.832,00 $109.025,28 §$113.386,29 $117.921,74
M Optimista $100.800,00 S 106.848,00 $113.258,88 §120.054,41 S 127.257,68
Pesimista $ 100.800,00 & 102.816,00 $104.872,32 §106.969,77 $ 109.109,16

Figura 39. Proyeccion de ventas
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e Costos Fijos
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Los costos fijos son aquellos gastos operativos que permiten el normal

desarrollo de las actividades de la empresa. Estos costos son independientes

del nivel de ventas del producto. En este caso especificamente se consideraron

los gastos de arriendo, sueldos, servicios basicos, depreciaciones de los

equipos y amortizacion de los activos intangibles.

Tabla 18. Proyeccion de costos fijos

Costos fijos Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Afo 5
Arriendo S 840000|S5 870240(S 9.01569|S 9.34025|S$  9.676,50
Sueldos personal S 17.161,80 | S 19.18630 S 2097063 [ S 2292090 [ $  25.052,54
Sueldos asesores S 480000|S 497280 S 5151,82 (S 533729 |S  5.529,43
Serv. Bésicos S 1.920,00 | $ 1.989,12 | S 2060,73 (S 213491 |S 221177
Depreciacion S 397267 |5 397267 (S 397267 |S 3.11600|S  3.116,00
Amortizacion S 282,00 | $ 282,00 | $ 282,00 | $ 282,00 | $ 282,00
Deuda S  2960,14|S 2960,14 | S  2.960,14 | S - S -
Total Costos Fijos $ 394961 |5 4206543 S 4441367 | S 43.131,35|$ 45.868,24

e Costos Variables

Los costos variables son aquellos que se encuentran

relacionados

directamente al nivel de ventas del producto, por lo tanto se los considera como

el costo de ventas. Dentro de esto costos se han considerado a los gastos de

importacion y logisticos para que el producto llegue a los distribuidores.

Tabla 19. Proyeccidn de costos variables

Costos Variables Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Costo de Producto S 37.800,00|S 3931200 | S 40.884,48 (S 4251986 |S  44.220,65
Costos de Importacion S 11.071,62|$ 1151448 |S 1197506 S 1245407 | S 12.952,23
Costo de Logistica S 226,80 | S 235,87 | $ 24531 | S 255,12 | S 265,32

Total Costos Variables S 49.09842|$ 5106236 (S 53.104,85|$ 55.229,05 | $ 57.438,21
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Revisar Anexo 11 donde se encuentra la depreciacion de los bienes adquiridos

por la empresa.

9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

e Margen Bruto

Una vez calculado el valor de las ventas dentro de un periodo econdémico, se
resta el monto correspondiente al costo de ventas, dando como resultado el

margen bruto del proyecto.

Tabla 20. Proyeccion margen bruto

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Afio 4 Ano 5

Cantidad de 840 874 909 945 983
Producto

Ventas $  100.800,00 104.832,00 109.025,28 113.386,29 117.921,74
(-) Costo del $  37.800,00 39.312,00 40.884,48 42.519,86 44.220,65
Producto

(-) Costo .d’e $ 11.071,62 11.514,48 11.975,06 12.454,07 12.952,23
Importacién

(-) Costo de Logistico| $ 226,80 | $ 235,87 | $ 24531 | $ 255,12 | $ 265,32
(5) MARGEN BRUTO | $  51.701,58 | ¢ 53.769,64 | $ 5592043 | $ 58.157,25 | $  60.483,54

e Margen Operativo

Para calcular el margen operativo, del total obtenido de margen bruto se restan
aguellos gastos operativos realizados. Es importante considerar que estos
montos reflejan el resultado de la actividad econdmica de la empresa y serviran
como base para el calculo de la participacion de trabajadores y pago de

impuestos.
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Tabla 21. Proyeccion margen operativo

(-) Gasto sueldos

S 17.161,80 [ $ 19.186,30 | S 20.970,63 | S 22.920,90 | S 25.052,54
personal

(-) Gasto sueldos

S 4.80000|S 4972,80|S$ 515182 (S 533729 |S$ 5.529,43
asesores externos

(-) Gasto arriendo

local S 840000 (S 8.70240|S 9.01569|S 9.340,25|$ 9.676,50

(-) Gasto

. $ 320000 (S 2.89720|$ 331826 (S 3.437,72|S 3.561,47
publicidad

(-) Gasto servicios

L. S 1.920,00 | $ 1.989,12 | S 2.060,73 | $ 2.13491 | S 2.211,77
basicos

(-) Gasto de

TU07lS 397267 S 397267 (S 397267 |S 3.116,00 | S 3.116,00
depreciacion

(-)Gastodel « oo 00|s 28200 |% 28200 %  28200|% 282,00
amortizacion
(=) MARGEN| ', 965,11| ¢ 11.767,15| ¢ 11.14864| § 11.588,18| ¢ 11.053,82
OPERATIVO

9.5 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

El estado de resultados permite determinar el beneficio o pérdida que tuvo la
empresa dentro de un periodo econdémico. En el caso de Reinoso
Importaciones Cia. Ltda., se generan ganancias todos los afios, pero al haber
considerado un panorama de ventas conservador esta utilidad neta tiene un

crecimiento anual relativamente bajo.

En el Anexo 12 se detallan las proyecciones de ventas del producto en los
escenarios esperado, optimista y pesimista. En los Anexos 13, 14 y 15 se
detallan los estados de resultados en los tres escenarios propuestos, bajo los

esquemas apalancado y desapalancado.
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PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO ESPERADO APALANCADO
Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cantidad de Producto 840 874 909 945 983
Ventas $ 100.800,00 |$ 104.832,00 |$ 109.02528 |$ 113.386,29 |$ 117.921,74
(-) Costo del Producto | $ 37.800,00 |$ 39.312,00 |$ 40.88448 |$ 42.519.86 |$ 44.220,65
(-) Costo de Importacion | $ 11.071,62 |$ 1151448 |$ 11.97506 |$ 1245407 |$ 12.952.23
(-) Costo de Logistica $ 226,80 |$ 23587 |$ 24531 |$ 25512 |$ 265,32
() UTILIDAD BRUTA  |$ 51.701,58 |$ 53.769,64 |$ 5592043 |$ 58.157,25 |$ 60.483,54
() Gasto sueldos $ 17.161,80 |$ 19.186,30 |$ 20.970,63 |$ 22.920,90 |$ 25.052,54
personal
(-) Gasto sueldos

$ 480000 |$ 497280 |$ 515182 |$ 533729 |$ 552943
asesores externos
(-) Gasto arriendo local | $ 8.400,00 |$ 8.702,40 |$ 9.015,69 |$ 9.340,25 |$ 9.676,50
() Gasto publicidad  |$  3.20000 |$ 289720 |$ 331826 |$ 343772 |$ 356147
() Gasto servicios $ 192000 |$ 198912 |$ 2060,73 |$ 213491 |$ 2.211,77
basicos
() Gasto de $ 397267 |$ 397267 |$ 397267 |$ 311600 |$  3.116,00
depreciacion
(-) Gasto de $ 282,00 |$ 282,00 |$ 282,00 |$ 282,00 |$ 282,00
amortizacion
(=) UTILIDAD ANTES
DE INTERESES, $ 11.96511 |$ 11.767,15 |$ 11.148,64 |$ 1158818 |$ 11.053,82
IMPUESTOS Y PART.
(-) Gastos intereses $ 2.960,14 |$ 2.960,14 |$ 2.960,14 |$ - % -
(=) UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y $ 000497 |$ 880701 |$ 818850 |$ 1158818 |$ 11.053,82
PARTICIPACION
R et
() 15% Participacion $ 135075 |$ 1.321,05 |$ 122827 |$ 173823 |$  1.658,07
Trabajadores
(=) UTILIDAD ANTES
D IMPUESTOS $ 765423 |$ 748596 |$ 696022 |$ 984995 |$  9.39575
g;?pueswa'are”ta $ 168393 |$ 164691 |$ 153125 |$ 216699 |$  2.067,07
(=) UTILIDAD NETA $ 597030 |$ 583905 |$ 542897 |$ 7.68296 |$  7.328,69




9.6 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

Tabla 23. Balance general apalancado
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PATRIMONIO

ACTIVOS o 1 2 3 n 5
CORRIENTES
Caja Bancos (capital
. 2.956,82 9.002,78 | $ 16.385,00 22.796,22 | $ 34.659,46 44.828,11
de trabajo)
Cuentas por cobrar 8.400,00 | $ 8.736,00 9.085,44 | $ 9.448,86 9.826,81
Inventario de
3.150,00
Insumos
Total activos
R 6.106,82 17.402,78 | $ 25.121,00 31.881,66 | $ 44.108,31 54.654,92
corrientes
ACTIVOS FUOS
Equipos 2.570,00 2.570,00 [ S 2.570,00 2.570,00 | S 2.570,00 2.570,00
Mobiliario $1.160,00 1.160,00 | $ 1.160,00 1.160,00 | $ 1.160,00 1.160,00
Vehiculo 15.000,00 15.000,00 | $ 15.000,00 15.000,00 | $ 15.000,00 15.000,00
D -
epreciacion - (3.972,67)| ¢ (7.945,33)| ¢ (11.918,00)| $ (15.034,00)| ¢ (18.150,00)
Acumulada
Total activos fijos 18.730,00 14.757,33 | $ 10.784,67 6.812,00 | $ 3.696,00 580,00
ACTIVOS INTANGIBLES
Gastos de
. ., 1.410,00 1.410,00 | $ 1.410,00 1.410,00 | $ 1.410,00 1.410,00
constitucion
A ti io
mortizacion - (282,00)| $  (564,00) (846,00)| $  (1.128,00) (1.410,00)
Activos Intangibles
Total activos
. . 1.410,00 1.128,00 | $ 846,00 564,00 | $ 282,00 -
intangibles
TOTAL ACTIVOS 26.246,82 33.288,12 | $ 36.751,67 39.257,66 | S 48.086,31 55.234,92
PASIVOS 0 1 2 3 a 5
CORRIENTE
Impuestos y
. . - 3.034,68 | S 2.967,96 2.759,52 | S 3.905,22 3.725,14
participaciones por
Total pasivo
R - 3.034,68 [ $ 2.967,96 2.759,52 | $ 3.905,22 3.725,14
corriente
PASIVOS A LARGO PLAZO
Préstamo bancario 6.987,00 5.023,33 | $ 2.714,54 - S - -
Total pasivo a largo
6.987,00 5.023,33 | $ 2.714,54 - S - -
plazo
PATRIMONIO
Capital Social 19.259,82 19.259,82 | $ 19.259,82 19.259,82 | $ 19.259,82 19.259,82
Utilidad Neta - 5.970,30 [ $ 5.839,05 5.428,97 | S 7.682,96 7.328,69
Utilidades
- $ 5.970,30 11.809,35 | $ 17.238,32 24.921,28
acumuladas de
Total patrimonio 19.259,82 25.230,11 | $ 31.069,16 36.498,14 | $ 44.181,10 51.509,78
TOTAL PASIVOS Y
26.246,82 33.288,12 | $ 36.751,67 39.257,66 | $ 48.086,31 55.234,92
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Para el desarrollo del proyecto, se consideraron dos escenarios. El uno
apalancado, donde la empresa debe conseguir fondos por medio de terceros
para sustentar la falta de liquidez. El segundo escenario es desapalancado,
gue se da cuando se posee el capital propio necesario para adquirir los activos

y comenzar las operaciones.

El balance general permite tener una vision de la situacion de la empresa en un
momento especifico, en el caso del proyecto la evaluacion de la empresa es un
periodo de 5 afios. En el anexo 16 se detalla el balance general en el escenario

desapalancado.

9.7 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

Tabla 24. Proyeccion estado de flujo de efectivo

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aio 4 Afio 5

Actividades Operacionales S 800964 |S 969100 (S 9.12576|S 11.863,23 S 10.168,65

Utilidad Neta S 5.970,30 | $ 5.839,05 | S 5.42897 | S 7.682,96 | S 7.328,69
(+) Depreciacion S 397267 |S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.116,00 | S 3.116,00
(+) Amortizacidn S 282,00 | $ 282,00 | $ 282,00 | $ 282,00 | $ 282,00
(+) A Cuentas x cobrar $ (8.400,00)| S (336,00)[ S (349,44)| S  (363,42)|$  (377,95)
(+) A Inventario $ 3.150,00 | $ $ S $
(+) A Impuestos por pagar S 3.034,68 (S (66,71)] $ (208,44)| S 114569 | S (180,08)
Actividades de Inversién S - S - S - IS $
(-) Adquisicién de Equipos S - S S S S
(-) Adquisicién de Muebles S R $ $ $
(-) Adquisicion de Vehiculo $ - s $ $ $
(-) Adquisicion activos intangibles S - S S S S
Actividades de Financiamiento S (1.963,67)| S (2.308,78)[ S (2.714,54)| $ S

+ A Deuda Largo Plazo S (1.963,67)| S (2.308,78)| $ (2.714,54)| S S

+ A Capital S -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO S 6.045,97 | S 7.382,22 | S 6.411,22 | S 11.863,23 (S 10.168,65
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO S 2956,82 (S 9.002,78 | S 16.385,00 | $ 22.796,22 [ $ 34.659,46
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO S 9.002,78 [$ 16.385,00 | S 22.796,22 | S 34.659,46 | S 44.828,11

La elaboracion de los estados de flujos de efectivo permite evaluar y conocer la
capacidad que posee la empresa dentro de un periodo econdmico para

producir efectivo y la necesidad de la misma. Esto determinara la posibilidad de
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la empresa de cumplir con sus obligaciones, compras de inventarios, capital de
trabajo, entre otros. En el anexo 17 se detalla el estado de flujo de efectivo en

el escenario desapalancado.

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio permite conocer la cantidad minima de pulseras Jawbone
Up que se debe vender, para que los costos e ingresos sean iguales a cero. En
el caso del proyecto planteado, con la cantidad de ventas y crecimiento anual
establecido, se prevé alcanzar la comercializacion de 840 pulseras Jawbone
Up, sobrepasando el punto de equilibro calculado en 684 unidades. Esto
permitird a la empresa cubrir sus costos y generar utilidad. En el Anexo 18 se
detalla el calculo del punto de equilibrio.

Tabla 25. Punto de equilibrio

CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos Totales $91.795,03 | $96.024,99 | $100.836,78 | $101.798,12 $ 106.867,92

Ingresos Totales $100.800,00 | $104.832,00 | $109.025,28 | $ 113.386,29 $117.921,74

Total Unidades
Vendidas

PUNTO DE
EQUILIBRIO $82.085,12 | $86.683,53 | $92.053,48 $89.374,02 $ 95.022,25
DOLARES

840 874 909 945 983

PUNTO DE
EQUILIBRIO 684 722 767 745 792
UNIDADES

9.9 INDICADORES FINANCIEROS

Tras la elaboracién de la estructura financiera del proyecto es importante
evaluar los resultados a través de indicadores, los cuales permitiran corroborar
la viabilidad del plan propuesto. Estos parametros de medicion fueron
considerados en un periodo de cinco afios. En el Anexo 19 se detalla el calculo

de los indices.
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indices de Liquidez

Capital de trabajo: Tras evaluar el indicador, en el primer afio Reinoso
Importaciones posee un capital de trabajo valorado en $ 14.368,11
dolares, en el segundo afio un total de $ 22.153,04 ddlares, en el tercer
afio $ 29.122,14 ddlares, en cuarto afio $ 40.203,10 dolares y para el
ultimo afio de evaluacion del proyecto se obtuvo $ 50.929,78 dolares.
Estos valores son favorables ya que el proyecto genera efectivo para

cubrir sus obligaciones y poder operar correctamente.

Razdn corriente: Entre el afio dos al cinco este indicador fluctia entre
$8,46 y $14,67 doblares. Esto determina la solvencia que tiene la
empresa para respaldar sus obligaciones al corto plazo considerando
que de cada ddlar que se debe, la empresa cuenta con $ 14,67 para
cubrir sus obligaciones. Este resultado se da debido a que la empresa
no tiene una pasivo corriente, las compras del producto se lo realiza de

contado y la deuda adquirida con la institucién financiera no es grande.

Prueba acida: Al evaluar este indicador los resultados son los mismos
gue el de razén corriente. Esto se debe al nivel de inventarios que se
maneja, la empresa al adquirir el producto lo despacha inmediatamente

a los distribuidores bajo el esquema Just-in-time.

indices de Rentabilidad

Rendimiento sobre la inversion (ROI): Al calcular este indicador se
determind que existe una rentabilidad de la inversion entre el 22,75% vy el
29,27% dentro del periodo de cinco afios proyectado, lo cual es positivo

para el negocio.

Rendimiento sobre los activos (ROA): Se obtuvo que la empresa ha
presentado una utilizaciéon de sus activos de entre el 39,94% al 20,01%
dentro del periodo proyectado de cinco afios para generar utilidad.
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Rendimiento sobre el patrimonio (ROE): Dentro del periodo
proyectado de cinco afios, se obtuvo una utilizacién del patrimonio de

entre el 23,6% al 14,23% para la generacion de utilidad.

Margen de utilidad: Este indicador permite medir el margen de utilidad
sobre las ventas de la empresa, obteniendo un crecimiento dentro del

periodo de cinco afos, variando entre el 5,29% al 6,21%.

9.9.3 indice de Endeudamiento

Endeudamiento del activo: Dentro del periodo proyectado de 5 afios
este indicador tuvo una fluctuacién del 24,21% al 6,74%, debiéndose
principalmente al que la empresa no requiri6 un monto alto de

financiamiento de terceros para cubrir la inversion del proyecto.

9.9.4 Anaélisis de Sensibilidad

Se realiz6 un andlisis de sensibilidad tomando en cuenta las principales

variables que son el precio y la cantidad.

Cantidad

Al considerar un precio de venta fijo de $ 120 ddllares a los
distribuidores, la cantidad de producto podria disminuir maximo en un
8,27% para que el Valor Presente Neto del proyecto al final de los cinco
afios de como resultado cero. Al caer mas de este porcentaje el proyecto

no es rentable y generaria perdida para los inversionistas.

Precio

Con respecto a esta variable, al fijar una cantidad de 35 pulseras
mensuales para que los distribuidores vendan el producto en sus

locales. El precio de Jawbone Up podria disminuir en no mas de un
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4,09%, considerando que una vez llegado a este porcentaje el negocio

no generaria utilidad para el inversionista.

Al haberse planteado un esquema de ventas conservadoras, en donde los
distribuidores adquieren una cantidad mensual de 35 pulseras Jawbone Up a
un precio de $ 120 ddlares, provoca que el negocio sea muy sensible a
cambios tanto en precio como en cantidad. De lograr una acogida en el
mercado y existir mayor demanda por el producto, el nivel de ventas creceria,

haciendo que el precio sea menos susceptible ante variaciones.

9.10 VALORACION

9.10.1 Modelo CAPMy modelo WACC

El modelo CAPM, es un instrumento que permite determinar la tasa de retorno
requerida de los activos. Para obtener el CAPM se debe utilizar la siguiente
formula:

CAPM = Rf + B x (Rm-Rf) Ecuacion 2

(Investopedia, s.f.)

e Rf — Tasa libre de riesgo, se consider6 la valoracion de los bonos del
Tesoro de los estados unidos mas el riesgo pais del Ecuador, dando
como resultado (7,06%).

e B — Beta de la industria, se utilizé la beta de la industria correspondiente
al 0,8 y con la finalidad de adaptarla al negocio se la reapalanc6é con
referencia a la relacion deuda patrimonio, dando como resultado (1,07).

¢ Rm - Rf — Prima del mercado, en base a la valoracion del riesgo de los

bonos del tesoro de Estados Unidos, dando como resultado (5,88%).
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El modelo WACC se utiliza para obtener la tasa de descuento que se utilizara
en el calculo el Valor Actual Neto (VAN) del proyecto. La formula a utilizar es la

siguiente.

WACC = (Cd x D) + (CAPM x E)

Ecuacion 3

(Investopedia, s.f.)

Tabla 26. Calculo WACC

DESCRIPCION VALORACION
Cd = Costo neto de la deuda 11,70%
D = Relacién Deuda (D/E) 0,3
CAPM = Costo de oportunidad 13,34%
E = Relacion Patrimonio (1- D/E) 0,7
WACC = Costo de capital o Tasa de descuento 11,66%

9.10.2 Flujo de Caja

Con la tasa de retorno obtenida a través del modelo WACC, se evalua el
proyecto mediante dos indicadores el Valor Presente Neto del Proyecto (VAN)

y la Tasa Interna de Retorno (TIR)



Tabla 27. VAN y TIR del proyecto
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Flujo de Efectivo Proyectados
0 1 2 3 4 5
_ Utilidades antes de| ¢ - |$ 793287 ¢ 7.801,62 | 739155 (% 7.682,96 |$ 7.328,69
impuestos e intereses
Depreciaciony| ¢ - | 425467 |$ 425467 |$ 425467 |$ 339800 (% 3.398,00
amortizacion (+)
Variacién de capital de| ¢ - | $(5.250,00)[$ (33600)[$ (349,44)| S (36342) $ (377,95)
trabajo
Gastos de Capital | $ (26.246,82)| $ - S - S - S - $ -
Flujo de efectivo
) A $ (26.246,82)| $ 6.937,54 | $ 11.720,29 | $ 11.296,77 | $ 10.717,54 | $ 10.348,73
disponible del proyecto
Flujos descontados| $ (26.246,82)| $ 6.212,94 | $ 9.399,88 [ $ 8.11391 ($ 6.893,87 | $ 5.961,38
VAN| $ 10.335,18
TIR 25,64%
Periodo de recuperacion 3,37 afios

El Valor Presente Neto del Proyecto es de $ 10.335,18 ddlares, ademas a esto

el proyecto arroja una tasa interna de retorno del 25,64%. Con estos dos

indicadores se puede determinar la viabilidad del proyecto. Es importante

considerar que el proyecto no requiere un alto nivel de inversibn como se

presenta en las proyecciones financieras realizadas, a pesar de esto el

beneficio para los inversionistas es alto y dando un tiempo estimado 3 afos

para la recuperacién de la inversién del negocio.
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10. CAPITULO X: PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

El proyecto se financiara mediante dos fuentes, la principal fuente sera con
capital propio aportado por los socios de la empresa y el valor restante se lo
conseguira al realizar un crédito de consumo a través de la institucién
financiera Banco Pichincha C.A. a una tasa anual del 16,28%. Con estos
capitales se obtendra un monto de $26.246,82 ddlares requeridos para cubrir la

inversion inicial.

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

Para iniciar las operaciones de la empresa se requiere una inversion inicial de
$26.246,82 dolares. Los socios de la empresa aportaran el 73,38% equivalente
a $19.259,82 dolares, sustentado asi un porcentaje de la compra de los activos
y la totalidad del capital de trabajo. Por otro lado el 26,62% restante equivalente
$6.987 dolares se financiara por terceros a través de un préstamo bancario de
consumo. En el anexo 20 se detalla la tabla de amortizacién del préstamo

realizado a través de una institucion financiera.

Tabla 28. Cuadro de uso y necesidad de capital

RESUMEN INVERSION INICIAL
Detalle Fondos Propios Fondos Terceros Total

Caja Bancos $ 2.956,82 | $ -1 $  2.956,82
Inventario $ 2.205,00 | $ 945,00 | $ 3.150,00
Equipos $ 1.799,00 | $ 771,00 | $ 2.570,00
Mobiliario $ 812,00| $ 348,00 | $ 1.160,00
Transporte $ 10.500,00 | $ 4.500,00 | $ 15.000,00
Gastos de

Constituciéon $ 987,00 $ 423,00 | $ 1.410,00
TOTAL INVERSION

INICIAL $ 19.259,82 | $ 6.987,00 | $ 26.246,82
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10.3 CAPITALIZACION

Para un correcto crecimiento de la empresa, se ha considerado el proceder con
la reinversion de las utilidades generadas en cada periodo del ejercicio
econdmico asegurando la liquidez para operar con fluidez en los cinco afos
proyectados. La composicién societaria de la empresa se maneja de la

siguiente manera:

m Santiago Javier Reinoso

$ 11.555,89; Salinas

Constructores Roccosul
Cia. Ltda.

Figura 40. Estructura societaria

10.4 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Tabla 29. Tasa interna de retorno para el inversionista

Flujo de efectivo disponible del inversionista
0 1 2 3 4 5

Utilidades antes de i t
tiidades antes de Impuestos | ¢ - ¢ 793287|$ 780162|% 7.391,55|¢$ 7.682,96 | $ 7.328,69
e intereses
—— pr—
(+e)pre°'a°'°nyam° zacion 1 ¢ - |'$ a2a67|$ 425467|$ 425467|S 3.39800|$ 3.398,00
Variacion de capital de trabajo | S - S (5.250,00)] $ (336,00)| S (349,44)| S (363,42)| S (377,95)
Gastos de Capital $(26.246,82)| $ - S - S - $ - S -
Deuda $ 6.987,00 | $ - S - S - S - S -
Pago Principal Deuda S - S (1.963,67)| S (2.308,78)| S (2.714,54)| S - S -
Pago Intereses deuda S - S (1.962,57)| S (1.962,57)| S (1.962,57)| $ - S -
Fluj fecti i ibl
ujo de efectivo disponible | ¢ 16 0900 ¢ 301120 | § 744893 | § 661966 | § 1071754 | $ 1034873
del inversionista
Flujos descontados $(19.259,82) | $ 265695 | $ 579902 | $ 454702 | $ 649556 | $ 5.533,99

[TIR | 2306% |
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Para conocer el retorno que tendran los inversores sobre su capital, es
necesario considerar los gastos financieros que se deben cubrir para sustentar
la puesta en marcha del proyecto. Una vez obtenido los flujos descontados
considerando la tasa de descuento de 11,66%, los inversionistas obtendran

una Tasa Interna de Retorno del 23,06%.
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11. CAPITULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 CONCLUSIONES

e Actualmente la industria de la salud se encuentra en crecimiento, debido a
las tendencias sociales que se enfocan en cuidar y mantener una buena
imagen personal. Dentro de este esquema, la actividad fisica y el control de
la alimentacion representan los principales medios para alcanzar la meta
antes mencionada. A raiz de esto nace la idea del negocio, para
comercializar en el mercado quitefio el dispositivo electrénico Jawbone Up
que permitira a los usuarios facilitar el control de su actividad fisica, de las
calorias que ingieren y de la calidad de suefio. Brindando al usuario un
detalle estadistico y preciso de como se ha de desempefiado su organismo

al realizar una rutina de ejercicio.

e Mediante investigacion en campo, se observé que las personas que
realizan una actividad fisica o estdn bajo una dieta alimenticia, son
propensos a abandonar dichas actividades al no ver resultados inmediatos.
Este fendmeno se debe a la falta de conocimiento y al no recibir una
correcta asesoria, lo que lleva a las personas a dudar en la eficacia de su
rutina. El estudio de mercado determind que existe conocimiento sobre
equipos especializados que ayuden a controlar el desempeiio del
organismo, sin embargo las personas consideran que aquellos dispositivos

se comercializan a un precio elevado y su uso es complejo.

e Una vez analizada las variables como edades, poblacién econémicamente
activa, distribucion geogréfica, estratos socioeconémicos, entre otros. El
segmento al que se podria llegar en la ciudad de Quito es de 33.208
persona de las cuales existiria una posibilidad de aceptacion del producto

del 77% llegando a un mercado potencial de 25.570 personas.

e La competencia de Jawbone Up va desde aplicaciones para celular, hasta

pulseras complejas que cumplen con funciones similares, pero estan
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dirigidas a un segmento de deportistas profesionales. Sin embargo, dentro
del mercado aun no existe un conocimiento muy amplio sobre las pulseras
deportivas medidoras de la actividad fisica o Fitness Trackers y cémo
utilizarlas correctamente. Por lo tanto es importante enfocar una correcta
comunicacion al segmento objetivo previsto, haciendo énfasis en la

funcionalidad y beneficios del producto.

Se seleccionaron las cadenas Marathon Sports y Kao Sport Center como
medios para distribuir el producto en el mercado local. Con esto se busca
brindar un respaldo a la marca y al producto, que actualmente son
desconocidos en el mercado quitefio. Al comercializar Jawbone Up a través
de estas dos cadenas, se lograra llegar a los clientes potenciales de una

manera mas eficiente que al venderlos de manera directa.

La empresa Reinoso Importaciones se encargara de gestionar la publicidad
y comunicacién de la marca, con el objetivo de que el cliente conozca los
beneficios y alianzas estratégicas con negocios que se encuentran dentro
del area del cuidado de la salud como gimnasios, restaurantes que

ofrezcan un menu enfocado en el cuidado de la salud, entre otros.

Para llegar adecuadamente al cliente es importante abordarlo desde el
primer contacto que tiene con el producto. Es por esto que la empresa se
encargard de capacitar al personal de ventas de los distribuidores, para
gue esto puedan guiar a los clientes potenciales durante el proceso de

compra y puedan darles a conocer sobre la red de beneficios.

Al Jawbone Up un producto nuevo en el mercado, se utiliz6 un esquema de
ventas conservadoras en donde cada distribuidor adquirirh 35 pulseras
mensuales, que se comercializaran en sus locales ubicados en puntos
estratégicos de la ciudad de Quito. Ademas para garantizar un margen de
ganancia tanto para la empresa como para los distribuidores. El producto

serd vendido a un Precio de Venta al PUblico de $ 165 ddlares.
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e Dentro del crecimiento de ventas se utiliz6 un esquema conservador, ya
gue el producto es desconocido en el mercado y su precio de venta es
elevado, Se adquirird pocas unidades de la pulsera Jawbone Up para la
comercializacion, con el fin de tener cero inventarios y no cargar a los
distribuidores con un stock alto de mercaderia que tal vez no puedan

vender rapidamente.

e Una vez evaluado el proyecto financieramente, se obtuvieron datos
alentadores, considerando que se utilizé un esquema conservador en el
nivel y cantidad de ventas. Se obtuvo un Valor Presente Neto de $
10.335,18 déblares y una Tasa Interna de Retorno del 25,64%,
representando valores atractivos para los inversionistas. Permitiendo

recuperar la inversién en un periodo de tres afios.

e Tras considerar varios puntos para evaluar el proyecto, como el estudio del
entorno en donde se desenvolverd el producto, las tendencias de la
industria, la valoracién financiera, entre otros, el proyecto presenta una
viabilidad tedrica. Sin embargo, para asegurar el éxito de negocio en el
mercado quitefio, es importante manejar una correcta comunicacion, definir

el valor agregado a ofrecer y beneficios adicionales del producto.

11.2 RECOMENDACIONES

e Es importante aprovechar las nuevas tendencias hacia el cuidado de la
salud. Se deberéa enfocar la promocion del producto alrededor de este tema
y comunicar adecuadamente a los consumidores los beneficios que se

adquiere al seleccionar a Jawbone Up.

e Para posicionar la marca en el mercado quitefio, la interaccion con el
cliente es fundamental. La correcta comunicacion entre la empresa y los
distribuidores, permitira conocer las necesidades de las personas y en base
a esto buscar incrementar la red de beneficios Jawbone, logrando que el

cliente potencial vea el compromiso que tiene la empresa con sus usuarios.
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De incrementarse la demanda del producto y para garantizar un nivel de
ventas adecuado, se buscara mejorar los margenes de ganancia ofrecidos
a los distribuidores. Con esto se lograra fidelizar a los clientes principales

del negocio para que los pedidos de las pulseras Jawbone Up aumenten.

Se debe de supervisar las ventas y asegurarse de que el producto sea
presentado adecuadamente en los locales de los distribuidores. La
capacitacion al personal de ventas de dichas cadenas comercializadoras
seleccionadas es importante para garantizar una correcta interaccion con

los clientes.

Se deberia analizar la situacién actual del pais y posibles reformas en
temas de comercio exterior. Con esta informacion se podria plantear
nuevos precios tanto de venta a distribuidores como a los clientes finales.
Para evitar posibles alzas en los precios del producto, se planificaria

pedidos anticipados y aumentar el monto de unidades a importar.

Con un correcto posicionamiento de la marca en el mercado quitefio, seria
factible ver la posibilidad de ingresar nuevos productos relacionados a la

marca con el objetivo de diversificar la cartera de la empresa.
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ANEXOS



ANEXO 1 - Grupo Focal

GUIA DE PREGUNTAS GRUPO FOCAL

1. ¢ Conocen sobre los beneficios del llevar una vida saludable?

2. ¢En la actualidad consideran que estan llevando un estilo de vida activo?
En caso de que su respuesta sea afirmativa, explique qué tipo de actividad
realiza.

3. ¢Conoce la importancia de controlar el nivel de calorias que se ingiere
diariamente?

4. ¢ Conoce la importancia del suefio y los efectos en la salud?

5. ¢ Qué nivel de importancia tienen los smartphones y tablets en la vida de
las personas?

6. ¢ Para usted cual sera el determinante de compra para adquirir el brazalete
Jawbone Up?

7. ¢ Conoce de productos semejantes a Jawbone Up? ¢ Utiliza un dispositivo
de este tipo actualmente?

8. ¢Donde pensaria que son los lugares éptimos para adquirir Jawbone Up?

9. Conociendo los beneficios de Jawbone Up ¢ Cual cree que seria el precio
adecuado para este producto?

10. ¢Cree que el mercado quitefio esté listo para un producto como Jawbone
Up?




ANEXO 2 - Entrevista a expertos

e Entrevista a experto del sector de la Salud

PREGUNTAS
1 ¢,Cree usted que en la actualidad las personas se preocupan mas por
" cuidar de su salud?
5 ¢, Qué tan necesario considera usted que es el realizar algun tipo de
" actividad fisica?
3 ¢, Qué beneficios considera usted que tiene el llevar una rutina fisica
" diaria?
4 ¢, Considera importante el llevar un monitoreo continuo de la actividad
" fisica que se realiza? ¢ Por qué?
5 ¢, Cudles considera usted que son los principales errores que las personas
"~ cometen en cuanto a su alimentacion?
5 ¢ Por qué considera usted que en la actualidad se ha convertido en una
" moda el tomar en cuenta el nivel de calorias que se ingiere?
7 ¢, Qué beneficios considera usted que se obtienen al llevar un control de la
" alimentacion?
3 ¢ Qué papel juega el dormir suficientes horas en el organismo de las
" personas?
9 ¢La falta de suefio puede desencadenar alguna enfermedad o desorden
" en el organismo?
¢, Cudl seria su opinion sobre un dispositivo que pueda medir el ritmo
10. cardiaco, el nivel de calorias que se ingieren y la calidad de suefio de la

persona?




e Entrevista a experto del sector de cuidado personal

PREGUNTAS
1 ¢, Considera que en los ultimos afios ha existido un incremento de
" personas en los gimnasios? ¢ Por qué?
5 ¢,Cuales son las principales razones por las que las personas ingresan a
" un gimnasio?
3 ¢,Cuales son los principales errores que se cometen al realizar una rutina
" diaria de ejercicio?
4. ¢Qué papel considera usted que juega el ritmo cardiaco en una rutina?
5 ¢ Considera importante el llevar un control de la actividad fisica que se
" realiza? ¢Por qué?
5 ¢, Qué rol considera usted que desempefia una alimentacion saludable en
" una rutina de ejercicio?
y ¢, Considera importante el llevar un monitoreo del nivel de calorias que se
" ingiere diariamente?
8 ¢, Qué papel desempefia el suefio tras haber realizado una rutina de
" ejercicio?
9 ¢ Por qué resulta tan dificil para las personas el alcanzar metas como
" bajar de peso, tonificar el cuerpo, entre otras?
¢,Cree usted que un dispositivo que pueda monitorear el ritmo cardiaco,
10. el nivel de calorias y la calidad de suefio facilitaria el alcanzar dichas

metas?




e Entrevista a consumidor potencial

PREGUNTAS

¢ Qué deporte realiza actualmente? ¢Mientras realiza deporte ha podido
observar a mas personas realizando algun tipo de actividad fisica?

¢,Ha podido observar resultados positivos en su salud debido a la rutina
de ejercicio que lleva?

¢, Considera importante el llevar un monitoreo continuo de la actividad
fisica que realiza?

¢, Qué papel cree usted que juega la correcta alimentacion en su rutina de
ejercicio?

¢,Cuales son los principales implementos deportivos que usted utiliza
actualmente?

¢ Lleva consigo algun tipo de dispositivo electronico al momento de
realizar actividad fisica? ¢ Cual y por qué?

¢ Considera importante la utilizacion de implementos deportivos
electronicos especializados al momento de ejercitarse?

¢,Cuadles son las cualidades que buscaria usted en un dispositivo
electronico especializado?

¢,Cree usted que un dispositivo que pueda medir el ritmo cardiaco, el nivel
9. de calorias ingeridas y la calidad de suefio le facilitaria alcanzar sus
metas?




ANEXO 3 - Modelo encuesta segmento objetivo

-

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Buenos dias/tardes, le solicito su ayuda en llenar la siguiente encuesta la cual tomard 5
minutos de su tiempo. Su propdsito es determinar la viabilidad del ingreso de un producto
deportivo especializado al mercado quitefio. La informacién recopilada sera utilizada con fines
académicos y totalmente confidenciales.

Nombre

Ndamero
Telefénico

Mail

Género| Masculino (O  Femenino O

Edad | 18-25 afios (O 26-33 afios O 34-40afios (O mas de 40 afics O

Sector
; Norte Centro Norte Sur Valles
donde vive O O O O

1. ¢Qué tan importante es para usted realizar actividad fisica?
A) Bajo B) Medio C) Alto

2. ¢Quétipo de actividad fisica prefiere realizar? (escoja un méaximo de 2 opciones).

A) Caminar D) Ciclismo G) Yoga
B) Correr E) Pesas H) Crossfit
C) Nadar F) Aerdbicos ) Otras

3. ¢Cuéantas veces ala semanarealiza los ejercicios antes mencionados?

A) 1 a2 veces C) 5a7 veces
B) 3 a4 veces D) Nunca o casi nunca

4. ¢(Monitorea la actividad fisica que realiza con algin dispositivo electréonico o
tecnoldégico?

A) Si B) No
5. ¢Qué tan importante considera usted el monitorear la actividad fisica que realiza?
A) Bajo B) Medio C) Alto

6. ¢Prestausted atencién ala cantidad de calorias que ingiere diariamente?



A) Si B) No

7. ¢Qué tan importante es para usted llevar un registro de las calorias que ingiere?
A) Bajo B) Medio C) Alto

8. ¢Considera relevante llevar un registro de la calidad del suefio que tiene
actualmente?

A) Si B) No
9. ¢Enlaactualidad posee alguno de los siguientes dispositivos electrénicos portatiles?

A) Smartphone C) Ambas
B) Tablet D) Ninguna

10. ¢Cual es el factor determinante para que usted pueda adquirir los dispositivos
electronicos antes mencionados? (Escoja una sola opcion).

A) Precio C) Moda E) Marca
B) Funcionalidad D) Disefio

Jawbone Up es un dispositivo en forma de pulsera, este aparato electrénico monitorea
su actividad fisica mientras se ejercita, controla la dieta y consumo de calorias diarias
ademas de medir la calidad de suefio. Luego, muestra los resultados en una aplicacion
interactiva para smartphones y tablets que permite crear metas, alcanzarlas y con el
tiempo lograr los resultados propuestos.

11. Tras haber descrito el proposito del Jawbone UP. ¢ Tendria usted interés en probar
este producto?

A) Si B) No

12. ;,Como le gustaria enterarse de las novedades, promociones y beneficios de
Jawbone Up?

A) Radio D) Revistas E) Recomendacion

B) Internet Especializadas  (Men Amigos

C) Television Health, Vida Activa, F) Correo Personal
etc.)

13. ¢En donde le gustaria poder comprar este producto?

A) Marathon Sport C) Tiendas Especializadas
B) Kao D) Otros

14. Tras una corta introduccion del producto y conociendo sus beneficios. ¢Pagaria
usted el valor de USD $ 165 por un dispositivo electr6nico que monitorea su
actividad fisica, consumo de calorias y calidad de suefio?

A) si B) No

Gracias por su colaboracién!



ANEXO 4 - Cotizaciones publicidad y promocion

Cotizacion Material Publicitario

D

enlinearecta
DISENADORES

Cliente: Reinoso Importaciones
Ubicaciéon: Quito
Contacto: Santiago Reinoso
Correo: santiago0891@gmail.com

Fecha

: 10/08/2014
N° de pedido:

Cotizador: Pamela Briones

DESCRIPCION CANT P. UNITARIO TOTAL
Sesion de dominio .com 1 S 500,00 500,00
Impresion de volantes (150g full color tiro 10x20cm) 6000 S 0,05 300,00
TOTAL 800,00

Notas: Pago 70% a la firma del contarto

Pago 30% contra entrega

ATT. Pamela Briones
Disenadora




Volanteo y campafia de publicidad

@OMR

Quito, Septiembre del 2014
Estimado
SANTIAGO REINOSO

Presente.

Reciba un cordial saludo de la Agencia de Mercadeo DMR MARKETING & EVENTOS, nos
permitimos presentarle nuestra propuesta:

PERSONAL DETALLE AuDAD CANT TIEMPO/ H VALOR POR VALOR POR
c/u c/u
Promotora Volanteo Quito 1 40 S 1500]| § 600,00
Administrativo Supervisor Quito 1 EVENTOS S N S -
Activacion de marca
Dos modelos +material publicitario [ 4 [ 2 l S 40'.)00[ S 1.600,00
Patrocinio de Evento
Dos modelos 3 S 400,00| § 1.200,00
Stand + Material Publicitario 3 S 500,00 $ 1.500,00
Presentadora 3 s 100,00 | $ 300,00
_ ) 3.000,00
TOTAL S 5.200,00
PRECIOS NO INCLUYE IVA

Le presentamos informe y fotografias de respaldo del evento realizado con el
personal de la Agencia.

FORMA DE PAGO:

e 50% ANTICIPO Y SALDO A CONVENIR
* Agradeciendo de antemano la atencién a la presentay cualquier novedad, duda

o sugerencia estoy alas ordenes

Saludos cordiales

/7 7

/ {

Ing. George Serrano

GERENTE COMERCIAL DMR MARKETING & EVENTOS




ANEXO 5 - Cotizaciones de equipos y vehiculo

mercado | 2800009090000 e
@ Tibre Q dcaiat G

Volver al listado | Computacién > Notebooks y Accesorios > Notebooks > Intel Core i7 Publi 74 Der

Toshiba Intel I7 4ta Gen+ Exp 12gb+ 2gb Dedicado+ Win 8+hdmi

|

U$S 1.000

&= Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depdsito bancario, efectivo

#®e v T M

Mas informacién
.o Envio a acordar con el vendedor.

Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacion

Cantidad

-

mercado Q Ragrstinto
libre

Tu Primera All In One - Computadora Todo En Uno ZxE3

U$S 600%°

= Pago a acordar con el vendedor.
Mas informacion

~ \
'o Envio a acordar con el vendedor
\ Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion
Cantidad.
k/ 1 s Comprar

—

@ mtleig:rgdo Q Registiaiol||Moxsen

Samsung Galaxy S5 16gb ,lector Huellas, Resiste Agua, 16mpx EZEEa

[3 / 7 ) 7 U$S 600°°

© Finalizaen6d21h

==  Pago a acordar con el vendedor
Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.

Mas informacion
.v Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacion

Cantidad:

1|+ Comprar




m?iré:rgdo Q Registrate | Ingresa

Impresora L355 Epson + Sist Tinta Continua Original, Wireles GCZzEa

U$S 300%

===  Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.
Mas informacion

-o- Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito )
Mas informacion

Cantidad

1 |+ Comprar

mercado
@ libre Q

Panasonic Teléfono Inaldambrico Doble Base + |dentificador EzxEn

U$sS 70%

: #&== Pago a acordar con el vendedor
o Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.
5 Mas informacion
© y
5 -0 Envio a acordar con el vendedor.
O Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
'] Mas informacion
©
B_ Cantidad
E 1 Comprar
mercado Q Registrate Ingri

libre
Archivador Vertical 4 Gavetas CZxEa

U$S 90%°

=== Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo
Mas informacion

'0 Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacién

Cantidad:

' e




mercado Q
libre

Registrate | Ingres

Silla Oficina Ejecutivo Gerente Giratoria Ergonomica 5 GZEd

U$S 90

&= Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depsito bancario, efectivo, tarjeta de crédito
Mas informacién

.o Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

Cantidad.

@ mtizlg:raedo Q Registrate | Ingresal

Silla Estandar Para Oficina Modelo Sensa EZxEa

U$S 24*

===  Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.
Mas informacion

-o Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

jUltimo disponible!

@ m?l‘g:fgdo Q Registrate Ingre:

Escritorio En L Profesional EZx=a

At e

U$sS 280°°

===  Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depésito bancario, efectivo,
Mas informacion

-o Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Guayaquil (Guayas)

Mas informacion

Cantidad:

1 |+ mprar




mercado Registrate
@ libre Q i

Mesa De Reuniones EZEa

U$S 200°°

&===  Pago a acordar con el vendedor.
Mas informacion

'o Envio a acordar con el vendedor
Ubicado en Rumifiahui (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

jUnico disponible!

Reportar

Ciudad Recorrido Cilindraje

Quito 119,000 kms.




ANEXO 6 — Estructura Salarial

PROYECCION SALARIAL PRIMER ANO

No. Personas en Sueldo Base Décimo Décimo . Aporte Fondo de Total Total 1er
Cargo . Vacaciones o
el cargo Unitario Tercero Cuarto Patronal reserva | mensual ano
Gerente 1 $ 650,00 $54,17 $29,50 $27,08 $78,98 $0,00 $839,73 | $10.076,70
Asi
sistente de 1 $ 450,00 $37,50 | $29,50 | $1875 | $5468 | $0,00 | $590,43 | $7.085,10
Gerencia
TOTAL $1.100,00 $91,67 $ 59,00 $45,83 $ 133,65 $0,00 1 43$0 15 $17.161,80
PROYECCION SALARIAL 5 ANOS
Cargo ler aiio 2do afio 3er afo 4to afio 5to afio
Gerente | $ 10.076,70 | $ 11.337,36 | $ 12.391,74 | $ 13.544,17 | $ 14.803,77
Asistente de Gerencia| $7.085,10 | $7.848,94 | $8.578,89 | $9.376,73 |$10.248,77
TOTAL PAGO
SALARIOS $17.161,80 | $ 19.186,30 | $ 20.970,63 | $ 22.920,90 | $ 25.052,54




ANEXO 7 — Derechos y obligaciones de los socios

Derechos

A intervenir en todas las decisiones y deliberaciones de la compaiiia,
personalmente o por medio de un representante constituido en la forma que
se determine en el contrato. Para efectos de la votacion, cada participacion
dara al socio el derecho a un voto.

A percibir los beneficios que le correspondan, siempre que en el contrato
social no se hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a la distribucion de las
ganancias.

A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones sociales.

A no devolver las ganancias que hubieren percibido de buena fe, pero si el
dinero percibido en este concepto no correspondiere a beneficios realmente
obtenidos, estaran obligados a reintegrarlas a la compafia.

A no ser obligados al aumento de su participacion social. Si la compafiia
acordare el aumento de capital, el socio tendra derecho de preferencia en
ese aumento, en proporcién a sus participaciones sociales.

A ser preferido para la adquisicion de las participaciones correspondientes a
otros socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este
derecho.

A solicitar a la junta general la revocacidon de la designacion de
administradores o gerentes. Este derecho se ejercitara s6lo cuando causas
graves lo hagan indispensable. Se consideraran como tales el faltar
gravemente a su deber, realizar a sabiendas actos ilegales, no cumplir las
obligaciones establecidas, o la incapacidad de administrar en debida forma.

A recurrir a la Corte Superior del distrito impugnando los acuerdos sociales,
siempre que fueren contrarias a la Ley o a los estatutos.

A pedir convocatoria a junta general en los casos determinados por la

presente Ley.



Obligaciones

Pagar a la compafiia la participacion suscrita. Si no lo hicieren dentro del
plazo estipulado en el contrato, la compafiia podra deducir las acciones.
Cumplir los deberes que a los socios impusiere el contrato social.
Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en la
administracion.

Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones contenidas
en el contrato de constitucion, de las declaraciones relativas al pago de las
aportaciones y al valor de los bienes aportados.

Cumplir las prestaciones previstas en el contrato social.

Responder solidaria e ilimitadamente ante terceros por la falta de
publicacién e inscripcion del contrato social.

Responder ante la compafiia y terceros, por las pérdidas que sufrieren por
la falta de capital suscrito y no pagado o por la suma de aportes

reclamados con posterioridad, sobre la participacion social.



ANEXO 8 — Cotizaciones asesores externos

Servicio de Contabilidad

Contabilidad & Auditoria

www.contadoresenquito.com

Quito, 22 de diciembre de 2014

Estimado Sr. Santiago Reinoso

Es un gusto para nuestra empresa el poderle servir con nuestros servicios de contabilidad y

asesoria. A continuacion detallo los servicios a ofrecer y el valor de esta asesoria.

Dos visitas mensuales por parte del contador asignado:

Realizacion de ndminas

Registro de ingresos y egresos de la empresa
Registro de retenciones y declaraciones tributarias
Balances y analisis financieros

Asesoria presencial

Adquiere el beneficio de asesorias telefdnicas o via correo electrénico

Servicios contables mensuales por un valor de $250.00

A espera de sus gratas noticias.

Saludos Cordiales,

Lic. Carolina Anchala

Jefe de Ventas




Agente Aduanero

PANATLANTIC I

Logistics S.A.

COMUNICADO

Quito, 06 de Enero de 2014

Estimados Clientes

Ponemos en su conocimiento que conforme la resolucion de la SENAE No. SENAE-DGN-2012-0140RE
expedida el 13 de Abril del 2012 se procedera a ajustar los costos de agencia miento aduanal para
régimen 10 basado en el nuevo salario basico unificado establecido en $ 354 ddlares para el afio
2015 conforme la ley lo estipula quedando los valores establecidos de la siguiente manera:

SBU-Salario Basicol §  340.00 | § 354.00
Unificado

MARITIMO |42%| $ 132.00 [ $  150.00

Reciban un cordial saludo y nuestros sinceros deseos de bienestar y prosperidad para este nuevo
afo 2015. Atentamente

PANATLANTIC LOGISTICS




ANEXO 9 - Diagrama de Gantt
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ANEXO 10 - Inversioén Inicial

CALCULO DE LA INVERSION INICIAL

ACTIVOS CORRIENTES

Capital de trabajo e inventario | Cantidad | Costo Unitario Total
Caja Bancos 1 $ 2.956,82 | $ 2.956,82
Inventario 70 $ 45,00 | $ 3.150,00
Total Activos Corrientes | $ 6.106,82

ACTIVOS FIJOS

Equipos Cantidad | Costo Unitario Total
Computadora Personal 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Computadora de Escritorio 1 $ 600,00 | $ 600,00
Smartphone 1 $ 600,00 | $ 600,00
Teléfono de Mesa 1 $ 70,00 | $ 70,00
Impresora Multifuncién 1 $ 300,00 | $ 300,00
Subtotal | $ 2.570,00

Mobiliario Cantidad | Costo Unitario Total
Archivador 1 $ 90,00 | $ 90,00
Silla de Cuero 1 $ 150,00 | $ 150,00
Escritorio 2 $ 280,00 | $ 560,00
Sillas Estandar 8 $ 20,00 | $ 160,00
Mesa de Reuniones 1 $ 200,00 | $ 200,00
Subtotal | $ 1.160,00

Vehiculo Cantidad | Costo Unitario Total
Camioneta Luv D-MAX 2007 1 $ 15.000,00 | $ 15.000,00
Subtotal | $ 15.000,00
Total Activos Fijos | $ 18.730,00

ACTIVOS INTANGIBLES

Gastos de Constitucion Cantidad | Costo Unitario Total
Honorarios Abogado 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Elevar escritura publica 1 $ 80,00 | $ 80,00
Inscripciéon Registro Mercantil 1 $ 80,00 | $ 80,00
Publicacién extracto prensa 1 $ 200,00 | $ 200,00
Obtencion Patente 1 $ 50,00 | $ 50,00
Total Activos Intangibles | $ 1.410,00
TOTAL INVERSION INICIAL | $ 26.246,82




ANEXO 11 - Depreciacién

DETALLE DEPRECIACION DE BIENES

Producto Cantidad | Costo Unitario Total No. Afios Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5 Valor Desecho
Computadora Personal 1 $ 1.000,00($  1.000,00 3 § 33333($ 33333|S 33333|$ $ S
Computadora de Escritorio 1 $ 600,00 | $ 600,00 3 § 20000($ 20000(S$ 20000 S $ S
Smarthphone 1 $ 600,00 | § 600,00 3 § 20000(S 20000(S$ 200,00 |$ S S
Telefono de Mesa 1 $ 70,00 | $ 70,00 3 $ 23338  2333($ 2333 (S $ S
Impresora Multifuncion 1 $ 300,00 | § 300,00 3 § 100,00($ 100,00 $ 100,00 | S S S
Archivador 1 $ 90,00( $ 90,00 10 S 9,00 | S 9,00 | S 9,00 | S 9,00 | S 9,00 |$ 45,00
Silla de Cuero 1 3 150,00| $ 150,00 10 S 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 75,00
Escritorio 2 $ 280,00| $ 560,00 10 S 56,00 | $ 56,00 | S 56,00 | S 56,00 | S 56,00 | S 280,00
Sillas Estandar 8 $ 20,00 § 160,00 10 S 16,00 | $ 16,00 | $ 16,00 | $ 16,00 | $ 16,00 | $ 80,00
Mesa de Reuniones 1 3$ 200,00| $ 200,00 10 S 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | S 20,00 | S 20,00 | $ 100,00
Camioneta Luv D-MAX 2008 1 $ 15.000,00 | § 15.000,00 5 $ 3.000,00$ 3.000,00|$ 3.00000(S$ 3.00000(S$ 3.00000]|S$
TOTAL DEPRECIACION ANUAL $ 3972676 3.97267|$ 3.97267|$ 3.11600|$ 3.11600 | $ 580,00
TOTAL DEPRECIACION MENSUAL S 331,06(S 33106|S 331,06(S 25967|S 259,67




ANEXO 12 — Escenarios

PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO ESPERADO

Distribuidora . . . . .
Anho 1 Afno 2 Ano 3 Ano 4 Anho 5
Precio $120,00 | $12000 | $12000 | $12000 | $120,00
Marathon Sports -
(x) Cantidad| 420 437 454 472 491
(=) Total Ventas $50.400,00 | $52.416,00 | $54.512,64 | $56.693,15 | $58.960,87
Precio $12000 | $12000 | $12000 | $12000 | $120,00
Kao Center
(x) Cantidad| 420 437 454 472 491
(=) Total Ventas $50.400,00 | $52.416,00 | $54.512,64 | $56.693,15 | $58.960,87
TOTAL VENTAS | $100.800,00 | $ 104.832,00 | $ 109.025,28 | $ 113.386,29 | $ 117.921,74
Productos Vendidosal Alo | 840 | 874 | 909 | 945 | 983

PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO OPTIMISTA

Distribuidora
Aio 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Precio $120,00 $120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00
Marathon Sports -
(x) Cantidad 420 445 472 500 530
(=) Total Ventas $50.400,00 | $53.424,00 | $56.629,44 | $60.027,21 | $63.628,84

Kao Center |precio | $12000 | $12000 | $12000 | $12000 | $120,00




| (x) Cantidad | 420 445 472 500 530
(=) Total Ventas $50.400,00 | $53.424,00 | $56.629,44 | $60.027,21 | § 63.628,84
TOTAL VENTAS | $ 100.800,00 | $ 106.848,00 | $ 113.258,88 | $ 120.054,41 | $ 127.257,68
Productos Vendidosal Alo | 840 | 890 | 944 | 1000 | 1060

PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO PESIMISTA

Distribuidora . ~ ~ . ~
Ao 1 Ao 2 Aio 3 Aiho 4 Aiho 5
Precio $120,00 $ 120,00 $ 120,00 $120,00 $120,00
Marathon Sports -
(x) Cantidad 420 428 437 446 455
(=) Total Ventas $50.400,00 | $51.408,00 | $52.436,16 | $53.484,88 | $54.554,58
Precio $120,00 $ 120,00 $ 120,00 $120,00 $ 120,00
Kao Center -
(x) Cantidad 420 428 437 446 455
(=) Total Ventas $50.400,00 | $51.408,00 | $52.436,16 | $53.484,88 | $54.554,58
TOTAL VENTAS | $100.800,00 | $ 102.816,00 | $ 104.872,32 | $ 106.969,77 | $ 109.109,16

# Serv. Afio | 8a0 | 87 | s | 81 | 909




ANEXO 13 - Estado de Resultados Desapalancado y Apalancado Escenario Esperado

PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO ESPERADO DESAPALANCADO

Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Afio 5

Cantidad de Producto 840 874 909 945 983
Ventas S 100.800,00 | § 104.832,00 | S 109.025,28 | S 113.386,29 | § 117.921,74
(-) Costo del Producto S 37.800,00 | $ 39.312,00| S 40.884,48 | S 42.519,86| $ 44.220,65
(-) Costo de Importacion S 11.071,62| $ 11.514,48| $ 11.975,06 | $ 12.454,07 | $ 12.952,23
(-) Costo de Logistica S 226,80 | $ 235,87 | $ 24531 | S 255,12 | $ 265,32
(=) UTILIDAD BRUTA S 51.701,58 | $ 53.769,64 | S 55.920,43 | S 58.157,25| $ 60.483,54
(-) Gasto sueldos personal S 17.161,80| S 19.186,30 | S 20.970,63 | S 22.920,90| S 25.052,54
(-) Gasto sueldos asesores externos S 4.800,00 | $ 4.972,80| $ 5.151,82 | S 5.337,29 | S 5.529,43
(-) Gasto arriendo local S 8.400,00 | $ 8.702,40 | S 9.015,69 | S 9.340,25 | S 9.676,50
(-) Gasto publicidad S 3.200,00 | $ 2.897,20 | S 3.318,26 | S 3.437,72| S 3.561,47
(-) Gasto servicios bésicos S 1.920,00 | $ 1.989,12 | S 2.060,73 | S 213491 | S 2.211,77
(-) Gasto de depreciacién S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.116,00 | S 3.116,00
(-) Gasto de amortizacion S 282,00 | § 282,00 | S 282,00 | S 282,00 | $ 282,00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PART. | $ 11.965,11 | $ 11.767,15| S 11.148,64| S 11.588,18 | $ 11.053,82
(-) 15% Participacion Trabajadores S 1.794,77 | S 1.765,07 | S 1.672,30| S 1.738,23 | S 1.658,07
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 10.170,35| $ 10.002,08 | S 9.476,34 | $ 9.849,95 | $ 9.395,75
(-) Impuesto a la renta 22% S 2.237,48 | S 2.200,46 | S 2.084,80 | S 2.166,99 | S 2.067,07
(=) UTILIDAD NETA $ 7.932,87 | $ 7.801,62 | $ 7.391,55 | $ 7.682,96 | $ 7.328,69




PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO ESPERADO APALANCADO

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aho 4 Afo 5

Cantidad de Producto 840 874 909 945 983
Ventas S 100.800,00 | S 104.832,00 | $ 109.025,28 | $ 113.386,29 | S 117.921,74
(-) Costo del Producto S 37.800,00 | $ 39.312,00 | $ 40.884,48 | S 42.519,86 | $ 44.220,65
(-) Costo de Importacion S 11.071,62 | $ 11.514,48 | S 11.975,06 | $ 12.454,07 | $ 12.952,23
(-) Costo de Logistica S 226,80 | S 235,87 | $ 24531 S 255,12 | S 265,32
(=) UTILIDAD BRUTA S 51.701,58 | $ 53.769,64 | $ 55.920,43 | $ 58.157,25 | $ 60.483,54
(-) Gasto sueldos personal S 17.161,80 | $ 19.186,30 | S 20.970,63 | $ 22.920,90 | $ 25.052,54
(-) Gasto sueldos asesores externos S 4.800,00 | $ 4.972,80| $ 5.151,82 | $ 5.337,29 | S 5.529,43
(-) Gasto arriendo local S 8.400,00 | S 8.702,40 | $ 9.015,69 | $ 9.340,25 | $ 9.676,50
(-) Gasto publicidad S 3.200,00 | $ 2.897,20 | $ 3.318,26 | $ 3.437,72 | S 3.561,47
(-) Gasto servicios basicos S 1.920,00 | $ 1.989,12 | S 2.060,73 | $ 213491 S 2.211,77
(-) Gasto de depreciacion S 3.972,67 | $ 3.972,67 | S 397267 | $ 3.116,00 | S 3.116,00
(-) Gasto de amortizacion S 282,00 | S 282,00 | $ 282,00 | S 282,00 | S 282,00
(=) UTILIDAD ANTES DE INTERESES, IMPUESTOS Y PART. $ 11.965,11 | $ 11.767,15 | $ 11.148,64 | $ 11.588,18 | $ 11.053,82
(-) Gastos intereses S 2.960,14 | $ 2.960,14 | S 2.960,14 | S -1 S -
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION | $ 9.004,97 | $ 8.807,01 | $ 8.188,50 | $ 11.588,18 | $ 11.053,82
(-) 15% Participacion Trabajadores S 1.350,75 | $ 1.321,05| S 1.228,27 | $ 1.738,23 | $ 1.658,07
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 7.654,23 | $ 7.485,96 | $ 6.960,22 | $ 9.849,95 | $ 9.395,75
(-) Impuesto a la renta 22% S 1.683,93 | $ 1.646,91 | S 1.531,25| $ 2.166,99 | S 2.067,07
(=) UTILIDAD NETA S 5.970,30 | $ 5.839,05 | $ 5.428,97 | $ 7.682,96 | S 7.328,69




ANEXO 14 - Estado de Resultados Desapalancado y Apalancado Escenario Optimista

PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA DESAPALANCADO

Ao 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5

Cantidad de Producto 840 890 944 1000 1060
Ventas S 100.800,00 | § 106.848,00 | $ 113.258,88 | S 120.054,41 | § 127.257,68
(-) Costo del Producto S 37.800,00| S 40.068,00 | $ 42.472,08| S 45.020,40 | S 47.721,63
(-) Costo de Importacion S 11.071,62| $ 11.735,92 | $ 12.440,07 | $ 13.186,48 | S 13.977,67
(-) Costo de Logistica S 226,80 | $ 240,41 | $ 254,83 | $ 270,12 | S 286,33
(=) UTILIDAD BRUTA S 51.701,58 | $ 54.803,67 | $ 58.091,90 | $ 61.577,41| $ 65.272,05
(-) Gasto sueldos personal S 17.161,80| S 19.186,30 | S 20.970,63 | S 22.920,90| $ 25.052,54
(-) Gasto sueldos asesores externos S 4.800,00 | $ 4972,80 | $ 5.151,82 | S 5.337,29 | S 5.529,43
(-) Gasto arriendo local S 8.400,00 | $ 8.702,40 | S 9.015,69 | S 9.340,25 | S 9.676,50
(-) Gasto publicidad S 3.200,00 | S 2.897,20 | S 3.318,26 | S 3.437,72| S 3.561,47
(-) Gasto servicios bésicos S 1.920,00 | $ 1.989,12 | $ 2.060,73 | S 213491 S 2.211,77
(-) Gasto de depreciacién S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.116,00 | S 3.116,00
(-) Gasto de amortizacion S 282,00 | § 282,00 | § 282,00 | S 282,00 | S 282,00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PART. | $ 11.965,11| $ 12.801,18| $ 13.320,10| S 15.008,34 | S 15.842,34
(-) 15% Participacion Trabajadores S 1.794,77 | § 1.920,18 | S 1.998,02 | S 2.251,25| S 2.376,35
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 10.170,35 | $ 10.881,01 | $ 11.322,09 | $ 12.757,09 | $ 13.465,99
(-) Impuesto a la renta 22% S 2.237,48 | S 2.393,82 | S 2.490,86 | S 2.806,56 | S 2.962,52
(=) UTILIDAD NETA $ 7.932,87 | $ 8.487,19 | $ 8.831,23 | $ 9.950,53 | $  10.503,47




PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA APALANCADO

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5

Cantidad de Producto 840 890 944 1000 1060
Ventas S 100.800,00 | S 106.848,00| $ 113.258,88 | $ 120.054,41 | S 127.257,68
(-) Costo del Producto S 37.800,00 | $ 40.068,00 | S 42.472,08 | S 45.020,40 | $ 47.721,63
(-) Costo de Importacion S 11.071,62 | $ 11.73592 | $ 12.440,07 | $ 13.186,48 | $ 13.977,67
(-) Costo de Logistica S 226,80 | S 240,41 | S 254,83 | S 270,12 | S 286,33
(=) UTILIDAD BRUTA S 51.701,58 | $ 54.803,67 | S 58.091,90 | $ 61.577,41 | S 65.272,05
(-) Gasto sueldos personal S 17.161,80 | $ 19.186,30 | $ 20.970,63 | S 22.920,90 | $ 25.052,54
(-) Gasto sueldos asesores externos S 4.800,00 | $ 4.972,80| $ 5.151,82 | $ 5.337,29 | $ 5.529,43
(-) Gasto arriendo local S 8.400,00 | S 8.702,40 | S 9.015,69 | $§ 9.340,25 | $ 9.676,50
(-) Gasto publicidad S 3.200,00 | $ 2.897,20 | S 3.318,26 | $ 3.437,72| $ 3.561,47
(-) Gasto servicios bésicos S 1.920,00 | $ 1.989,12 | $ 2.060,73 | $ 213491 $ 2.211,77
(-) Gasto de depreciacién S 3.972,67 | $ 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.116,00 | $ 3.116,00
(-) Gasto de amortizacion S 282,00 | S 282,00 | S 282,00 | $ 282,00 | S 282,00
(=) UTILIDAD ANTES DE INTERESES, IMPUESTOS Y PART. $ 11.965,11 | $ 12.801,18 | $ 13.320,10 | $ 15.008,34 | $ 15.842,34
(-) Gastos intereses S 2.960,14 | $ 2.960,14 | S 2.960,14 | S -1 S -
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION | $ 9.004,97 | $ 9.841,05 | $ 10.359,96 | $ 15.008,34 | $ 15.842,34
(-) 15% Participacion Trabajadores S 1.350,75 | $ 1.476,16 | $ 1.553,99 | S 2.251,25| $ 2.376,35
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 7.654,23 | $ 8.364,89 | $ 8.805,97 | $ 12.757,09 | $ 13.465,99
() Impuesto a la renta 22% S 1.683,93 | $ 1.840,28 | $ 1.937,31| S 2.806,56 | $ 2.962,52
(=) UTILIDAD NETA S 5.970,30 | $ 6.524,61 | S 6.868,66 | S 9.950,53 | $ 10.503,47




ANEXO 15 - Estado de Resultados Desapalancado y Apalancado Escenario Pesimista

PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA DESAPALANCADO

Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Afio 5

Cantidad de Producto 840 857 874 891 909
Ventas $ 100.800,00 | $ 102.816,00 | S 104.872,32 | $ 106.969,77 | $ 109.109,16
(-) Costo del Producto S 37.800,00| S 38.556,00 | S 39.327,12| S 40.113,66 | $ 40.915,94
(-) Costo de Importacién S 11.071,62 | $ 11.293,05| $ 11.518,91 | $ 11.749,29 | S 11.984,28
(-) Costo de Logistica S 226,80 | S 231,34 | S 235,96 | $§ 240,68 | $ 245,50
(=) UTILIDAD BRUTA S 51.701,58| S 52.735,61| $ 53.790,32| $ 54.866,13 | $ 55.963,45
(-) Gasto sueldos personal S 17.161,80| S 19.186,30 | S 20.970,63| S 22.920,90| S 25.052,54
(-) Gasto sueldos asesores externos S 4.800,00 | $ 4.972,80| $ 5.151,82 | S 5.337,29 | $ 5.529,43
(-) Gasto arriendo local S 8.400,00 | S 8.702,40 | S 9.015,69 | S 9.340,25 | $ 9.676,50
(-) Gasto publicidad S 3.200,00 | S 2.897,20 | S 3.318,26 | S 3.437,72 | $ 3.561,47
(-) Gasto servicios basicos S 1.920,00 | S 1.989,12 | S 2.060,73 | S 2.134,91| S 2.211,77
(-) Gasto de depreciacién S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.116,00 | S 3.116,00
(-) Gasto de amortizaciéon S 282,00 | S 282,00 | S 282,00 | § 282,00 | $ 282,00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PART. | $ 11.965,11| $ 10.733,12| S 9.018,53 | $ 8.297,06 | $ 6.533,74
(-) 15% Participacion Trabajadores S 1.794,77 | S 1.609,97 | S 1.352,78 | S 1.244,556 | S 980,06
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 10.170,35| S 9.123,15 | $ 7.665,75 | $ 7.052,50 | $ 5.553,68
(-) Impuesto a la renta 22% S 2.237,48 | S 2.007,09 | S 1.686,47 | § 1.551,55| S 1.221,81
(=) UTILIDAD NETA S 7.932,87 | $ 7.116,06 | $ 5.979,29 | S 5.500,95 | $ 4.331,87




PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA APALANCADO

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Aho 5

Cantidad de Producto 840 857 874 891 909
Ventas S 100.800,00 | S 102.816,00 | $ 104.872,32 | $ 106.969,77 | S 109.109,16
(-) Costo del Producto S 37.800,00 | $ 38.556,00 | $ 39.327,12 | $ 40.113,66 | $ 40.915,94
(-) Costo de Importacion S 11.071,62 | $ 11.293,05| S 1151891 | $ 11.749,29 | $ 11.984,28
(-) Costo de Logistica S 226,80 | S 231,34 | $ 235,96 | S 240,68 | S 245,50
(=) UTILIDAD BRUTA S 51.701,58 | $ 52.735,61 | $ 53.790,32 | $ 54.866,13 | S 55.963,45
(-) Gasto sueldos personal S 17.161,80 | $ 19.186,30 | S 20.970,63 | $ 22.920,90 | $ 25.052,54
(-) Gasto sueldos asesores externos S 4.800,00 | $ 4.972,80| $ 5.151,82 | $ 5.337,29 | S 5.529,43
(-) Gasto arriendo local S 8.400,00 | S 8.702,40 | $ 9.015,69 | $ 9.340,25 | $ 9.676,50
(-) Gasto publicidad S 3.200,00 | $ 2.897,20 | $ 3.318,26 | $ 3.437,72 | S 3.561,47
(-) Gasto servicios basicos S 1.920,00 | $ 1.989,12 | S 2.060,73 | $ 213491 S 2.211,77
(-) Gasto de depreciacion S 3.972,67 | $ 3.972,67 | S 397267 | $ 3.116,00 | S 3.116,00
(-) Gasto de amortizacion S 282,00 | S 282,00 | $ 282,00 | S 282,00 | S 282,00
(=) UTILIDAD ANTES DE INTERESES, IMPUESTOS Y PART. $ 11.965,11 | $ 10.733,12 | $ 9.018,53 | $ 8.297,06 | $ 6.533,74
(-) Gastos intereses S 2.960,14 | $ 2.960,14 | S 2.960,14 | S -1 S -
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION | $ 9.004,97 | $ 7.772,98 | $ 6.058,39 | $ 8.297,06 | $ 6.533,74
(-) 15% Participacion Trabajadores S 1.350,75 | $ 1.16595 | $ 908,76 | $ 1.244,56 | $ 980,06
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 7.654,23 | $ 6.607,03 | $ 5.149,63 | $ 7.052,50 | S 5.553,68
(-) Impuesto a la renta 22% S 1.683,93 | $ 1.453,55 | S 1.132,92 | $ 1.551,55 | $ 1.221,81
(=) UTILIDAD NETA S 5.970,30 | $ 5.153,49 | $ 4.016,71 | $ 5.500,95 | $ 4.331,87




ANEXO 16 — Balance general Desapalancado

PROYECCION DEL BALANCE GENERAL DESAPALANCADO

ACTIVOS CORRIENTES 0 1 2 3 4 5

Caja Bancos (capital de trabajo) | $ 2.956,82 [ $ 13.926,60 | $ 25.580,17 |$ 36.668,51 |$ 47.534,17 |$ 57.702,83

Cuentas por cobrar S 8.400,00(S 8736,00|S 9.08544|S 9.44886(S 9.826,81

Inventario S 3.150,00

Total activos corrientes S 6.106,82 | $ 22.326,60 | S 34.316,17 [$ 45.753,95 |$ 56.983,03 |$ 67.529,64

ACTIVOS FJOS

Equipos $ 2570,00|$ 2.570,00($ 2570,00|$ 2570,00($ 2.570,00($ 2.570,00

Mobiliario S 1.160,00|S 1.160,00|$ 1.160,00|$ 1.160,00|S 1.160,00($ 1.160,00

Vehiculo $ 15.000,00|$ 15.000,00|$ 15.000,00($ 15.000,00 | S 15.000,00 |$ 15.000,00

Depreciacion Acumulada $ - |$ (3.972,67)|$ (7.945,33)| $ (11.918,00) | $ (15.034,00)| $ (18.150,00)

Total activos fijos $ 18.730,00 | S 14.757,33|$ 10.784,67|$ 6.812,00|$ 3.696,00 | $ 580,00

ACTIVOS INTANGIBLES

Gastos de constitucidn $ 1.410,00|$ 1.410,00($ 1.410,00|$ 1.410,00($ 1.410,00($ 1.410,00

ﬁ:a‘:]::ﬁié” Activos $ - s (282,00[$ (564,00 [$  (846,00)|$ (1.128,00)|$ (1.410,00)

Total activos intangibles S 1.410,00 (S 1.12800|$ 846,00 S 564,00 | S 282,00 | $ -

TOTAL ACTIVOS $ 26.246,82 | $ 38.211,93 ($ 45.946,84 |$ 53.129,95 ($ 60.961,03 |$ 68.109,64
PASIVOS CORRIENTES 0 1 2 3 4 5

Impuestosy participaciones | ¢ - |$ 4032248 396553|8 3.757,09|$ 390522 3.72514

por pagar

Total pasivo corriente S - |$ 4.032,24|$ 3.965,553($ 3.757,09|$ 3.905,22|$ 3.725,14

PASIVOS A LARGO PLAZO

Préstamo bancario S - S -8 - 1S - IS - s -

Total pasivo a largo plazo S - 1S - IS - IS - - s =

PATRIMONIO

Capital Social S 26.246,82|S 26.246,82|S 26.246,82 S 26.246,82 | S 26.246,82 | S 26.246,82

Utilidad Neta S - |S 7.932,87($ 7.801,62 (S 7.391,55|S 7.682,96|S  7.328,69

Utilidades acumuladas de $ - s - |$ 7.932,87|$ 15.734,49 |$ 23.126,04 |$ 30.809,00

eiercicios anteriores

Total patrimonio S 26.246,82|S 34.179,69|S 41.981,31|S 49.372,86 |S 57.055,82 [ S 64.384,50

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO| $ 26.246,82 | $ 38.211,93 | $ 45.946,84 [ $ 53.129,95 |$ 60.961,03 | S 68.109,64




ANEXO 17 - Estado de Flujo de Efectivo Desapalancado

Ao 1 Aio 2 Ao 3 Aho 4 Ao 5

Actividades Operacionales S 10.969,78 | S 11.653,58 | $ 11.088,33 | S 10.865,67 | $ 10.168,65

Utilidad Neta S 7.932,87 | S 7.801,62 | $ 7.391,55 | $ 7.682,96 | S 7.328,69
(+) Depreciacién S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.116,00 | S 3.116,00
(+) Amortizacion S 282,00| S 282,00 | S 282,00 | § 282,00 | S 282,00
(+) A Cuentas x cobrar S (8.400,00) | S (336,00) | $ (349,44) | $ (363,42) | S (377,95)
(+) A Inventario S 3.150,00 | S - 1S - 1S - S -
(+) A Impuestos por pagar S 4.032,24 | S (66,71) | S (208,44) | $ 148,12 | $ (180,08)
Actividades de Inversién S - 1S - 1S - 1S - 1S -
(-) Adquisicién de Equipos S - S - S - 1S - S -
(-) Adquisicion de Muebles $ - ]S - 1S - |S - S -
(-) Adquisicién de Juguetes S - 1S - 1S - IS - S -
(-) Adquisicién activos intangibles S - 1S - S - 1S - 1S -
Actividades de Financiamiento S - S - 1S - 1S - S -

+ A Deuda Largo Plazo $ - 1S - 1S - S - S -

+ A Capital S - 1S - S - 1S - 1S -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO S 10.969,78 | $ 11.653,58 | $ 11.088,33 | $ 10.865,67 | $ 10.168,65
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO | $ 2.956,82 | S 13.926,60 | S 25.580,17 | $ 36.668,51 | S 47.534,17
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | $ 13.926,60 | S 25.580,17 | S 36.668,51 | S 47.534,17 | S 57.702,83




ANEXO 18 - Punto de Equilibrio

COSTOS FUOS 1 2 3 4 5
Arriendo S 8.400,00 | S 8.702,40 | S 9.015,69 | $ 9.340,25 | S 9.676,50
Sueldos personal S 17.161,80| S 19.186,30| S 20.970,63|S  22.920,90| S 25.052,54
Sueldos asesores S 4.800,00 | $ 4972,80 | $ 5.151,82 | $ 5.337,29 | S 5.529,43
Serv. Basicos S 1.920,00 | $ 1.989,12 | $ 2.060,73 | S 2.13491 | S 2.211,77
Depreciacion S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.972,67 | S 3.116,00 | S 3.116,00
Amortizacién S 282,00 S 282,00| S 282,00| S 282,00| S 282,00
Gastos financieros S 2.960,14 | S 2.960,14 | $ 2.960,14 | S - 1S -
TOTAL COSTOS FJOS S 39.496,61 | S 42.065,43 | $ 44.413,67 | $ 43.13135| $ 45.868,24
COSTOS VARIABLES 1 2 3 4 5
Costo de Producto S 37.800,00| $ 39.312,00| $ 40.884,48 | S 42.519,86 | S 44.220,65
Costos de Importacion S 11.07162| S 11.514,48 | S 11.975,06 | S 12.454,07 | S 12.952,23
Costo de Logistica S 226,80 | S 235,87 | S 245,31 S 255,12 S 265,32
Gastos de Publicidad S 3.200,00 | S 2.897,20 | S 3.318,26 | S 3.437,72| S 3.561,47
TOTAL COSTOS VARIABLES S 52.29842 | S 53.959,56 | $ 56.423,11 | $ 58.666,77 | $ 60.999,68
CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTOS TOTALES $91.795,03 $96.024,99 $100.836,78 $101.798,12 $ 106.867,92
INGRESOS TOTALES $ 100.800,00 $104.832,00 $109.025,28 $113.386,29 $117.921,74
TOTAL UNIDADES VENDIDAS 840 874 909 945 983
PUNTO DE EQUILIBRIO DOLARES $ 82.085,12 $ 86.683,53 $92.053,48 $ 89.374,02 $95.022,25
PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES 684 722 767 745 792




UNIDADES | COSTOS FIJOS | COSTOS VARIABLES | COSTOS TOTALES | INGRESOS TOTALES PE
568 $ 39.496,61 $ 33.209,90 $ 72.706,50 $ 68.178,59 $ (4.527,92)
604 $ 39.496,61 $ 35.329,68 $ 74.826,28 $ 72.530,41 $ (2.295,87)
643 $ 39.496,61 $ 37.584,76 $ 77.081,37 $ 77.160,01 $ 78,64
684 $ 39.496,61 $ 42.588,51 $ 82.085,12 $ 82.085,12 $ -
711 $ 39.496,61 $ 41.583,14 $ 81.079,75 $ 85.368,52 $ 4.288,77
740 $ 39.496,61 $ 43.246,47 $ 82.743,08 $ 88.783,26 $ 6.040,19
769 $ 39.496,61 $ 44.976,33 $ 84.472,93 $ 92.334,59 $ 7.861,66




ANEXO 19 - indices Financiero

VALORACION - INDICES FINAMCIEROS

INDICE FORMULA ANO 1 AND 2 ANOD 3 ANO 4 ANOD 5
Capital de Trabajo| octivo comiente - pasivo cormiente 5 14368,11 |5 22.153,04 2912214 40.203,10 50.929 78
, . active corriente
Razon Corriente - - 50,00 5 8,46 511,55 511,29 514,67
pasive corriente
. active corriente — inventario
Prueba Acida % 0,00 % 8,46 % 11,55 % 11,29 S 14 67
pasivae corriente
Rendimiento sobre la i1
e S utilidad neta 22 75% 32 5% 30,68% 39 27% 37.92%
inversion (RO inversion inicial
Rendimiento sobre los tilidad ' {
, Lriidan operaciona 35,94% 32,02% 28,40% 24,10% 20,01%
activos (ROA) activos totales
Rendimiento sobre el utilidad neta
o S — 23,66% 18,79% 14,87% 17,39% 14,23%
patrimonio (ROE) patrimonio
- tilidad net
Margen de Utilidad uriidaa neta o 5 57% 4 089 B 78% 5,219
ventas
Endeudamiento del pasivo total
24 21% 15 46% 7.,03% 8,12% o, 7d%

activo

active total




ANEXO 20 — Tabla de Amortizacién

INTERES CAPITAL CUOTAS
PAGOS| CUOTA INTERES | CAPITAL SALDO PAGADO | PAGADO AL PAGADAS
AL ANO ANO
0 $6.987,00
1 $ 246,68 $94,91| $151,77|56.835,23
2 $ 246,68 $92,85| $153,83(56.681,40
3 $ 246,68 $90,76 | $155,92|S$ 6.525,47
4 $ 246,68 $88,64| $158,04(56.367,43
5 $ 246,68 $86,49| $160,1956.207,24
6 $ 246,68 $84,32| $162,36|S6.044,88
7 $ 246,68 $82,11| $164,57|55.880,31
8 $ 246,68 $79,87| $166,80|%5.713,51
9 $ 246,68 $77,61| $169,07|55.544,44
10 $ 246,68 $75,31| $171,37|$5.373,07
11 $ 246,68 $72,98| $173,69|$5.199,38
12 $ 246,68 $70,62| $176,05(55.023,33| $996,46 ‘ $1.963,67 ‘ $2.960,14
13 $ 246,68 $68,23| $178,44|S 4.844,88
14 $ 246,68 $65,81| $180,87|54.664,01
15 $ 246,68 $63,35| $183,33|$4.480,69
16 $ 246,68 $60,86| $185,82|54.294,87
17 $ 246,68 $58,34| $188,34(54.106,53
18 $ 246,68 $55,78| $190,90 S 3.915,63
19 $ 246,68 $53,19| $193,49(53.722,14
20 $ 246,68 $50,56| $196,12 5 3.526,02
21 $ 246,68 $47,90| $198,78|53.327,24
22 $ 246,68 $45,20| $201,48|53.125,76
23 $ 246,68 $42,46| $204,22(52.921,54
24 $ 246,68 $39,68| $206,99(52.714,54| $651,36 ‘ $2.308,78 ‘ $2.960,14
25 $ 246,68 $36,87| $209,81|52.504,74
26 $ 246,68 $34,02| $212,66(52.292,08
27 $ 246,68 $31,13| $215,54(52.076,54
28 $ 246,68 $28,21| $218,47|51.858,06
29 $ 246,68 $25,24| $221,44(51.636,63
30 $ 246,68 $22,23| $224,45|51.412,18
31 $ 246,68 $19,18| $227,50|$1.184,68
32 $ 246,68 $16,09| $230,59| $954,10
33 $ 246,68 $12,96| $233,72| $720,38
34 $ 246,68 $9,79| $236,89| $483,48
35 $ 246,68 $6,57| $240,11| $243,37
36 $ 246,68 $3,31| $243,37 $0,00| $245,60 ‘ $2.714,54 ‘ $2.960,14
TOTAL | $ 8.880,42 | $ 1.893,42 | $ 6.987,00




