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Resumen

El presente proyecto es un plan de negocio para la comercializacion de
suministros de estudio en maquinas expendedoras para universidades privadas
de Quito y Guayaquil. La empresa estara situada en la ciudad de Quito, a donde
llegaran los suministros de estudio, que seran aproximadamente 30 productos.
Se ofrecerd una maquina estandar de 20 articulos y dos maquinas diferentes con
cinco articulos adicionales. Se han considerado cinco productos especificos para
la facultad de arquitectura y cinco también para la facultad de gastronomia. Las
maquinas expendedoras estaran ubicadas en lugares estratégicos, es decir,

visibles y de facil acceso para los estudiantes.

Tomando en cuenta la necesidad de los estudiantes del horario nocturno y los
sébados, se ha visto la oportunidad de facilitar la adquisicion de materiales y
suministros en maquinas expendedoras que estaran en servicio las 24 horas. De
esta manera, no importaria el dia ni la hora en que los estudiantes requieran
hacer una compra. Ademas, las maquinas estaran ubicadas en cada facultad, lo
que permitiria a los estudiantes adquirir productos rapidamente y no dirigirse a

una tienda lejana.

La empresa contara con un administrador quien coordinara todas las actividades
preestablecidas y supervisara al técnico operativo. El administrador, ademas,
debera realizar célculos, analisis de demanda y de stock. Por otro lado, el técnico
operativo sera quien se encargue del reabastecimiento de las maquinas en las
distintas universidades, de la recepcion de mercaderia y del control de

inventarios.

Para analizar y ratificar la viabilidad de la empresa, se realizd un plan financiero
con todos sus indicadores, donde saltaron datos como, por ejemplo, el margen
neto promedio de cinco afos (12,06%), deuda total (35,89%), ROE (34,77%) y
ROI (20,90%).



Abstract

This project is a business plan for the commercialization of study supplies through
vending machines for private universities in Quito and Guayaquil. The company
will be located in Quito, where the products (study supplies) will arrive. These will
be about 30 different products, which will be placed in a standard machine of 20
products and two especial machines with five additional products for different
faculties. In this case, five distinctive products for the faculty of architecture and
five for the faculty of gastronomy have been considered. The vending machines
will be located in visible places of easy access for the students.

To place in universities vending machines that operate 24 hours a day has been
regarded as an opportunity to benefit those persons who study at night or on
Saturdays and who might have a limited access to traditional sources of study
supplies, such as stores, during class time. In addition to this advantage, the
vending machines will be located in each faculty, which would allow students to

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

The company will have an administrator who will coordinate every activity and will
supervise an operational technician. In addition to that, the administrator will
perform calculations and analyses of demand and stock. On the other hand, the
operative technician will be the one in charge of restocking the machines in

different universities, receiving merchandise and controlling inventories.

In order to analyze and ratify the viability of the company, a financial plan with all
its indicators was carried out, which includes data such as the average net margin
of five years (12.06%), total debt (35.89%), ROE (34.77%) and ROI (20.90%).



INDICE

i [ a1 f0To U o od o] o S 1
1.1 Justificacion del tema ..........ccoooiii e 1
1.1.1  ODbJetivo general.........coooii i 1
1.1.2  ODbjetivos €SPECITICOS.....cciiiiiiiiiiiiieie e 1
2. Analisis de entornOS ........ccovvuiiiiiiiieee e 2
2.1 Analisis del entorno externo ..........ccocvveeeeiiiieiiiiiiiiiinee e 2
2.1.1 Variables politicas del Ecuador..............ccccceeeiiieeeiieeiicciee e, 2
2.1.2 Variables politicas de ChiNa ............ccoovvviviiiiiiie e, 3
2.1.3 Variables economicas del ECuador..............ccccuvviiiiieeeeniiiiiiiieeeeeenn 4
2.1.4 Variables economicas de ChiNa ...........cccoviiiiiiiiiiiieeeeeiiiiieeeeeee 6
2.1.5 Variables sociales del Ecuador............ccccccviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee, 8
2.1.6  Variables sociales de China ..........ccccccvvviiiiiiiiiiiiiiieeee 9
2.1.7 Variables tecnoldgicas del Ecuador............occuviiiieiieiiiiiiiiiiieeeeen. 9
2.1.8 Variables tecnoldgicas de China.........cccccooviiiiiiiiiiieeeeiiiiiieeeen 9
2.1.9 Variables ecolégicas del Ecuador..........cccccoviiiiiiiiiiieeeeeeeiiie 10
2.1.10  Variables ecoldgicas de China ..........ccccccoiiiiiiiiiiiiineenii, 10
2.1.11  Variables legales del Ecuador...........ccccccevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiicene, 11
2.1.12  Variables legales de China............coovviiiiiiiii e, 11
2.2 ANAIISIS POIMEN ...t 12
2.2.1 El poder de negociacion de los proveedores.........ccccceeeeeeiinnnnnee. 12
2.2.2 Amenaza de COMPELIdOrES ........ccevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 12
2.3 MatrizEFE ... 13

2.4 CONCIUSIONES. ..., 14



3. Analisis del CeNte........eeieeeee e 15

3.1 ENtrevistas @ eXPertOS......c.coeeveuuiieeeiiiieeiiieeeeine e e e eeanens 15
3.2 FOCUS GIOUP «.eeiieiiieeei ettt e e 16
3.3 Entrevistaa dos Clientes...........ccoeevviiiiiiiiiii e, 17
3.4 Analisis cuantitativo...........ccoeeeeiiiiiiiii e, 18
3.5 CONCIUSIONES.....cccviiiiiiii e 21
4. Oportunidad de NEJOCIO .........eevvviieiiiieeeieeeeeeie e, 21
5. Plande marketing .........ccooieeeiiiiiiiiiiiie e, 24
5.1 Estrategia general de marketing............cccooeeviiiiiiiiiiiieeennnnnn, 24
5.1.1 Mercado ODJELIVO ..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 24
5.2 Propuesta de valor .......c.coouuiiiiiiiiiiiie e 25
5.2.1 Estrategia de internacionalizacion .................ccccevvvviiiiiiieeeeeeeeennns 25
5.2.2 Mezclade Mmarketing...........uuiiiiiieeiiiiiiicee e 26
TG T o =T or [ L 29
LR 700 R 0 51 (o Jo [ V=T o | ¢- USRI 29
5.3.2 EStrategias d€ PreCiO .........uuuuuuururmreriiiiiiiiiiiiiiiiiieeiieneeennineieennnnneenes 30
5.3.3 Estrategia de entrada ...........cccoeeeeeiiiiiiiiiiiiis e 31
5.3.4 Estrategia de @JUSLe..........cuuuuiiiiieeiiiiieeiee e 32
5.4 PlazZa...cccouiiiiiii e 32
5.4.1 Estrategia de distribucCion ..............ccciiiiiiiiiiiiiie e 32
5.4.2  PUNIO A€ VENTA.. ..o it e e e e e eeenes 32
5.4.3 Tipoy estrategia de distribucion ...............cccooeeeiiiiiiiiiiiii e 33
5.5 PrOMOCION ....couiiiiiiii e 34

5.5.1 Estrategia promocional...........ccccoeiiiiiiiiiiiiiiii e 34



5.5.2  PUDNCIAA ........oviiiiiiiiiiiiiiieiei 34

5.5.3  Promocion de VENLAS .........ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiieea e 34
554  FUEIZA dE VENTAS .......uvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie bbb 35
5.5.5 Relaciones puUbIiCas...........uuiiiiiaiiiiiiiiiiiiieee e 35
6. Estructura organizacional y operacional ...................... 36
B.1  MISION ... 36
8.2 ViISION ..o 36
6.3 ODJELIVOS ...uiiiiii e 36
6.3.1 Objetivos a mediano Plazo .........ccccevvvvieiiiiiiiiee e 36
6.3.2 Objetivos alargo plazo ..........ccccoeeeeeeiiiiiiiiiiii e 37
6.4 Plan de Operaciones...........cccoveveiiieeiiii e 37
B.4.1  ANALISIS .. 37
6.4.2  INFra@SIIUCIUNA. .......oeeviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 40
6.5 Estructura organizacional..........ccccooeeuiiiiiiiiiiiiiiin e, 41
6.5.1 Estructuralegal............ccooimmiiiiii e 41
6.6 Disefio organizacional .............c.ccoeveviiii i, 42
6.6.1  TiPO d€ ESIIUCIUIA.......ceeiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 42
6.6.2  Organigramia.......cceeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiieee ettt 42
7. Evaluacion financiera ...........ooouuuuiiiiiiniieeeeieeeeiiinn 43
7.1 Proyeccion de ingresos, Costos Yy gastoS .......cccevvvveveeeeeennnnnn. 44
7.1.1  FUENte de INQIrESOS......ccoiiiiiiiiiiie e e e e ee ettt e e eeeeeeaens 44
7.1.2  ESructura de COSIOS .......ccoviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 44
7.1.3  GASIOS ... 45
7.1.4 MArgenes de gananCia ...........cceeeeeeeeieieeiiiiiieeeeeeeeeeeeriee e e e e e eeeennns 46

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital .. 47



7.2.1  INVEISION INICIAL - .cneee e 47

7.2.2 Capital de trabajo...........ccooovviiiiiiiiii 48
7.2.3  Estructura de capital..........cccceevviiiiiiiiiiiiiiii 48
7.3 Proyecciéon de estados finanCieros .........cccoeeeevveeeeevieeennnnn. 49
7.3.1 Estado de reSultados.........ccooeeiiiiiiiiiiiiieieee e 49
7.3.2  Estado de situacion finanCIera...........ccccceeeeiiiiiiiiiiieeeee e 49
7.3.3 Estado de flujo de efeCtiVO.......cccoeeeeriiiiiiiiiiice e 50
7.3.4 Estado de flujo libre de caja de la empresa........ccccccvvvvviiiiinnnnnnnn. 51

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

tasa de descuento y criterios de valoracion .................c..ccceeeees 51
7.4.1 Estado de flujo de caja del inversionista..........ccccccvvvveeviiiiiiieenennn. 51
7.4.2 Tasa de deSCUENTO ........ccevviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 52

7.5 Estado y evaluacion financiera del proyecto....................... 52
7.5.1 Valor actual Neto (VAN) .....oouiiiii e 52
7.5.2 Tasa interna de retorno (TIR) ....coooeoiiiiiiiiiii e, 53
7.5.3 Periodo de recuperacion (Pr).........ccoiiiiiiiiiiiiee e 53
7.5.4 indice de rentabilidad (I1) ........c.ccveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 53
7.5.5  INCICES fINANCIEIOS ......eeeveeeeeeeeeeeeeeee e 53

8. CONCIUSIONES ... e e 54
RefErenCias .......cooouuuiiiiii e 57



INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Importaciones de maquinas automaticas al Ecuador desde China...... 5
Tabla 2: Los diez productos chinos mas importados por Ecuador ..................... 5
Tabla 3: Importaciones del Ecuador desde ASia ...........ccoevvveeiiiiiiinieeeeeeeeeiiiiinnn 6
Tabla 4: Exportacién de maquinas expendedoras chinas hacia Ecuador .......... 7
Tabla 5: Diez principales productos que China exporta hacia Ecuador ............. 7
Tabla 6: Tasas de estudio superior en Pichinchay Guayas..............ccceevvvvvvvnnnn. 8
Tabla 7: Matriz EFE........oooioiee et 13
Tabla 8: Mercado ODJELIVO ........coovviiiiiiiiiie e 24
Tabla 9: COStoS POr ProdUCTO ........cevviiiiiiee e 30
Tabla 10: Matriz de tiemMPOS .....ccoeiiiieiee e 38
Tabla 11: Sueldo del adminiStrador.............oovvvveiiiiiii e 40
Tabla 12: Sueldo del tECNICO OPEratiVO .........cccoeeiiiiiiiiiiiiiieee e 40
Tabla 13: Funciones detalladas de cada empleado .............ccccceeeeieeeriiiiiinnnnnnn. 43
Tabla 14: Célculo de la demanda..........cccccveeiiiiiiiiiiiiiieeeeee 44
Tabla 15: Ventas proyectadas...........ccoovvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 44
JLIE= o] = U0 G 01 0 PP 45
Tabla 17: GASIOS ...coeiiiiiiiieiee e 46
Tabla 18: Margenes de gananCial..........ccceeeeeeeeeeiiiiiiiie e 47
Tabla 19: INVersion iNiCIal ...........ccovvviiiiiiiiieeeeee e 48
Tabla 20: INVersiOn iNICIal...........ccoevviiiiiiiiieeeeeee e 49
Tabla 21: Estado de Resultados ..........cooovviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 49
Tabla 22: Estado de Situacion FINanCiera..........cccccvvvvvviiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeee 50
Tabla 23: Flujo de Caja de EfeCtiVO........cooeeeeiiiiiiiiiiccee e 50
Tabla 24: Estado de flujo de Caja ........coovvvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 51
Tabla 25: Flujo de caja del iNVersionista ... 52
TaADIA 26: WACKC ...ttt e e e e e e e r e e e e e e e aanes 52
Tabla 27: INdIiCES fINANCIEIOS............cveveeeeeeeeeeeeee e 54



INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Aceptacion de la maquina en las universidades de los encuestados 18
Figura 2: FreCUENCIa d€ COMPIAL. ... ..uuuuuuuriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeiieiiieeeeeeieeeneeneeeneenaees 19

Figura 3: Lugares donde compran regularmente sus suministros de estudio .. 20

Figura 4: Posibles precios de 10S productoS...........ccovvvvvviiiiciiiiieeceeeceee e 20
FIGUIA NO 5. LOG0 ...ttt nneneees 28
Figura 6: DIStriDUCION ........oooiiiiiiii e 33

FIQUra 7: OrganiQraMa.........ccoeveeiuuiiiiieeeeeeeeeeiiiie e e e e e e e e e e et e e e e e e e e e eaanaaa e aeaes 43



1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion del tema

El proyecto trata acerca de la comercializacion de Utiles de estudio por medio de
maquinas expendedoras importadas desde China, que seran ubicadas en
universidades privadas de Quito y Guayaquil.

El presente plan de negocio surge de la necesidad de comercializar Gtiles de
estudio mediante maquinas expendedoras, cuyo agente diferenciador es la
rapida adquisicion de los productos y una disponibilidad de 24 horas. Cabe
mencionar que el producto que se pretende ofrecer satisface los requerimientos
de materiales de estudio de uso cotidiano y necesario para el desempefio del
estudiante. Se busca asi que los alumnos vean a las maquinas expendedoras

como el proveedor clave de rapido alcance a sus materiales de uso especifico.

De esta manera, se espera impulsar a que los estudiantes tengan un mejor
rendimiento académico, ya que se determina como razon fundamental de que
los estudiantes no puedan rendir sus examenes o realizar sus trabajos la falta de
materiales necesarios. Ademas, los estudiantes a veces no poseen el tiempo
suficiente para dirigirse al lugar de compra, lo que también tiene como
consecuencia la carencia de Utiles, que puede significar una baja en su promedio

de diferentes materias.

1.1.1 Objetivo general
Desarrollar un estudio de factibilidad que permita valorar la operacion de
magquinas expendedoras de Utiles de estudio en las universidades privadas de

Quito y Guayaquil.

1.1.2 Objetivos especificos
e Identificar y definir el producto y sus caracteristicas principales, ademas
de su diferenciacion en el mercado.
e Determinar un proveedor internacional adecuado con precios

convenientes para lograr competitividad en el mercado ecuatoriano.



e |dentificar proveedores para la importacion desde China de maquinas
expendedoras que cumplan con las especificaciones técnicas para
expender utiles de estudio.

e Llevar a cabo una investigacion explicita para identificar los segmentos
potenciales del mercado a los que debe enfocarse el producto.

e Especificar puntos de venta delimitados, que estén a mayor alcance del
consumidor, e identificar sus medios publicitarios.

e Elaborar un estudio financiero donde se delinee la estructura del modelo
financiero, se especifique la estructura de costos y estructura de precios,
examinando cada fase del proceso para la toma de decisiones acertadas

en beneficio de la empresa.

2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Anadlisis del entorno externo

2.1.1 Variables politicas del Ecuador
Ecuador es un Estado democrético con tres poderes independientes: legislativo,

ejecutivo y judicial.

Es importante mencionar que el sector privado ecuatoriano actualmente
mantiene convenios con China para la compra de mariscos, cacao y banano. En
2012, los Ministros de Estado de China y Ecuador llegaron a un acuerdo para
estudiar la factibilidad de relaciones de comercio bilateral con el fin de iniciar
convenios que permitirian aumentar las exportaciones ecuatorianas a China y la

inversidon de ese pais para forjar proyectos estratégicos (Proecuador, 2017).

Es necesario en este punto del plan de negocio considerar las condiciones para
llevar a cabo la importacibn de maquinas expendedoras desde China. Los
requisitos establecidos por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador para

importaciones son los siguientes.

e Obtener el Registro Unico de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio

de Rentas Internas (SRI).



e Obtener el Certificado digital para la firma electronica vy
Autenticacion otorgado por el Banco Central del Ecuador y Security Data.

e Registrarse como importador en el Portal de ECUAPASS.

e Llevar a cabo los tramites de desaduanizacion de las mercancias con la
intervencién de un agente de aduana, quien asesorara al importador

sobre todo el proceso de importacion.

El Agente de Aduana o el Importador debe realizar la Declaracion Aduanera
Unica (DAU); enviarla electrénicamente a través del SICE, y presentarla

fisicamente en el Distrito de llegada de las mercancias.

Ademas de este requisito, es preciso considerar la base imponible de los
derechos arancelarios. Este es el valor en aduana de las mercancias importadas,
que equivale al valor de transaccion de aquellas mas los costos del transporte y
seguro. Este ultimo rubro es determinado por las disposiciones que establezcan

la valoracion aduanera.

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

valores.

e Precio Free on board (Valor fundamentado con facturas)

¢ Flete (Valor del transporte internacional)

e Seguro (Valor de la prima)

e Ademas de otros rubros mencionados en el articulo 8 del acuerdo sobre
valoracién de la Organizacion Mundial del Comercio (Proecuador, 2017).

2.1.2 Variables politicas de China
China es un Estado comunista y centralizado unitario, totalmente administrado
por el Partido Comunista Chino, que posee un gran cuerpo burocratico nacional,

ademas de ser autoritario en su estructura e ideologia.

La libertad politica en China esta catalogada como 7/7, que abarca el proceso
electoral, el pluralismo politico, la participacion y el funcionamiento del gobierno
(Santander Trade, 2017).



En lo que refiere a los acuerdos comerciales entre China y Ecuador, como se
menciond anteriormente, se mantienen convenios con el sector privado y una
propuesta de empezar un comercio bilateral. Por otra parte, China mantiene otro
tipo de acuerdos comerciales con paises y regiones del mundo como, por
ejemplo, Acuerdo Comercial Asia-Pacifico (APTA), Organizacion Shanghai
(SCO), Acuerdo de Asociacion Economica Mas Estrecha (China, Hong Kong), la
Zona de Libre Comercio ASEAN-China, tratados de libre comercio (TLC) con
Peru, Chile, Costa Rica, Nueva Zelanda, Singapur, Pakistan, Moldavia y las
relaciones comerciales de China con la Union Europea y Africa (Universidad
Euro-Espafiola de Negocios Internacionales, 2017).

Tramites aduaneros para la exportacion desde China

No existe un impuesto oficial a la exportacion. Sin embargo, el IVA (17%), no
reembolsable en caso de exportacion, podria considerarse como una

contribucion por exportar mercancias.

Para el despacho de aduana, en general, el proveedor proporciona los siguientes
requisitos: factura, albaran, certificado de origen, fumigacién, declaracién de

aduanas.

Son necesarias también las declaraciones sobre el pais de origen; el valor y la
descripciéon de la mercancia; la composicion de la mercancia, el acabado /
semiacabado, el nombre/datos del proveedor, el destino del producto, el

destinatario y el codigo Harmonized System (HS).

2.1.3 Variables econdmicas del Ecuador

Ecuador ha presentado una desaceleracién econdmica a causa de la crisis. La
caida del petréleo y la falta de inversion también han influido en que, en 2015,
haya existido un Producto Interno Bruto (PIB) de $100.2 mil millones con un
crecimiento del 0.2% (Banco Mundial, 2015) y una inflacién del 2.58% (Banco
Central del Ecuador, 2017).

Tomando en cuenta que el presente proyecto tendrd un 60% de su inversiéon

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



y pasiva actuales del Ecuador: la tasa activa es del 7,37% y la tasa pasiva del
4,82%. (Banco Central del Ecuador, 2017).

A continuacion, en la tabla No 1 se muestran datos de importacion de maquinas

expendedoras chinas al Ecuador segun su partida arancelaria.

Tabla 1: Importaciones de maquinas automaticas al Ecuador desde China

Ecuador importa desde China  Ecuador importa desde el mundo

Descripcidn del producto Valoren Valoren Valoren Valoren Valoren Valoren
2014 2015 2016 2014 2015 2016

Magquinas automaticas para |a venta de
'B476890000 |productos, sin dispositivo de calentamiento o 72 82 17 373 979 208
rEfrigeracinﬁ

Tomado de: Trade Map

En la tabla 2 se puede observar detalladamente los 10 principales productos
chinos que importa el Ecuador. Entre ellos se hallan maquinas, materiales
electronicos, aparatos eléctricos, productos quimicos, frascos y sus

manufacturas.

Tabla 2: Los diez productos chinos mas importados por Ecuador

Ecuador importa desde China
Valoren 2014 Valoren2015 Valoren 2016

Descripcion del producto

Total | TOTAL |Todos los productos 4514573 4073756 3050212
. Maquinas, aparates y material eléctrico, y sus partes; aparatos de

! = grabacian o reproduccion .. 1110181 1072013 824507
. Maquinas, aparatos y artefactos mecanicos, reactores nucleares,

- e calderas; partes de estas maguinas . 909093 629327 432811
- Vehiculos automaviles, tractores, velocipedos y demas vehiculos

: & terrestres, sus partesy accesonios 355524 265500 180426

4 72 |Fundicign, hierroy acero 333913 317731 175256

5 73 |Manufacturas de fundicion, de hierro o acero 235908 250973 151101

b 28 |Productos quimicos organicas 90983 55423 124042

7 3% |Plasticoysus manufacturas 151223 129302 111135

8 ‘40 |Cauchoysus manufacturas 113823 93350 73574
. Instrumentos y aparatos de optica, fotografia o cinematografia, de

’ 0 medida, control o precision; .. 96391 133451 71631

10 76 |Aluminioy sus manufacturas 42636 33001 £3646

Tomado de: Trade Map



Tabla 3: Importaciones del Ecuador desde Asia

2014 2015 2016

Periodos o i mevic Eesc T b
May
TOTALGENERAL | 264215 204468 155452| 7.3L0| 14842 12319| 15296 13716| 15138
ASIA 54183 58066 408 17638] 3901 2846] 360 34798 3l
Corea del Sur a0 7417]  as| 289 413 31| 60| 464 520
Hang kang ma| 127 175 584 83 6] 120 188 165
Japén 63| 57| 21 use| 312 163| 387 3Ll 283
Rep PopularChina]  33757]  30870] 24158] 9738 200 1732 1936 1838 1931
Taiwan ma| 4 us0| a0 w03 75| 112 100 91
(Otros paises 1578 1131 eso| 31 7w0] 47| e4s| e1g] 74l

Tomado de: Banco Central del Ecuador

2.1.4 Variables econOdmicas de China

El PIB de China para el afio 2016 en miles de millones fue de USD 11.391,62,
con una tasa de inflacién 2,1%. China es la segunda potencia econdémica del
mundo y el nimero uno en exportaciones. Ademas, posee las reservas de

cambio mas elevadas (Santander Trade, 2017).

Los sectores de la industria manufacturera y la construccion aportan casi la mitad
del PIB de China. Este pais se ha convertido en uno de los destinos elegidos
para el traslado de unidades manufactureras mundiales por el bajo costo de la

mano de obra (Santander Trade, 2017).

A continuacion, la tabla No 4 muestra datos de exportacion de maquinas

expendedoras chinas al Ecuador segun su partida arancelaria.



Tabla 4: Exportacion de maquinas expendedoras chinas hacia Ecuador

China exporta hacia Ecuadar China exporta hacia el mundo
Valoren 2014 Valoren2015 Valoren2016 Valoren201d Valoren2015 Valoren 2016

Codigo del producto  Descripcian del producto

Automatic goods-vending
mach, nes

34768900

102 97 il 16787 21760 16026

Tomado de: Trade Map

En la tabla No 5 se detallan los 10 principales productos que China exporta hacia
Ecuador: aparatos electronicos, neuméaticos, motocicletas, abonos minerales,

insecticidas, entre otros.

Tabla 5: Diez principales productos que China exporta hacia Ecuador

- China exporta hacia Ecuador
Descripcion del producto
Valoren 2014 Valoren 2015 Valoren 2016
Total TOTAL Todos los productos 3245139 1831416 2257103
) Aparatos eléctricos de telefonia o telegrafia con hiles, incl. los
1 51 telefonos de usuario de .. 105883 125830 89776
2 4011 Neumaticos "llantas neumaticas” nuevos de caucho 78512 £1344 52872
Motocicletas, incl. los ciclomatores, y velocipedos equipados con
3 &l mator auxiliar, incl. con ... 73900 52272 46560
Productos planos de hierro o acero sin zlear, de anchura »= 600
4 7Ho mm, laminados en frio 0 &n ... L8239 79139 44785
Abonos minerales o quimicas nitrogenados [exc. entabletas o
g 10 formas simil. o en envazes de.. 24280 40364 41327
Productos planos de aceros aleados, distinto del acero inoxidable,
& s de anchura =600 mm, laminados ... 125454 67870 41046
Aparatos receptores de television, incl. con aparato receptor de
7 8528 radiodifusion o de grabacion .. 73251 47714 40582
Aparatos de alumbrado, incl. los proyectores, y sus partes, n.c.o.p.;
2 g anuncios, [BLreros y 35584 45107 40577
Partes y accesorios de tractores, vehiculos automaviles para
g S708 transporte de »= 10 personas, . 43407 47837 40516
Insecticidas, raticidas y demas antirroedores, fungicidas,
10 Bl herbicidas, inhibidores de germinacian .. 44883 38921 38505

Tomado de: Trade Map



2.1.5 Variables sociales del Ecuador

Al momento de realizar el andlisis social es importante resaltar varios indicadores
como el indice de Desarrollo Humano (IDH) que, en Ecuador, se halla en 0,739
puntos para los afios 2014 y 2015. Esto quiere decir que no habido ningun
cambio considerable en ninguna de las variables estimadas en el momento de
ejecutar la puntuacibn de este indicador (United Nations Development
Programme, 2015).

Estadisticamente, de acuerdo al censo de 2010, algunas de las caracteristicas
demograficas del Ecuador se adaptan perfectamente al mercado al que se
espera llegar, ya que, segun el INEC, el pais tiene una poblacion significativa de
jovenes hasta 29 afos, con un 9,3%. Son precisamente ellos quienes mas

compran suministros para estudios.

El analfabetismo en Ecuador ha disminuido notablemente afio tras afio: partio de
un 11,7% en el afio 1990 y continto decreciendo para el afio 2010, con un 6,8%
en todo el pais. La provincia de Pichincha esta en segundo lugar en la jerarquia
de provincias con menos analfabetismo en Ecuador (INEC, 2010). El
analfabetismo en Guayas en el ultimo censo de 2010 llega a 5,0% y posiciona

asi a esta provincia en el cuarto lugar.

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

Guayas son las siguientes.

Tabla 6: Tasas de estudio superior en Pichincha y Guayas

Urbano Rural |Total

Pichincha 34,45 25,22 | 31,61

Guayas 22,06 5,27 19,57

Tomado de: Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia y Tecnologia



2.1.6 Variables sociales de China

China en la actualidad es uno de los paises mas poblados del mundo. Culminé
el afio 2016 con 1.382.710.000 habitantes. En aquel afo, existio un aumento de
8.090.000 personas (2.968.116 mujeres y 3.318.884 hombres) respecto al afio
anterior, cuando la poblacion fue de 1.374.620.000 personas.

El IDH es un indicador de desarrollo humano actualizado por las Naciones
Unidas segun varios factores influyentes como la salud, la educacion, el
desarrollo econdmico de un pais, los niveles dignos de vida, la tasa de natalidad,
los ingresos econdmicos, entre otros. Segun el Programa de Desarrollo de las
Naciones Unidas, China presenta un IDH de 0,738 puntos para el afio 2015,
mientras que en el afio 2014 tenia 0,734 puntos, en lo que se manifiesta un
incremento de 4 puntos para China en este indicador.

El indice de Percepcion de la Corrupcion del sector publico en China llego a 40
puntos. Por este resultado, se encuentra en el puesto 79 del ranking de

percepcion de corrupcion formado por 176 paises (Datos Macro, 2015).

2.1.7 Variables tecnolégicas del Ecuador

Actualmente, uno de los objetivos primordiales del Gobierno ecuatoriano es
superar la posicion 82 que alcanzo en el ranking tecnoldgico. El objetivo es ubicar
al pais entre los primeros 50 paises. Llegar a este lugar resultaria beneficioso
puesto que el impulso a la mejora de la tecnologia y la demanda de la misma es

muy evidente en la sociedad actual.

2.1.8 Variables tecnoldgicas de China

China ha incrementado de forma constante su capacidad de innovacion cientifica
y tecnoldgica, y ha reducido asi la brecha que la separa de los paises
desarrollados. Ha fortalecido en gran medida el apoyo de la ciencia y la
tecnologia al desarrollo socioecondémico y, ademas, ha conformado un nuevo
sistema de innovacion del pais que se ajusta a la economia de mercado
socialista. Asimismo, se ha logrado nuevos avances en la cooperacion cientifica
y tecnoldgica en el area internacional con un papel destacado para China

(Innovaciones Tecnoldgicas en China, 2017).


http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion/china
http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion
http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion
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2.1.9 Variables ecoldgicas del Ecuador
El Estado ecuatoriano certific6 convenios internacionales afines a la
conservacion del ambiente. Entre los mas sobresalientes, se hallan aquellos en

la lista a continuacion.

e Convenio sobre la Diversidad Biologica

e Convenio UNESCO sobre el Patrimonio Cultural y Natural de la
Humanidad

e Convenio 169 de la OIT sobre los Pueblos Indigenas y Tribales

e Convenio de Cambio Climético

e Protocolo de Kyoto

e Convenio de Basilea

e Convenio de Estocolmo sobre Contaminantes Orgénicos Persistentes

e Convenio de Rétterdam sobre Productos Quimicos Peligrosos

e Tratado de Cooperacién Amazdnica

En términos generales, estos convenios se refieren a regulaciones de
conservacion y utilizacion sustentable de la biodiversidad, la proteccion de
bienes culturales y naturales, la prevencidbn de cambios climaticos, la
estabilizacion de gases de efecto invernadero, la proteccion de la poblacién y el
medio ambiente por efectos de plaguicidas téxicos y otros productos quimicos.
También tienen como fin impulsar un desarrollo armoénico en el territorio

amazoénico (Ruby, 2008).

2.1.10 Variables ecoldgicas de China

Aprobada en el afio 1978, la Constitucion de la Republica Popular de China
dictamina en el articulo Il que “el Estado protege el medio y los recursos
naturales, y previene y elimina la polucion y otros peligros publicos”
(Departamento de Montes, 2017). Adicionalmente se han establecido normas e
iniciativas en cuanto al control de la contaminacion y a la proteccion ambiental.
Debido a esta normativa, la gestibn empresarial no solo es juzgada por logros
econdémicos, sino también por la proteccion medioambiental (Departamento de
Montes, 2017).
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2.1.11 Variables legales del Ecuador

Una variable legal que se debe considerar en este proyecto es que el articulo
140 numeral 5 del Reglamento General a la Ley Organica de Educacion
Intercultural decreto no. 1241 menciona que se prohibe a las instituciones
educativas particulares y fiscomisionales comercializar o permitir la
comercializacion de textos, Utiles escolares, uniformes y otros bienes al interior

del establecimiento (Educacion de Calidad, 2014).

Ademas de esta primera variable legal, es importante contemplar los pasos para
la creacion de una empresa en Ecuador, que son los siguientes: reservar un
nombre, elaborar los estatutos, abrir una “cuenta de integracién de capital’,
elevar la peticion a escritura publica, aguardar la aprobacion del estatuto,
publicar la resolucion en un diario de circulacién nacional y obtener los permisos
municipales. En el municipio de la ciudad donde se cree la empresa, es
necesario, ademas, inscribir la compafia. Posteriormente, es preciso realizar
una Junta General de Accionistas, tramitar los documentos habilitantes, inscribir
el nombramiento del representante, solicitar un Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) en el Servicio de Rentas Internas y obtener la carta para
el banco. Con el RUC, en la Superintendencia de Compaifiias se otorga una carta
dirigida al banco donde se abrié la cuenta, con la que es posible disponer del
valor depositado (Banco Solidario, 2015).

La creacion de una empresa en Ecuador se toma aproximadamente de tres
semanas a un mes, periodo en el que se debe realizar los tramites antes

descritos.

2.1.12 Variables legales de China

China tiene varias normas obligatorias que se deben seguir o regirse. En primer
lugar, las normas estadn categorizadas en varios estandares, por ejemplo:
estandares nacionales (reglamentos técnicos, proteccion de la salud publica,
propiedad privada y seguridad), estandares industriales, estandares locales o

regionales, y estandares empresariales para empresas individuales.
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El cumplimento de los estandares de normalizacion es de suma importancia para
los empresarios chinos, de manera que, para productos especificos, se exige la
marca de Certificacion de Seguridad y Calidad (CCC). Diferentes agencias del
gobierno fijan estandares o requisitos de prueba en la industria para productos
que se hallan en su jurisdiccidn. Entre ellos, ademas, se hallan los estandares
GB (Estandar Nacional) y el sello CCC (Certificacion Obligatoria China)
(Santander Trade, 2017).

2.2 Andlisis Porter
ClUU: G4761.03.01: Venta al por menor de articulos de oficina y papeleria como

lapices, boligrafos, papel, etcétera, en establecimientos especializados.

2.2.1 El poder de negociacién de los proveedores

En este caso, el proveedor de maguinas expendedoras de utiles tiene un poder
de negociacion media, ya que en Ecuador no existen fabricantes especializados
en la produccién de maquinas para expender Utiles, por lo cual se opté por
obtener un proveedor extranjero quien cumple con las especificaciones técnicas

requeridas.

Por otra parte, en lo que se refiere a los suministros de estudio, se puede decir
gue son productos basicos y, por ellos, es posible encontrar varios proveedores.
Por esta razon, dichos proveedores no tienen ningun poder de negociacion sobre
la fijacién de precios, debido a que se tienen numerosas empresas proveedoras
de Utiles escolares y suministros de estudios que pretenden posicionar su marca

en distintos puntos de venta.

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

proveedores es medio-bajo.

2.2.2 Amenaza de competidores

Actualmente, existen competidores directos, por ejemplo: bazares pequefios de
barrio y distribuidores grandes (Super Paco, Juan Marcet, Tia Tula). Es
indispensable recalcar que dichos distribuidores no se encuentran cerca del

perimetro de cada universidad seleccionada. Por ende, se puede establecer que
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la intensidad de la competencia es media-baja, puesto que no existen
competidores directos con las mismas caracteristicas que brinda una maquina

expendedora.

2.3 Matriz EFE
En la tabla a continuaciéon, se indican los factores externos que afectaran al
proyecto en curso, donde se incluye una poderacion, calificacidén y un total de las

oportunidades y amenazas expuestas.

Tabla 7: Matriz EFE

MATRIZ EFE
Oportunidades
1.- Ecuador se encuentra distribuido principalmente en 10% ]
jovenes hasta 29 afios 0,3
2.- Poder de negociacion de los proveedores baja 10% 2 0,2
3 - Poder de negociacion de los clientes media-baja 7% 2 0,14
4 - Evolucion e impulso gubernamental en avances
tecnoldgicos 12% 4 0,48
5 - Aceptacion del mercado por servicios automatizados 15% 4 0,6
Amenazas
1.- No existen acuerdos comerciales con China en relacion a
las maquinas expendedoras 9% 4 0,36
2.- Alto riesgo de posibles entrantes &% 2 0,16
3.- Rivalidad entre competidores media-alta 7% 2 0,14
4 - Producto facil de imitar 10% 2 02
5.- Prohibicion de comercializar Utiles escolares en
Instituciones educativas privadas. 1994 3 036

TOTAL 100% 2,94
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2.4 Conclusiones

Después de analizar la herramienta PESTEL y las cinco fuerzas de Porter,
se consiguié establecer que el macroentorno del proyecto tiene mas
oportunidades que amenazas.

En el ambito legal de la industria, donde se contempla una prohibicion de
comercializar cualquier tipo de articulo dentro de los colegios, de tal forma
que se observé que la prohibicion tiene menos peso pues se puede llegar
a otros nichos que no sean unicamente los colegios.

Otra de las oportunidades que presenta el proyecto evidenciada por una
matriz EFE es que el aporte gubernamental al crecimiento tecnoldgico en
Ecuador afecta de manera positiva a la industria pues la tecnologia esta
ligada al funcionamiento de las maquinas expendedoras.

Se considera un elemento critico no contar con convenios o0 acuerdos
comerciales con China que favorezcan o expresen una ventaja al
momento de realizar la importacion de maquinas expendedoras.

Debido a la falta de acuerdos comerciales con China, se incrementaran
los costos de importacion, pues se deberan pagar los tributos que
corresponde a la maquina expendedora.

Segun el analisis Porter expuesto anteriormente, se puede evidenciar que
el poder de negociacion con los proveedores es medio-bajo, debido a la
iniciativa de ejecutar la compra de maquinas fuera del pais y a que existen
varios proveedores para los suministros de estudios. Este factor significa
un beneficio pues los proveedores no tendrian ningin poder sobre la
fijaciéon de precios.

En lo que respecta al poder de negociacion de los clientes, se tiene una
amenaza media-baja debido a que los suministros van a tener un precio
mas elevado por el hecho de brindar un servicio de distribucién diferente
y novedoso, en este caso, seria la maquina expendedora.

No existen sustitutos en el mercado ecuatoriano porque nadie
comercializa suministros de estudio mediante una maquina expendedora.
Este es un aspecto sumamente positivo pues ningun actor cumple con las

mismas funciones u objetivos que brindarian las maquinas expendedoras.
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e Los analisis PESTEL y Porter nos dan una perspectiva cercana del
mercado de clientes, restricciones, proveedores, competidores y un

analisis macro del entorno de la industria.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Entrevistas a expertos

Se ejecutaron entrevistas a dos expertos.
Vending & vending Ingenieria Cia. Ltda.
Gerente Comercial: Ing. Mauricio Cherrez

Consider6 que la implementacion de maquinas expendedoras para
universidades privadas es una buena idea ya que se podria tener targets
elevados, teniendo una excelente acogida, poniendo a disposicion de los
estudiantes productos de uso diario y con precios al alcance del bolsillo. Sefald
también que las maquinas expendedoras en el mercado de Guayaquil tienen una
buena aceptacién ya que actualmente existen innovaciones como maquinas
expendedoras de marcadores 0 maquinas recicladoras de botellas, requeridas
por centros de educacion superior. Por estos factores, Guayaquil es un mercado

muy avanzado en la tecnologia vending.

Mauricio afirmé que las maquinas tendrian una rotacion constante debido a que
los estudiantes suelen olvidarse de sus Utiles de estudio y podrian reemplazarlos
de manera rapida con los suministros ofrecidos. En Guayaquil hace dos afios
inicio la revolucion del vending en los colegios particulares, por lo cual seria muy

interesante que llegue la implementacion a universidades de dicha ciudad.

El ingeniero concluyé que se trata de una idea novedosa porque son productos
que los estudiantes requieren y que, por urgencia y la lejania de otros
distribuidores, se arriesgaran a comprar en la maquina. Ademas, resulta

conveniente que la misma presencia de la maquina ya sirva como publicidad.
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Papeleria Dilipa
Gerente General: Angel Segura

Angel Segura mencion6 que las universidades son un buen mercado para las
maquinas expendedoras y que resulta conveniente que no se necesite a nadie
que esté atendiendo: la maquina hace todo el trabajo y los estudiantes no

tendrian que salir de la universidad para comprar los utiles de estudio.

Afirmo6 que la rotacion de los articulos no seria alta siempre, a partir de la
experiencia con su negocio, que tiene dos temporadas de alta rotacion. Ademas,
sefald que no se puede poner un precio muy elevado a los productos porque los
intereses de los estudiantes son otros y opind que ellos se tomarian su tiempo
para dirigirse a otro lugar donde pudieran encontrar articulos mas baratos.
Segura menciono que, para que la comercializacion en maquinas expendedoras
searentable y tenga rotacion, una estrategia seria implementar articulos también
con publicidad, por ejemplo, esferos de algun equipo de futbol o disefiados para

fechas especiales como San Valentin.

3.2 Focus group

Para realizar el focus group, se seleccion0 estudiantes de distintas universidades
como: Universidad de las Américas, Universidad Internacional del Ecuador,
Universidad Catélica, Universidad Tecnolégica Equinoccial, Universidad San
Francisco de Quito y Universidad Internacional de Guayaquil. Con un total de 10

personas y seis universidades diferentes, surgieron los siguientes datos.

e Cada universidad tiene requerimientos distintos. Primero, se deberia
establecer una reunién con representantes de cada universidad a la que
se estima llegar con las maquinas y analizar sus necesidades. Dentro de
estas, es prioritario saber qué productos requieren en las maquinas
expendedoras. Se podria afiadir varios documentos que algunas
universidades venden en lugares poco estratégicos y de mucha
circulacion de personas, como, por ejemplo, las especies valoradas para

realizar tramites formales en la Universidad Catdlica del Ecuador.
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e Es de suma importancia considerar qué productos se colocarian dentro
de las maquinas dependiendo de la facultad donde se las ubique, pues
las necesidades de estudiantes de las carreras son diversas.

e Es unaidea innovadora puesto que ayudaria a los estudiantes a adquirir
sus utiles de estudio mas rapidamente. Muchas veces los lugares donde
los compran estan lejos, colapsados de personas o no tienen una atencién
satisfactoria para los alumnos que estudian en la noche. Cuando estos
altimos necesitan adquirir Utiles de trabajo durante las horas de clase,
tiendas o bazares estan cerrados, mientras que las maquinas estarian
disponibles para ellos a cualquier hora del dia.

e Los estudiantes no siempre comprarian utiles para sus estudios sino
también para hobbies, como dibujar o pintar, para los que requieren
lapices, pinturas y hojas.

e Estarian dispuestos a pagar un poco mas por los suministros que en la
papeleria de la universidad si no tienen que perder tanto tiempo en el

traslado y pueden adquirir los productos mas rapidamente.

3.3 Entrevista a dos clientes
Después de haber entrevistado a Carlos Rivera y Sofia Almeida, dos posibles

clientes, se obtuvieron los siguientes datos significativos.

Ambos expresaron que les gustaria que la maquina expendedora contenga
productos que tienden a perderse, como, por ejemplo: esferos, portaminas,
lapiceros, tinta correctora. Por otro lado, también les interesaria que existan
productos muy necesarios para ellos como: folders, perfiles, hojas a cuadros,
clips. Ademas, les parece interesante la idea de que la maquina ofrezca packs
de productos relacionados como: lapiz y borrador; lapicero y minas; esfero y tinta

correctora; hojas y folder.

Cuando se les preguntd de qué manera les gustaria enterarse sobre las
existencias de maquinas expendedoras en las universidades, los entrevistados

indicaron que preferirian recibir mensajes mediante el mail interno de cada



18

universidad o, como segunda opcién, mediante las redes sociales ancladas a la

universidad, por ejemplo, las paginas del consejo estudiantil.

Por otra parte, en lo que se refiere a la frecuencia de compra, los entrevistados
supieron indicar que adquiririan los productos al menos cinco veces al mes y que
también estarian dispuestos a pagar un poco mas de lo regular por un servicio

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

3.4 Anélisis cuantitativo

El andlisis cuantitativo estd basado en 50 encuestas online que fueron realizadas
tanto a estudiantes universitarios de Quito como de Guayaquil. La encuesta
contemplé preguntas referentes al producto ofertado y tuvo los siguientes

resultados.

En términos generales, se realizé la encuesta a hombres y mujeres de 18 afios
en adelante de las principales universidades de Quito y Guayaquil. Se consideré
también hacer preguntas sobre la facultad donde estudian puesto que es
necesario saber de qué carrera proceden los interesados en las maquinas.

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

El 86% de los encuestados afirman querer una maquina expendedora en la
universidad donde estudian y el mismo 86% afirman que si comprarian en dichas

maquinas.

® s
@ Mo

Figura 1: Aceptaciéon de la maquina en las universidades de los encuestados
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El 56% de los encuestados confirmaron que comprarian en ellas una vez por
mes, el 30%, dos veces al mes y el 14% restante estan entre las personas que
comprarian una vez por semana, dos veces por semana y quienes comprarian

mas de dos veces por semana.

@ Unavez al mes
@ Dosveces al mes
Una vez por semana
@ Dos veces por semana
@ Mas de dos veces por semana

Figura 2: Frecuencia de compra

Sobre modos de conseguir rapidamente suministros de estudio, el 54% de los
estudiantes de la muestra no conoce otra forma de conseguir de manera rapida

estos Utiles.

Los encuestados afirman que sus lugares comunes de compra de suministros
de estudio son los bazares cercanos a la universidad, con un 38%, y cualquier
bazar (no necesariamente uno que se encuentre cercano a la Universidad),

también con un 38%, mientras que el 16% compra en Super Paco.
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@ Bazares cerca de |a universidad
@ Cualquier Bazar

& Paco o Super Paco

@ Juan Marcet

@ Dilipa

@ Vemnaza Grafic

@ Ctro

Figura 3: Lugares donde compran regularmente sus suministros de estudio

Los cinco principales productos que los encuestados requieren en las maquinas
son: esferogréaficos (92%); hojas cuadriculadas (68%); carpetas (64%); lapiceros
(62%); minas (60%); lapices HB, 2B, 4H (52%); borradores (52%); tintas

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

El 40% de los encuestados considera la implementacion de maquinas
expendedoras de suministros de estudio como “Muy interesante”; el 38%

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

El 62% de los encuestados estan dispuestos a pagar un poco mas por los
suministros que se colocaran en la maquina expendedora, dentro del rango de
$0,75 hasta $1,25.

@ 50.30-%050
@ 50.55-5070
@ 50.75-5%095
@ 51.00-5125

Figura 4: Posibles precios de los productos
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3.5 Conclusiones

e Con las entrevistas a expertos, se puede concluir que actualmente existe
una gran aceptacion de la tecnologia vending y que Guayaquil es un
mercado donde las maquinas expendedoras han tomado tanto espacios
publicos como privados. Por tanto, consideran valiosa la idea de
implementar maquinas expendedoras de suministros de estudio en las
universidades.

e Del focus group se puedo definir productos especificos, por ejemplo:
mallas de cabello para las estudiantes de gastronomia, vitelas para los
estudiantes de musica y hasta formularios o especies valoradas de la
universidad para que no sea necesario acercarse a un lugar concurrido
para solicitar dichos productos.

¢ De las entrevistas a clientes y focus group se pudo confirmar el precio al
que el mercado objetivo (estudiantes universitarios) estaria dispuesto a
pagar, el medio por el cual ellos desearian enterarse de este servicio.

e Las opiniones de los expertos y estudiantes, permite conocer las ventajas
del proyecto, como la disponibilidad de la maquina ya que se encontraria
abierta las 24 horas para los estudiantes de la noche también.

e La maquina seria un medio de venta de Unicamente Utiles pequefios que
son los que mas suelen extraviar los estudiantes. Los bazares de las
universidades serian, por otro lado, lugares de venta de libros y productos
de mayor tamafo.

e El segmento al que se espera llegar (estudiantes de universidades
privadas de Quito y Guayaquil) esta dispuesto a pagar por los suministros
de estudio un poco mas del precio regular si se trata de optimizar su
tiempo.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

De acuerdo a la informacion obtenida en el analisis del entorno, industria y cliente
de los capitulos anteriores, se puede presentar el compendio de por qué seria
atractivo implementar maquinas expendedoras de suministros de estudio para

universidades privadas en las ciudades de Quito y Guayaquil.
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El vending es una técnica de ventas por medio de maquinas autoexpendedoras
que operan con pagos en efectivo. Las mas usuales son aquellas que venden
alimentos, no obstante, en la actualidad el sistema vending puede dispensar casi

cualquier producto (Fractalia, 2015).

Una de las ventajas de las maquinas vending con respecto a otros sistemas de
venta es su disponibilidad en lo que se refiere al tiempo, dado que son aparatos
que pueden estar activos las 24 horas del dia y los 365 dias del afio, ademas de

que ocupan un reducido espacio fisico.

Los suministros de estudio son esenciales en la vida educativa de los estudiantes
ya que sirven como herramientas de aprendizaje y ensefianza. Adicionalmente,
los estudiantes toman nota, practican, realizan deberes o trabajos con los

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

En la actualidad, los estudiantes expresan que su objetivo diario es optimizar su
tiempo y completar sus actividades eficientemente. Por esta razén, la tecnologia
vending ha tenido un gran avance conjuntamente con una buena acogida a
causa de que ofrece reducir los tiempos de las personas para resolver sus
necesidades. Los estudiantes encuestados hablaron sobre su interés en una
maquina que expenda sus materiales de estudio al paso, para que no tengan
que dirigirse a un lugar distante, que tal vez esté lleno de gente, y que no corran
el riesgo de no ser atendidos con la velocidad que requieren. Esta maquina hace
todo el trabajo instantaneamente: cobra, entrega el producto y da cambio en el

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

La implementacién de estas maquinas expendedoras es una oportunidad de
negocio porque, con base en el criterio de los asistentes del focus group,
personas que trabajan y estudian por las noches indican que no tienen dénde
comprar un lapiz, un esfero o cualquier suministro que ellos necesiten, debido a
que los bazares que estan cerca o dentro de la universidad tienen un horario de
atencion restringido. Por otro lado, los estudiantes mencionan que seria de gran
utilidad que la maquina sea el medio por el cual se expendan también formularios

gue requieren llenar para solicitar cualquier tramite de la universidad. También
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expresaron que serian Utiles para carreras como gastronomia, que abre la
necesidad constante de mallas para el cabello, o para arquitectura, que implica
gue los estudiantes usen diariamente pegamento, lapices, reglas, etc., ademas
de otras razones por las que estarian interesados en adquirir sus Utiles mediante

una maquina expendedora.

Por otro lado, es importante mencionar la exoneracion en lo que respecta al
impuesto al valor agregado (IVA) en articulos de comercializacion como el papel
bond, papel periddico, revistas, libros y material complementario que se
comercializa conjuntamente con los libros (Servicio de Rentas Internas, s.f.).
Esta condicién abre la oportunidad de tener costos bajos. La visibilidad y el
atractivo de estos promoveria el interés de las personas por comprar productos
en una maquina expendedora. También es de suma relevancia considerar el alto
poder adquisitivo que tienen los estudiantes de las universidades privadas. Este
se convierte en una ventaja puesto que los estudiantes estarian dispuestos a

pagar un poco mas por conseguir sus Utiles de manera instantanea.

Este tipo de canal de distribucion no implica discriminacién alguna puesto que
cualquier persona puede hacer uso de aquel sin inconvenientes. Personas con
capacidades diferentes pueden emplear la maquina vending sin problemas, pues
su manejo es facil y posee instrucciones para que el consumidor pueda adquirir

productos de una manera rapida.

Las maquinas poseen varios atributos que las hace llamativas para los clientes:
tienen luces LED, permiten una compra automatica y agil, tienen instrucciones
de uso y contienen un software que se actualizaria con mantenimientos
constantes. Ademas, contienen un sistema de ahorro de energia. Este ultimo es
un factor positivo pues, por el hecho de expender suministros de estudio, las
maquinas no necesitan de refrigeracion, caracteristica que conlleva un menor

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

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing se basard en una estrategia de
diferenciacion, que tendra como objetivo dar al producto cualidades distintivas y
atractivas para el comprador. En este caso, la caracteristica especial seria la
colocacion de un nuevo canal de venta para la industria de suministros.
Resultaria tnico e innovador para los consumidores adquirir sus Gtiles de estudio

mediante una maquina vending o maquina expendedora.

5.1.1 Mercado objetivo

Segun el andlisis ejecutado anteriormente, el mercado meta estara ubicado en
dos de las ciudades mas grandes del Ecuador: Quito y Guayaquil. Los clientes
cumplen con un perfil de alumnos que realizan sus estudios en universidades
privadas, quienes conformaran segmentos de mercado como se detalla a

continuacion.

Tabla 8: Mercado objetivo

DETALLE Afo 2016
Poblacion de Pichincha y Guayaquil 7.180.795
Poblacién estudiantil universitaria 1.257.302
Estudiantes universitarios privados 108.000
Estrato social 35,90% 38.772

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

5.1.1.1 Variables geograficas

e Region: Sierray costa
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e Tipo de poblacién: Urbana

e Ciudad: Distrito Metropolitano de Quito, Guayaquil

5.1.1.2 Variables demogréaficas
e Edad: 18 a 25 afios
e Sexo: Femenino y masculino

e Ocupacion: Estudiante

5.1.1.3 Variables psicograficas

Personalidad

e Personas interesadas en estudiar

e Interesados por la 6ptima presentacién de trabajos
e Minuciosos

e Responsables

e Dispuestos a aprender
Nivel socioecondémico: Nivel C, C+y A/B
Ingresos mayores al promedio de habitantes de zonas urbanas.

5.2 Propuestade valor

El valor agregado de este proyecto es optimizar el tiempo de los estudiantes en
el momento de adquirir sus Utiles o suministros de estudio, por medio de
magquinas expendedoras o vending que seran ubicadas en lugares estratégicos.
Con el uso de estas maquinas, los universitarios tendran un rapido acceso en el
dia a dia a utiles de estudio, cumpliran con el objetivo de disminuir los tiempos
de desplazamiento y podran alcanzar sus clases o pruebas sin tener que ir a un
lugar lejano para adquirir un producto que necesiten de urgencia. Ademas, las
maquinas se encontraran disponibles para ellos las 24 horas del dia y no

requeriran que una persona los atienda.

5.2.1 Estrategia de internacionalizacion
Por su concisién y el atractivo de un superlativo, se ha elegido “Utilisimo” como
nombre de la marca. Utilisimo conserva una estrategia de importacion directa,

puesto que es una empresa ecuatoriana que importara maquinas expendedoras



26

desde China, directamente desde el fabricante para comercializar suministros de
estudios. Un agente aduanero ejecutara el proceso de nacionalizacion para
obtener resultados agiles, ademas, el INCOTERM que se usara sera Free On

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

Partida arancelaria: 8476.89.00.00: - - Las demas. (Maquinas automaticas para

la venta de productos).

Se puede leer en detalle la cotizacion logistica en el Anexo 2.

5.2.2 Mezcla de marketing
5.2.2.1 Producto

Para la elaboracion y ejecucién del proyecto, se escogié importar maquinas
vending desde China, que tendran las siguientes dimensiones: alto 1,60 cm,
ancho 99 cm, fondo 91 cm, tres bandejas facilmente ajustables, luces LED y
varias disposiciones para colocar a conveniencia cada suministro de estudio. La
magquina contiene un firmware actualizable a través de SD de Sensor Sensit y
posee un sistema de ahorro de energia, configuraciones adaptables y una

interfaz de programacion de manejo sencillo.

En lo que respecta a los suministros de estudio, la maquina no ofrece Unicamente
un producto, sino surtird 25 utiles diferentes para universitarios. En el anexo 3 es

posible apreciar el prototipo de maquina expendedora.

5.2.2.2 Necesidades de adaptacion

Con el fin de cumplir con las necesidades de los clientes y consumidores, la
maguina estara surtida con suministros de estudios acordes a la facultad donde
se la ubique, ya que las necesidades para cada facultad son distintas. Los
productos destinados a todas las facultades seran: boligrafo negro, boligrafo
azul, tintas correctoras, lapiceros, minas, borrador, carpetas, esferos de colores,
resaltador, marcadores permanentes, hojas a cuadros, goma en barra,

portaminas, lapiz HB, perfiles. Los elementos distintivos para facultades
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especificas seran: escuadras, compas, lapiz H, 2B, 2H, guantes quirargicos, la

toque, manteles y mallas de cabello.

5.2.2.3 Atributos

Tanto los productos en oferta como las maquinas que se importaran poseen los

siguientes atributos.

Presentacion ajustable: Esta caracteristica implica la posibilidad de
ajustar la apariencia del interior de las maquinas acorde a los productos
que se surtirdn. Las maquinas seran de tipo exhibidor y los clientes podran
observar a través de un vidrio transparente cada uno de los suministros
de estudio. Ademas, estardn al alcance de todo tipo de clientes sin
discriminacion, es decir, seran accesibles también para personas con
capacidades diferentes por las facilidades de uso y las detalladas
instrucciones de funcionamiento.

Diversidad de productos ofertados: Las maquinas no son puntos de venta
gue contienen un solo producto, pues estaran provisionadas con varios
articulos segun los requerimientos de cada facultad.

Rapidez en la atencion al cliente: Las maquinas poseen un sistema rapido
de atencion al cliente puesto que este solo debe elegir su suministro
mediante un codigo y depositar el dinero. Al instante, la maquina le dara
el cambio si es preciso y posteriormente le entregara el articulo comprado.
Aceptacion de precios por parte de los consumidores: Por tratarse de
magquinas vending, los consumidores estan dispuestos a pagar un poco
mas si se trata de optimizar su tiempo.

Procesamiento rapido: El proceso de compra no dura mas de dos minutos
por lo antes expuesto con respecto a la rapidez en la atencién al cliente.
Facil acceso para los clientes: Las maquinas seran colocadas en lugares
estratégicos donde los estudiantes puedan tener un acceso rapido y que
se encuentren cerca de sus facultades. En dias ajetreados, entre sus
obligaciones y tareas, los universitarios no disponen del tiempo suficiente
para dirigirse a un lugar lejano donde se puedan provisionar de articulos

para el estudio; por esta razon, las maquinas ofrecen un servicio Unico.
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e Disponibilidad a tiempo completo: Las maquinas vending no tienen un
horario limitado de atencion por lo que estarian a disposicion de los

consumidores las 24 horas del dia los 7 dias de la semana.

5.2.2.4 Branding

e Nombre de la empresa: Utilisimo

VNN
Hsitinims
\—

Figura No 5: Logo

e Logo de la empresa:

e Eslogan: “Por un poco mas de tiempo”.
e Contenido: Suministros de estudio
e Colores: Gama de rojos y azul.

e Presentacion del producto: Pequefio-mediano

5.2.2.5 Empaque

Los utiles de estudio de tamafio pequefio y propensos a romperse (como, por
ejemplo, las minas para lapicero) seran colocados en blisteres de cartén para
evitar posibles dafios, para conservar su estado Optimo y para cumplir

satisfactoriamente los requerimientos del cliente.
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5.3 Precio

5.3.1 Costo de venta

Para determinar el costo de ventas, se realizO un costeo basado en dos
proformas del proveedor de los suministros de estudio. Se tomo6 en cuenta
también los costos de mantenimiento y el sueldo del encargado de
abastecimiento de productos en la maquina vending; con el objetivo de tener
costos mas congruentes y reales. En la tabla adjunta, se describen los 22
principales articulos que surtirda la maquina expendedora, cada uno con su
respectivo costo de venta (que se detallard a profundidad en el capitulo 7 del

proyecto), ademas del precio de venta con el que se ofertara.



Tabla 9: Costos por producto

DETALLE

Rotacion

Costode

Margen de

Precio de

venta

ganancia

venta

Boligrafos Azules 0% 02715 048|% 0,75
Boligrafos neqros 0% 02715 043|% 0,75
Borradar de queso 2%| 01415  021|% 0,35
Perfiles 3%| 5 02015 030|% 1,00
Clips 1%| § 01815 032|% 0,50
Folders %) § 012(% 063|% 0,75
Goma en barra 1% § 077(% 023]% 1,00
Lapiz HB %) § 052(% 023]% 0,75
Microminas HB (0,05 mm) %| 02415  076|% 1,00
Paquete de hojas a cuadros (10 unidad %] 0101%  040|% 0,50
Portaminas (0,05 mm) 4%| 1251% 075|% 2,00
Resaltador 3%| 5 03115 0445 0,75
Marcadores permanentes 3%/ 5 036 (% 044 | § 0,80
Corrector %) § 050(% 070]% 120
Blister de esferos de colores 1% § 081(%  119]% 200
Compas %) 5 1.78(% 072]% 250
Lapiz 2B 4%| 09218 023|% 0,75
Lapiz 2H 4% 5 0921% 023|% 0,75
LapizH 2%| 05215 023|% 0,75
Juego geametrica f%| 5 10005 150§ 250
Malla de cabello mujer 6%/ & 050 % 050 | § 1,00
Malla de cabeza 6% § 050(% 050|% 1,00
Guantes quirurgicos %) § 030(% 070|% 1,50
Latoque %) 5 300(%  2000% 5,00
Manteles 2%)| § 10008  130(% 250

5.3.2 Estrategias de precio

30

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

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

(considerada en la inversion con todos los costos de importacion) son de caracter

emergente o de oportunidad. Los consumidores estaran dispuestos a pagar un
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precio mayor dada la premura y el ahorro de tiempo que significaria comprar en
la maquina expendedora. Una necesidad fundamental de un estudiante es tener
todos sus utiles al instante de rendir una prueba y entregar un trabajo. No poseer
los suministros necesarios en situaciones de evaluacion puede tener un impacto
negativo en su carrera; por esta urgencia y este riesgo, seria posible aplicar una
estrategia de precios altos.

También cabe reiterar que, gracias al alto grado de diferenciacion de la maquina
vending, una revolucién en la actualidad y un medio de distribucion tecnolégico,
novedoso, cercano y sobre todo agil, es posible que los productos en venta
puedan tener un precio mas elevado que en otro tipo de distribuidor de

suministros de estudio.

5.3.3 Estrategia de entrada

El método para ingresar al mercado ecuatoriano es mediante la importacion de
maquinas expendedoras para la comercializacion de materiales de estudio. En
cuanto a la comercializacion, se colocaran, dentro de las universidades,
maquinas expendedoras distribuidas en lugares estratégicos en cada facultad, a
donde los estudiantes puedan tener un facil y rdpido acceso para realizar su
compra. La venta de productos a través de maquinas expendedoras es un
negocio versatil y de inversion no muy alta; para lograr el éxito en este canal de
distribucién, se deben considerar los siguientes aspectos: tener un sitio de
entrega de la mercancia, contar con una seleccién atractiva de productos y

poseer un aliado comercial.

Es preciso sefialar que ser proveedor de Utilisimo demanda el cumplimiento de
varios requisitos: los datos de fabricante (razén social, direccion), capacidad de
produccion, cartas de referencias comerciales, entre otros. Un requisito
primordial para convertirse en proveedor es contar con el sistema unificado de
codificacion de productos, con el objetivo de ejecutar con la mayor precision las
compras de insumos, ademas de emplear un mismo sistema entre el proveedor

y la empresa contratante.
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En cuanto a la percepcion de los consumidores, se puede decir que la venta de
suministros de estudio en maquinas expendedoras es atractiva puesto que, con
referencia a las entrevistas del focus group y las encuestas, los estudiantes estan
interesados en que se coloquen maquinas expendedoras en sus universidades

y estan dispuestos a pagar un precio mas alto que en la competencia.

5.3.4 Estrategia de ajuste

Las estrategias de ajuste son necesarias debido a varios factores que esta
conlleva, uno de ellos puede ser variaciones del entorno y del mercado. Para
esto, se ha optado por usar precios psicologicos por ejemplo $0,99 en lugar de
usar directamente $1,00 y precios promocionales cuando se implementen los
packs y precios internacionales (Kotler & Armstrong , Fundamentos de
Marketing, 2003).

5.4 Plaza
5.4.1 Estrategia de distribucién

Segun mencionan Lambin, Gallucci y Sicurello en su libro Direccién de Marketing
(2014), un canal de distribucion se define como la estructura formada y
organizada para facilitar el intercambio desde el fabricante al consumidor final.
Es por tal razon que implementar una estrategia de distribucién es de suma
importancia para poder llegar a los objetivos planteados, y tener un desempefio
exitoso y satisfactorio para el cliente.

Con el objetivo de lograr la cobertura del mercado esperada, se opta por tomar
la estrategia de distribucion selectiva ya que las maquinas expendedoras seran

colocadas en puntos especificos de las universidades.

5.4.2 Punto de venta

Partiendo de la investigacion de mercado, es destacable que la mayoria de
estudiantes de las universidades privadas de Quito y Guayaquil muestran
aceptacion a la implementacion de maquinas expendedoras de suministros de
estudio donde cursan sus carreras. En Quito y Guayaquil existen numerosos
establecimientos universitarios privados; por esta razon, se ha decidido no llegar

a todos ellos por razones como: poder adquisitivo, instalaciones y distribucion
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del campus. Por esta razén, se escogio llegar Unicamente a siete universidades

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

Se espera que cada universidad tenga mas de una maquina expendedora de
Utiles de estudio; esto dependera de como estén distribuidas las facultades y
cudles sean los requerimientos tanto de los estudiantes como los

administradores de la universidad.

5.4.3 Tipo y estrategia de distribucion

Rafael Mufiz explica en su libro Marketing en el siglo XXI (2014) que existen
cuatro tipos de distribucion segun el nimero de intermediarios que intervienen
hasta que un producto llegue al consumidor final. Estas clases de distribucion se
clasifican en dos campos generales: corto y largo. EI campo corto implica la
participacion de un solo intermediario y el largo requiere la intervencion de mas

de dos intermediarios.

Se ha elegido la estrategia de canal de distribucion directa, pues la maquina
vending, después de recibir utiles de estudio de un proveedor, no precisa de

ninguna etapa mas de distribucion y procede directamente a la venta.

Canal

Directo

Consumidor

Figura 6: Distribucién
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5.5 Promocién

5.5.1 Estrategia promocional
La estrategia que se empleara sera la llamada estrategia para consumidores, es
decir, un plan que motiva el deseo de compra del cliente con varias opciones.

Entre ellas, se puede identificar las enlistadas a continuacion.

e Ofertas
e Articulos de temporada o tematicos

e Packs (combos de articulos para venta)

5.5.2 Publicidad

La publicidad se difundird mediante las direcciones de correo electrénico interno
de cada universidad, con la finalidad de que los estudiantes tengan conocimiento
de los nuevos puntos de venta de suministros de estudio. Ademas, se manejara
cuentas de redes sociales como Facebook y Twitter para que los estudiantes
sepan en qué universidades se encuentran estas maquinas vending y qué
productos nuevos apareceran en fechas destacadas como: Dia de la Madre, Dia
del Amor y la Amistad, Dia del Padre, Dia de la Mujer, sin desenfocar, por

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

También se entregaran volantes, tripticos y se pegaran carteles A3 dentro de las
universidades. Dentro del plan financiero, se evidenciara el presupuesto que se

dispondra para la publicidad del proyecto.

5.5.3 Promocién de ventas

Al ingresar al mercado ecuatoriano (particularmente universidades privadas de
Quito y Guayaquil), se manejara una promocion de productos especifica, con la
finalidad de atraer la atencion de los clientes y consumidores. Dentro del analisis
de mercado, los estudiantes mencionaban que se puede incluir articulos
promocionales como: esferos de equipos de futbol, borradores con dibujos de
moda o caricaturas. Estos captarian la atencion de los clientes y les otorgaria
también un articulo novedoso y a la moda para ejecutar sus tareas o trabajos de
la universidad. Es posible realizar un cambio de mercaderia o realce de empaque

dependiendo de las fechas importantes.
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5.5.4 Fuerzade ventas

Las maquinas vending actuaran como la fuerza de ventas pues son las
encargadas de entregar el producto al consumidor. No obstante, el personal
interno de la empresa tendra un papel clave para analizar y ejecutar estrategias
de venta. El administrador sera quien evalle la demanda de los suministros de
estudio con més alta rotacion y, ademas, la demanda por temporadas de inicio
de clases o temporada de examenes, con el fin de impulsar la venta con cambios

de decoraciones para que las maquinas expendedoras sea mas atractiva.

5.5.5 Relaciones publicas

Se espera tener una mayor captacion de clientes con las relaciones publicas,
puesto que estas requeriran la implementacion de las siguientes estrategias y
tacticas.

1.- Dar a conocer los productos dentro de las universidades privadas de Quito y
Guayaquil, mediante convenios con las universidades privadas de Quito y

Guayaquil.

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

promocionar las maquinas vending en cada una de ellas.

La persona a cargo de estos eventos sera el administrador de la empresa, quien
entregara donaciones para los eventos que realice el consejo estudiantil a fin de

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

Téactica 2: Promocion en redes sociales de los eventos donde ha participado la

empresa Utilisimo.

Accion 2: Difusibn de videos como evidencia de las participaciones,
colaboraciones y donaciones que ha hecho Utilisimo en los eventos que el

consejo estudiantil realice.

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

del evento.
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6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y OPERACIONAL

6.1 Mision

En este contexto, la mision es entendida como el rol que realiza una organizacion
en el presente, su actividad principal, la razén de ser de la compafia (Kotler &
Armstrong, 2014).

Utilisimo es una empresa dedicada a la comercializacidon de suministros de
estudio mediante maquinas expendedoras importadas en universidades
privadas de las dos ciudades mas grandes del Ecuador: Quito y Guayaquil. Su
finalidad es satisfacer la demanda de los estudiantes, quienes serian los
consumidores potenciales, de productos de alta necesidad para su desempefio
académico, con un precio aceptable para conseguir un beneficio mutuo entre el

cliente y la empresa quien contara con 3 empleados.

6.2 Vision

La vision es posicionar para 2028 a Utilisimo como una de las marcas mas
reconocidas en las universidades privadas de Quito y Guayaquil, teniendo
siempre presente ofrecer un servicio con productos de calidad y, asi, incentivar

la recompra de los consumidores.

6.3 Objetivos

6.3.1 Objetivos a mediano plazo
e Recuperar la inversién en cinco afios y seis meses e implementar las
maquinas expendedoras en dos instituciones distintas a las universidades

privadas dentro del periodo de dos afios.

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

los 30 dias del despacho después del segundo afio.

e Mantener una relacion laboral satisfactoria con las siete universidades
privadas a las cuales se estima llegar. De esta manera, seria posible
asegurar una buena ubicacion en el campus, a donde los estudiantes

puedan llegar con facilidad durante los 3 afios iniciales.
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Intensificar la promocion con aliados como consejos estudiantiles de las
universidades, con el objetivo de tener un mayor posicionamiento de

mercado durante el primer afio en marcha.

Implementar nuevas tecnologias en las maquinas expendedoras para que
el cliente tenga un servicio mas completo y amigable en el segundo afio

de funcionamiento.

Objetivos a largo plazo

Incrementar las ventas en un 25% con la finalidad de promover la
colocaciéon de nuevas maquinas expendedoras en nuevas instituciones.
Penetrar nuevos mercados y afianzar el ingreso en por lo menos dos
nuevas instituciones o universidades consolidadas de otras ciudades
pasados los 5 afios.

Implementar, a partir del quinto afio, dentro de la misma linea de
productos, nuevos suministros de estudio para que complementen los ya

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

6.4 Plan de Operaciones

6.4.1 Analisis
6.4.1.1 Tiempos

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

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

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

para reabastecer las maquinas expendedoras de cada establecimiento y cubrir

eficientemente las necesidades de stock y oferta tanto semanal como mensual

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

cantidad por unidades de Uutiles.
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Tabla 10: Matriz de tiempos
Actividad ‘Tiempo de ejecucion ‘

Chequeo de Inventario Reporte diario

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

meses
Recepcion de mercaderia Una vez al mes
Conteo de mercaderia entrante Ocho horas del dia que llega

o Un dia por universidad. Un lapso de
Relleno de maquinas _ . .
tres horas y media por universidad

6.4.1.2 Secuencia

1. Recepcion y almacenamiento de productos: El técnico recogera los
productos en el area de recepcion, y estos entraran a una bodega con el
respectivo inventario donde se mantendran durante el lapso de un mes
para el reabastecimiento de las maquinas. Posteriormente, se tomara una
muestra de cada linea de productos para confirmar que el producto haya
llegado en perfectas condiciones.

2. Clasificacion de productos: Se catalogaran los articulos por distintas
lineas, entre ellos: Escritura, Dibujo Técnico, Folders, Artes vy
manualidades y otros. Dentro de los productos de escritura se encuentran
los siguientes articulos: Boligrafos, borradores, tintas correctoras,
microminas, portaminas, resaltadores y marcadores permanentes.

Dibujo Técnico: Lapices HB, 2B, 2H, H, Compas, Borrador de queso,
carboncillo, juego de escuadras.

Folders: Folder A-Z manila.

Artes y manualidades: Barras de pegamento, tijeras, juegos de pinturas.
Otros: Sacapuntas, hojas a cuadros, clips metalicos, calculadora de
bolsillo.

3. Control de calidad: Se verificara que el producto que lo requiera sea
colocado en un blister. De manera aleatoria, se abrira un producto para

comprobar su funcionamiento. En el caso de que no lo haga, se lo enviara
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a otra bodega donde se almacenaran Unicamente los articulos con fallas
0 no aptos para la venta.

4. Almacenamiento: Se almacenaran articulos para 15 dias de stock por
imprevistos.

5. Logistica: La empresa contard con un automovil para la movilizacion de
la mercaderia y el técnico operativo, quien debe reabastecer
periodicamente las maquinas.

6. Colocacion: El técnico operativo debera rellenar la maquina con los
articulos cuando vea la necesidad. Para cumplir con este fin, llevara a
cabo un calculo y un andlisis o que indicara cuantos articulos por linea de
productos deberé llevar por maquina a cada universidad.

7. Servicio postventa: Se controlara y evaluara la entrega del producto y
atendera cualquier requerimiento de los administradores de las

universidades y también de los consumidores.

6.4.1.3 Personal

Para los cargos establecidos y requeridos por la empresa para el buen
desemperio de la misma, se ejecutara un proceso de seleccion de personal para
los distintos puestos de trabajo. En primer lugar, es importante mencionar que la
empresa se regird a todas las normativas de ley vigente de empleo con apoyo
del articulo n° 12 del Codigo de Trabajo (2005). Se determinaran tanto las
obligaciones, los derechos, los deberes y los beneficios que los empleados

tengan por parte del empleador.

A continuacién, se presentan los sueldos de cada miembro de la empresa con
una proyeccion a cinco afos; cada afio se aplicara un porcentaje de crecimiento

para el calculo de sueldos.



Tabla 11: Sueldo del administrador

Administrador
PERIODO Afio 0 Anho 1 Afo2 Ano3 Ano4 Ano5
Administrador Geral
Sueldo 600,00 622,02 644,85 668,51 693,05
Décimo Tercero 600,00 622,02 644,85 868,51 093,05
Décimo Cuarto
Fondos de Reserva 51,84 53,74 55711 57,75
Aportes al IESS Patronal 72,90 75,58 78,35 81,22 84,21
Aportes al IESS Personal 56,70 58,78 60,94 63,17 65,49
Provisidn DecTer 50,00 51,84 53,74 35,71 537,73
Provision DecCuar 28,33 28,33 28,33 28,33 28,33
Gastos Sueldos 721,23 829,60 829,01 889,49 521,10
Pago Empleado 1.143,30 1.185,26 1.228,76 1.273,85 1.320,60
Pago IESS 129,60 186,19 193,02 200,11 207,45
CxP Empleados Periodo - 521,67 - 541,85 - 562,78 - 58447 606,96
CxP Acumuladas 113,33 113,33 113,33 113,33 113,33
Tabla 12: Sueldo del técnico operativo
Tecnico Quito
PERIODO Ao 0 Afo1 Afo2 Aho3 ARod Afo5
Incremento Sueldo
Técnico Quito
Sueldo 400,00 414,68 429,90 445,68 462,03
Décimo Tercero 400,00 414,68 429,90 445,68 462,03
Décimo Cuarto
Fondos de Reserva 34,56 37,14 38,50
Aportes al IESS Patronal 48,60 50,38 52,23 54,15 56,14
Aportes al IESS Personal 37,80 39,19 40,63 42,12 43,60
Provisién DecTer 33,33 34,56 35,82 37,14 38,50
Provision DecCuar 28,33 28,33 28,33 28,33 28,33
Gastos Sueldos 510,27 562,51 546,29 602,44 623,51
Pago Empleado 762,20 790,17 819,17 £439,24 880,40
Pago IESS 86,40 124,13 92,86 133,41 138,30
CxP Empleados Periodo 338,33 - 351,79 - 365,74 - 380,20 - 395,20
CxP Acumuladas 113,33 113,33 113,33 113,33 113,33

6.4.2 Infraestructura

6.4.2.1 Maquinaria

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

maquinaria, puesto que no se pretende producir ningun producto. La maquinaria
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que si se utilizaria seria: maquinas expendedoras (tres por cada establecimiento)

y cuatro computadoras portétiles.

6.4.2.2 Establecimiento
La empresa se ubicara en Carcelén, puesto que es una zona industrial y es
necesario contar con una bodega. Por otro lado, es importante mencionar los

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

El establecimiento se adecuara conforme se describié en el proceso de la
empresa, con el fin de obtener con esto tiempos de entrega satisfactorios,
ademas de un manejo de inventarios precisos. Esto ayudara a la empresa a

mantener el orden y control de procesos de la manera mas 6ptima.

6.5 Estructura organizacional

6.5.1 Estructura legal
La modalidad escogida para el proyecto en curso es la de Compaiia de

responsabilidad limitada.

Una compaiiia de responsabilidad limitada es aquella que contiene entre tres o
mMAas personas que Unicamente se dedican a las obligaciones sociales hasta el
monto de sus obligaciones individuales y ejecutan el comercio bajo una razoén
social o denominacién objetiva. La compafiia limitada no podra funcionar bajo

este concepto si sus socios son mas de quince (Comision Legislativa, 1999).

Por otro lado, es necesario indicar que Ecuador se encuentra en el puesto 114
en facilidad de hacer negocios. Asi, este pais se encuentra arriba de la media si
se lo comparara con otros de América Latina y el Caribe en aspectos como la
apertura a negocios. Asimismo, cuando se analiza la apertura a un negocio en
Ecuador, Doing Business indica que tarda alrededor de 48.5 dias, con 11
procedimientos que se deben llevar a cabo, mismos que representan el 21% del

ingreso personal per capita (Doing Business, 2017).

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

limitada requiere para su apertura.

e Registro del nombre de la sociedad
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e Apertura de una cuenta bancaria a nombre de la empresa
e Redaccion de los estatutos sociales

e Alta en Hacienda y declaracion censal

¢ Inscripcion en el Registro Mercantil

e Obtencion del NIF definitivo

e Obtencion del RUC en el Servicio de Rentas Internas (SRI)
e Permiso de Bomberos de Quito

¢ Registro de importador en SENAE y obtencion de Token

e Registro en la Superintendencia de Compalfiias

e Afiliacion al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

6.6 Disefio organizacional

6.6.1 Tipo de estructura

Segun Galindo y Martinez (2005), en su libro Fundamentos de Administracién,
una estructura organizativa es un conjunto de relaciones “para facilitar la division
de tareas y su posterior coordinacién con vistas al logro eficiente de los
objetivos”. Segun lo antes mencionado, se optard por una estructura
organizacional lineal ya que la delegacion de funciones y la toma de decisiones
seran realizadas por el administrador general y se las comunicara directamente
al técnico. Conjuntamente, es la estructura organizacional mas éptima para
empresas pequefias, pues obtiene eficiencia en el desempeiio de los

trabajadores y de la distribucion de responsabilidades simultaneamente.

6.6.2 Organigrama

Utilisimo contard con profesionales en los temas de comercializacién y
operaciones de transporte, manipulacion de productos y mantenimiento de
magquinaria. Se requerird que el administrador general sea una persona con
experiencia en comercializacion por canales directos. El técnico operador sera
el encargado de reabastecer las maquinas, darles mantenimiento y recibir

materia prima.
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‘ Técnico Operador

Figura 7: Organigrama

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

prerrequisitos para poder aplicar al cargo.
Tabla 13: Funciones detalladas de cada empleado

PERFIL FORMACIéNf REQUISITOS FUNCIONES
Descripcion

General Titulo |Experiencia| Reporte Actividades

Cargo

*Liderar la gestion estrategica.
*Alinear los disntitos cargos.
*Definir politicas generales de

Maxima autoridad adminsitraciones.
de la empresa, Ing *Reportes, seguimiento y estrataegias de
- encargado del Administra " .
Administrador funcionamiento dor de 3 afios Socios ventas.

IR empresas *Gestion administrativa de la empresa.

Utilisimo. *Relacion con distribuidores.
*Compras
*Generacion de Estrategias Comerciales.
*Analisis de Stocks
*Recepcion de mercaderia, hacer
muestreo de revision.

Téenico Encargafﬂn_de o i B *Llevar inventa-rict de la mercaderia. -
mantenimiento, Técnico 3 afos  |Administrador|*Hacer mantenimientos de las maquinas
Lramn llenado y stocks. segun las requiera.

*Realizar el llenado de maquinas, en
cada universidad.

7. EVALUACION FINANCIERA

El presente plan financiero se realizO con datos obtenidos y presentados
anteriormente en capitulos preliminares y bajo los siguientes supuestos:
Crecimiento de la industria (1%), beta de la industria (1,23%), tasa inflacionaria
anual (2,58%), tasa activa (7,37%), tasa pasiva (4,82%) y riesgo pais (6,65%).

Es importante mencionar que este plan financiero esta proyectado a cinco afios.
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7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Fuente de ingresos

El origen de los ingresos de Utilisimo proviene de la venta de los suministros de
estudio mediante maquinas expendedoras en universidades privadas de Quito y
Guayaquil. Los productos seran distribuidos por medio de estas maquinas de
funcionamiento autbnomo y algunos seran colocados dentro de blisteres. Los
precios variaran segun cada producto. La proyeccion de la cantidad de ventas

se bas6 en un 1% de crecimiento de la industria.

Tabla 14: Calculo de la demanda

CALCULO DE LA DEMANDA
DETALLE Aiio 2016 Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §
Poblacion de Pichincha y Guayaquil 7180795 7294252 7400501 7526571 7645491 7766289
Poblacion estudiantil universitaria 1257302 1277.167) 1297.347) 1317845 1338667) 1350818
Estudiantes universitarios privados 108.0000 109706 1114400  113201) 114989  116.806]
Estrato social 35,90% W72 3938 40007 40839 41281 41933
Aceptacion del producto 33344 33871 34060 34950 35502 36063
Oferta mediante competencia 25341 257420 26148 26562 26961 27408
Mercado potencial objetivo 8.003 §.129 8.267 8.388 §.520 8.655
Unidades de consumo annual 526758  5350B1| 543535  6G2123) 560846

Tabla 15: Ventas proyectadas

Ventas Proyectadas
Detalle Afio 1 Afo?2  Afo3 Afio 4 Afio 5
Unidades avender 154400 19634 198307 200291 202293
Precio de venta (promedio| g 12115 12415 12715 1305 1,34
Ingresos por ventas § 23454360 [ § 243.000,77 | $251.762,00 | § 260.840,9 | §  270.246,36

7.1.2 Estructura de costos
Utilisimo cuenta con costos fijos y variables. Los costos fijos abarcan el
mantenimiento de maquinarias, la depreciacion, el arriendo del local y los

servicios basicos. Como costos variables, se tiene costos de distribucion
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(combustible), la compra de materia prima y los insumos. Los costos indirectos
se proyectaron con el porcentaje y la inflacion actual de 2,58% (Banco Central
del Ecuador, 2017), con excepcion del arriendo del local, para el que se
consideré un incremento del 10%. Esto se debe a que, segun la Ley de
Arrendamiento e Inquilinato, este porcentaje es el derecho maximo de

incremento.

Tabla 16: Costos

Costo mes Aio 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

450,00 |5 5400,00(% 5.940,00 6534005 7187405 790614
910,02 1% 1092021 |5 10.920.21 1092021 |5 10.386,87 | § 10.386,87

Arriendo local 5
b

12000(F 144000(%F 1477155 151526|F 1554365 159446
3
§

Depreciacidn

Mantenimiento v combustible
Senicios basicos

Total costos indirectos

170,00 |5 2040005 209263 214662 |5 2202005 225882
1.650,02 | § 19.800,21 | § 2042999 [§ 21.116,09 |§ 21.330,63|§ 22.146,29

= | S | SS | SR | eSS

7.1.3 Gastos

La empresa Utilisimo presenta gastos administrativos y de ventas como: gasto
suministros y materiales de oficina, Publicidad BTL (flyers), Gastos de puesta en
marcha, Regalos Promocionales, Redes sociales y Sueldos. Para cada gasto se
ha considerado distintas variables de incremento, es decir, para los Suministros,
publicidad, sueldos y Redes Sociales se considerdé un incremento el 2,58%
siendo este valor el porcentaje de inflacién actual a la fecha. Por otro lado,
tenemos los regalos promocionales mismos que tendran un incremento del 1,5%

anual.
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Tabla 17: Gastos

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS

Detalle Gasto Mensual Ao 1 Afo 2 Afo 3 Anod Afo §

Suministros y materiales de oficina | § 00015 60000|5 61548|%  G336|F  64T6H|T 66436
Publicidad BTL (Flyers) 5 370000\5 T740000(5 75%092(§ TTe677|§ T96766|5 81937
Gastos de puesta en marcha § 25390005 253900

regalos promocionales S AAT2T21% 35815(% 3G4501|5 37644 |5 391261|5 405370
Redes sociales $ 2000015 24000015 2461921% 25254415 25005919 265743
Sueldos § 62915(5 9949805 1020650 |5 10469635 1073995 (% 11.017.05
Total gastos operacionales | §  8.490,87 | §26.406,95 | §24.519,84 | § 25.189,84 | § 26.876,48 | §26.586,28

7.1.4 Margenes de ganancia

A continuacién, se presenta los margenes de ganancia por cada producto, con
Su respectivo costo de venta. Para hacer el célculo, se consider6é implementar
un porcentaje de rotacién, pues se considerarian los productos que los
estudiantes mas comprarian. Por esta razon, el margen de ganancia para cada
producto es distinto debido a que también se considerd el precio maximo que

una persona pagaria por cada uno de estos productos.



Tabla 18: Margenes de ganancia

DETALLE

Baoligrafos Azules

Rotacion

9%

Costo de
venta
027

Margen de
ganancia

0,48

Precio de
venta
0,75

5 5 P
Boligrafos negros 0%| $ D27 | & 043 [ & 0,75
Barradar de queso 2%| & 014 (& 0215 035
Perfiles 3%| % 020 (% 080 (% 1,00
Clips 1%]| % 018 % 032§ 050
Folders 4% § 012 % 0635 0,75
3oma en barra 1%| & 077 | & 0235 1,00
LapizHB 4% § 0521% 02315 0,75
Micraminas HB (0,05 mm) 5%| § D24 (% 076 [ & 1,00
Paquete de hojas a cuadros (10 unidad %] & 010 (% 040 | & 050
Paortaminas (0,05 mm}) 4% 5 125 % 075 (% 200
Resaltador 3%| B 03115 044 |5 0,75
Marcadores permanentes %) % 036 (% 044 | § 0,80
Corrector 4% § 050 (% 070 % 1,20
Blister de esferos de colores 1% § 081(% 119 & 200
Compas 3% % 178 % 072 (% 250
Lapiz 2B 4%)| 5 052|% 023 (% 0,75
Lapiz 2H 4%]| 5 052|% 023 (% 0,75
Lapiz H 2%| % 0521% 0235 0,75
Juego geometrico G%| 5 100]% 1501 % 250
Malla de cabello mujer B%| & 060 (% 0505 1,00
Malla de cabeza 6% & 050]% 050 % 1,00
Guantes quirurgicos 4% 080 (% 070 & 1,50
Latoque 3% % 300 (% 200(% R.00
Manteles 2%| % 100 (% 150 & 250

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversién inicial
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A continuacidn, se presenta la inversion inicial que requiere Utilisimo, misma que

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

magquinaria y equipo (costos de importacion) como se observa en la siguiente

tabla.
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Tabla 19: Inversién inicial

Detalle Cantidad  Costo Total h:::r Depreciacion  Afio1 Afio 2 Afio 3 Aiod  Aiioh

Mabiliario

Escritorio 205 200005 40000) 10 |5 4000|% 4000(§ 4000|% 4000|% 400005 4000
Sillas ejecufivas 2|5 B000(§ 120000 10 [ 12000% 12000§ 120005 1200(% 120005 1200
Sillas de apoyo 45 2000(% B0O0O| 10 )% BOD|S BOO|% BOO|H 800§ 8DO|E A0
Papeleras de 3 senicios 25 1600(% 32000 10 [§  3200% 3200% 3200 30[% 30F 3N
Esfanterias 415 12500% 0000 10 % 5000|% 5000(§ 5000|% 5000|§ 50000)% 5000
Archivadares 205 12000% 24000) 10 [ 2400|% 2400(§ 2400|% 2400|% 240005 2400
Baslreros 205 3B00§ 70000 10 )% 700)% 7O0|% T00(% 700§ 700(% 70
Total mobiliario § 140 § 14420(8 144208 14420]§ 14420]% 144205 1442
Equipos, sistemas y paquetes informaticos

Laptop 20 80000(%  1600Q0| 3 [§ A3333[F AA3M[F AIMI|F A¥WF - |F -
Telefonos P 15 000§ 000 5 |§ 600)% GOO|S GO0(S  GO0F  GOO(E 600
Impresora Lexmark 115 3200005 320000 5 [ G400(% G400(% A400)5 G400(F B400)F 6400
Total equipos informétics § 195000 § 60333(% 60333|% 60333|% 60333 (8 70000 7000

Maquinaria y Equipo

Maquinas expendedaras 0512000005 736337 | 5 | B TAT2GT | STATIAT | B TATANT | TATAGT | § 747267 | § T4T267
Embarque ] 41500
Piliza i 145,25
Valor en Aduana 5 3286025
Almacenaje ] 19 56
Agente de Aduana ] 24375
Arancel ] -
Fodinfa 3 164,40
VA 12% 53970
Furgoneta VAN 10§ 13500005 1350000 5 |3 270000 |5 2700005 27000005 270000 (% 2700005 270000
Total maquinaria y equipo §  85.786.98 §10A7267 | S 1047267 | § 10.A7267 | § 1047267 | § 10.A7267 | § 1047267
Totalactivos fios | § % $1092021 | 51092021 | § 109204 | § 1092021 | § 1038687 | § 10.386,87

7.2.2 Capital de trabajo

7.2.3 Estructura de capital

El 70% de la inversion inicial ($47.329,19) se financiaria mediante un préstamo
de la institucion financiera Produbanco y el 30% corresponderia a capital propio
($20.283,94). Este banco posee una tasa de interés para créditos productivos
PYMES del 11.83% (Produbanco, 2017).
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Tabla 20: Inversién inicial

INVERSION INCIAL

Detalle Valor
Capital de trabajo % 15.768.65
Activos fijos b 9217888
Total $107.947,63

7.3 Proyeccién de estados financieros

7.3.1 Estado de resultados
Tanto el estado de resultado después de cinco afios como el incremento de las

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

Tabla 21: Estado de Resultados

Estado de resuitados

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por ventas § 23454360 |5 24300077|§ 251762905 26084096 |§ 27024636
() Costo de produccionyventas | § 16281679 |5 16853414 |§ 17448946 |§ 18016140 |$ 186.629.34
F)Uiidadbuiaenvertas |§ 7172681 | 7446663| S 7721343]S 8061957(S 8361703
(- Gastos operacionales § 2640695 |5 2451984|§ 2518964 (5 258784815 26.58628
(=) tidad operacional S 53986(5 40M680(S S200359[5 54801098 5703075
Intereses § 093914|5 TR2T|§ 5o4838(S  418270|§ 220815
Utilidad despues de interes § 363807 |5 4241952|5 461352115 5061839|5 5482260
15% parficipacionrabajadores | § B45711(§ 63629315  692028|5 7A%276(§ 822339
Utiidadad antes deimpuestos | § 3092361 |5 3605660 |5 3921493 |5 43025635 4659921
22% impuesto a la renta §  680319(5 793245|§ 862726|5 946564 |5 1025183
Utilidad neta §  2412041|§ 2812414|§ 30587658 3355999 |§ 36.347.39

7.3.2 Estado de situacion financiera

Para el estado de situacién financiera, se realizé una proyeccion a cinco afos
gue resume los activos, los pasivos y el capital de la empresa. En este caso, no
se tendrian cuentas por cobrar ya que la maquina expendedora haria el cobro y,
por ende, el pago seria inmediato. A continuacion, se presenta el estado de

situacion financiera de Utilisimo.



Tabla 22: Estado de Situacién Financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

50

ACTIVOS $91.331,99 | § 115.778,05 | $ 132.590,75 | $ 149.505,16 | § 167.884,89 | § 186.983,45
Corrientes $ (847.00) 5 3451927 |5 6225218 |5F 90.086,80 |5 118.853,40 | § 148.338.83
Efectivo 5 847.00)| 5 3451927 | % 6225218 |5 9008680 | % 11885340 |5 14833883
No Comentes 29217898 | 8% 8125878 |F 7033857 |85 8941836 % 49031 49| &% 3664462
Propiedad, Planta y Equipo $9217898 |5 9217593 |3 9217898 |5 9217898 (5% 9217898 |% 9217898
DeEreciacién acumulada 5 - § 109202115 2184041 |5 3276062 |5 4314749 |5 6353437
Intangibles 5 - |3 - |3 - |3 - | 3§ - |48 -

Amortizacién acumulada 5 3 - |3 5 3 - | % -

PASIVOS $ 75.563,34 | § 75.888,99 | % 6457754 | % 50.904,31|§ 3572405 |§ 18.475,22
Comentes g - L 12260308 1420538 |5 1554757 |5 1705840 | & 1847522
15% Trabajadores $ 545711 |% 636293|F 692028|F ThE9276|5 822339
Imﬁuesms EDr Eaﬁar 3 680319 (% 7V93245|F 8627285 946564 |5 1025183
No Comentes 7556334 |5 6362869 |5 5028216| 8% 35356,75| % 1866565 |8 -

Deuda a Iarﬁu Elazu § 7556334 |5 B362869 |5 5028216 |5 3535675 | 5% 18BR5G5 |5 -

PATRIMONIO $ 15.768,65 | § 39.889,06 [$ 68.013,20 | $ 98.600,85 | § 132.160,84 | § 168.508,23
Capital $ 1576865 |5 1576865 |3 1576865 |3 1576865 (% 1576865 |5 1576865
Utilidades retenidas 5 - 3 2412041 [§ 5224456 |F 628322005 116.39220 | 5 15273958
Total Pasivo + Patrimonio $9133199 |5 115778,05 | $ 13258075 | § 14950516 | § 167 884,89 | § 186983 45

Comprobacien ________1$ 1§ ]§ ____ [§ ____ [§ | |

Valoracion Empresa

91.331,99

115.778,05

132.590,75

149.505,16

167.884,89

186.983,45

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

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

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

operacion, financiamiento e inversion a donde se destina el efectivo.

Tabla 23: Flujo de Caja de Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO
DETALLE 0 1 2 3 4 5

Actividades de operacidn § 47.300,92 | § 41.079.43 | § 42.760,04 | § 45.457,69 | % 48.151,08
Utilidades netas §2412041 | $28.12414 | § 3058765 |5 33.559.99 | § 36.347.39
Depreciaciones §1092021 510920218 10920215 10.386.87 | § 10.386.87
Incremento de pasivos a corto plazo $§ 545T11|S 90582 |$ 65735 ($ 67248|$ 63063
IncrementodeimEuestosEUreaﬁar $ 6B0319|% 1129268 69483|$ 83835 |$ 78619
Actividades de inversion $(92.178,98)| $ - |$ - | - | - |8 -

Activos fijos $592.1?8.98; $ - |5 - |$ - |§ - | $§ -

Actividades de financiamiento | $ 91.331,09 | $(11.934,65)| $(13.346,52)] § (14.925,42)] § (16.691,09)| § (18.665,65)
Deuda a largo plazo 7556334 -1193465| -1334652| -1492542| -1669109| -1866565
Dividendos $(24.120.41)] 5(28.124.14)| S (30.587.65)] § (33.559.99)  § (36.347.39)
AEU[’[E de Caﬁital §15.768.65 | § 2412041 | § 2812414 | § 3058765 | § 3365099 | § 36.347.38
Incremento de efectivo § -B4700[8 3536627 |3 27.73291|§ 2783462 )% 28.766,60 |§ 29.48543
Efectivo inicial 0]§ -B4700|% 24.51927|§ 6225218 |5 90.086.80 |5 118.853 40
Efectivo final (flujo) § (847,00)| § 34.519,27 | § 62.252,18 | $ 90.086,80 | $118.853,40 | $148.338,83
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7.3.4 Estado de flujo libre de caja de la empresa
A continuacién, se presenta el estado de flujo de caja, donde se observa la
capacidad de la empresa de generar flujos, dejando de lado la estructura de

financiamiento.

Tabla 24: Estado de flujo de caja

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

Detalle Ao 0 Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingreso por ventas $ 23454360 | § 243.00077 | § 251.762.90 | § 260.840.96 | § 270.246 36
(-) Costo de produccion $ 16281679 | $ 168.534 14 | $ 174.489.46 | $ 180.161,40 | § 186.629 34
(=) Utilidad bruta en ventas § 7172681 | 7446663 |9 77.271343|S 8067957 | 8361703
(-) Gastos operacionales § 26406955 2451984 [ 2518984 [§ 2587848 [§ 2658628
(=) utildad operacional § 453198695 4994680 |9 5208359 (S 54.80109|$ 57.030,75
Intereses § 893914[S 752727[$ 5H94838(S 418270[$ 220815
Flujo de efectivo operacional $ 36.380,71 | ¢ 4241952 |$ 4613521 |§ 50.618,39 | § 54.822,60
Depreciaciones § 1092021 1092021 1092021 (S 10.38687 | § 10.386,87
Pago de capital § 1193465|9 1334652 |9 1492542|S 1669109|$ 1866565
Valor de salvamento § 3864462
Inversion Inicial

Capital propio § 3238429

Deuda § 7556334

Flujo de caja § (107.947,63)| § 35.366,27 | § 39.993,21 |§ 42430,00 | § 44.31447 | § 85.188,44

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

descuento y criterios de valoracién

7.4.1 Estado de flujo de caja del inversionista

El estado de flujo de caja se resume en las entradas y salidas de efectivo que
otorgan una idea mas cercana a la rentabilidad. Con este propdésito, este estado
se obtiene de una resta de los ingresos menos los costos, menos los gastos
operacionales que dan como resultado la utilidad operacional. Posteriormente,
se restan los intereses, que dan como resultado el flujo de efectivo operacional
y, sumando las depreciaciones y el pago de capital, llegan a $ 43.165,74 para el

primer afo.
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Tabla 25: Flujo de caja del inversionista

) D AJA U Rol() .
Detalle ano U il ANo AN0 AN0 4 ANo

Ingreso por ventas $234 54360 | § 243.00077|$ 25176290 | $ 26084096 | §  270.246.36
(-) Costo de produccion $162.81679 | $ 16853414 |§ 17448946 |5 18016140 |5  186.629.34
(=) Utilidad bruta en ventas § 7172681 |5 7446663 |5 T77.27343|§ B067957|S  B3617.03
(-) Gastos operacionales $ 26406955 2451984 [S 2518984 (5 25878488 2658628
(=) utildad operacional § 45319869 4994680(S 5208359 |9 5480109|%  57.030.75
Intereses $ $ - 1§ - |$ - 1§ -
Flujo de efectivo operacional $ 4531986 | § 49.94680 | § 52.08359 |$ 54.801,09 §  57.030.75
Depreciaciones $ 10920218 10920215 1092021 |§ 1038687 | § 10.386.87
Pago de capital

Valor de salvamento § 3864462
Inversion Inicial

Capital propio § 3238429

Deuda $ -

FLUJO DEL CAJADEL PROYECTO| § (32.384,29)( $ 56.240,06 | § 60.867,00 | § 63.003,80 | § 6518796 | §  106.062,24

7.4.2 Tasade descuento

La vialidad financiera del proyecto se puede medir mediante el Weighted
Average Cost of Capital (WACC), tasa de descuento que se utiliza para
descontar los flujos de caja futuros (Empresa Actual , 2016). A continuacién, se
exhibe el calculo del WACC con 9,87%.

Tabla 26: WACC

Calculo del WACC

Tasa libre de riesgo 4.82%
Tasa de mercado 7.37%
Beta de la industria 1,23
Riesgo pais 6.65%
Costo de capital CAPM 14.61%
Tasa impositiva 33, 70%
% deuda T0%
% capital propio 30%
kKd 11,83%
WACC 9.87%

7.5 Estado y evaluacion financiera del proyecto

7.5.1 Valor actual neto (VAN)

Segun lo presentado en el flujo de caja con inicio en el afio cero hasta el quinto
aflo pasados a valor presente, el proyecto muestra un VAN de $ $ 72.745,20,
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sustentado a partir del crecimiento de las ventas acorde a la proyeccion de la

demanda.

7.5.2 Tasainternade retorno (TIR)

La tasa interna de retorno tiene como funciones primordiales medir y comparar
la rentabilidad en cuanto a las inversiones; por tanto, la TIR del proyecto es de
30,24%. También, es importante destacar que la TIR es mayor al WACC (9,87%)
lo que nos daria una visualizacién global de la rentabilidad, destacando que la
rentabilidad obtenida frente a la requerida es mayor.

7.5.3 Periodo de recuperacién (Pr)
En cuanto al periodo de recuperacién anual para el proyecto, es de 1,70 afos.
Esto quiere decir que la inversion meritoria en el proyecto se recuperara en 1

afno y un 60% del afo posterior.

7.5.4 indice de rentabilidad (Ir)

El indice de rentabilidad representa el beneficio forjado por cada unidad
monetaria invertida. De tal manera, en lo que respecta al proyecto en mencion,
el costo beneficio de cada ddlar invertido es $ $0,67. Por esta razon, esta

iniciativa puede convertirse en un proyecto atrayente para los inversionistas.

7.5.5 Indices financieros

Los indices financieros revelan el proceder de la empresa, puesto que exponen
de manera cuantitativa su comportamiento durante cierto periodo de tiempo. A
continuacion, se incluyen los indices financieros para los primeros cinco afios de

Utilisimo.
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Tabla 27: indices financieros

Periodos

DOCAOT i1 Afod Afo3 Afod Ahos T ANALISS

Elindicador RC representa la liquidez de la empresa, es decir Ia capacidad de la empresa para cubrr
Razon corriente | $ 282 | § 435 | s 570 (697 |5 803 |5 148 £on 505 oblgaciones financieras. En este caso, Utilsimo cugnta desde &l primer afio con 52,82 con un
' ' ' ' ' crecimientn sostenido hasta legar & su ukimo afos con 58,03, Silo comparamos con & d¢ la industria

3¢ puede demostrar que |3 empresa es capaz de obtener deuda.

Con la ayuda de este indicador e puede observar & lo largo de los 5 afios que &l valor mas afto de
endeudamiento s en el primer afio con 65,75%, con un promedio de 35,87%, por otra parte, sise
compara con 13 industria (83,5%), la empresa se encuentra notablemente con menos deuda,

Deuda total 65,55%| 4870%)| 34,05%| 21.26%| 9088%| 6615

==

Utiisimn &n 5 ains analizados presenta un margen neto promedio del 12,06% mientras que I industria
presenta nicamente &l 3,59%.

Margen eto | 10.28%) 11,57%| 1215%| 1287%| 1345%| 355%

EI margen operativo nos da una nocion de una utiidad operacional generada, por tanto ¢ puede
ohservar que este indicador tiene un promedio &n los 5 afios de 30,76% teniendo ¢l porcentajs mas
Margen operativ) 30,58%| 30,64%| 30,6%%| 30,93%| 3084%| 30,2%)bajo en el primer afio con un crecimignto constante hasta &l ulimo afio analizado. Por otro lado,
tenemos el de la industria de 30,29%, con Io que se puede deducir que estamos dentro del rango del
marqen operacional de 3 industria.
EI ROl muestra la rentabiidad sobre la inversion, es deci los beneficios obtenidos con respectoala
ROl 0 33%| 2121%) 2046 1900%| 0w 2maE inversion, misma que para el primer afio sé fiene un 20,83% y al momento de compararla con la
ndustria (28,95%) no tiene mayor diferencia una de a ofra. Con lo que se confirma la factibildad del
proyecto en mencion.
Este indicador mide el beneficio adquirido con los recursos propios que posee 3
ROE 0AT%| 4135%| 31 02%| 25.30%| 1561%| 1880% empresa. Para &l primer afo presenta un 60, 47% v &l final de lo 5 afios un 15,61%, y un promedio del
35,19% . Adicional el ROE dg la industria &5 del 18,89%. Esto quiere decir qus por cada dolar que

Utisimo ene de cantal genera $0.35 de ulfidad (oromedin)

8. CONCLUSIONES
Para cerrar este plan de negocio, es preciso rescatar los puntos principales que
se han tratado para dar una base tedrica y practica que sefiala la viabilidad de

este proyecto.

El andlisis de entorno trazdé el panorama del mercado ecuatoriano y la
importancia de China como socio comercial a partir de variables politicas,
sociales, legales, ecoldgicas, tecnolégicas y econémicas. Por ser Ecuador el
lugar donde se comercializaran los suministros de estudio, resultd necesario
considerar las amenazas de un mercado con alto nivel de competencia; por otro
lado, el aporte a la educacion en el pais es sobresaliente y significa una ventaja

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

En lo que respecta al analisis cualitativo y cuantitativo del cliente, se consiguio

tener una nocion mas acertada de los gustos, las necesidades, las preferencias
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y la aceptacion de los clientes potenciales con respecto a la adquisicion de
suministros de estudio mediante maquinas vending. Al mismo tiempo, se obtuvo
una perspectiva Gtil con las opiniones, los consejos y la pericia de personas que
se encuentran en el medio tanto de suministros como también de maquinas
expendedoras. Adicionalmente, los posibles clientes afiadieron criterios y
sugerencias sobre qué desearian o esperarian que contenga una maquina

expendedora.

La oportunidad de negocio destaca el valor agregado relacionado con la facilidad
de acceso, el ahorro de tiempo de los estudiantes y la disponibilidad 24/7 de la
maquina, ademas de la aceptacion en el mercado nacional. Es importante
mencionar las amenazas que se identificaron, como la entrada de nuevos

competidores y los competidores existentes.

El plan de marketing se realizo acorde al andlisis del entorno y cliente, exhibiendo
componentes diferenciadores como el canal de distribucidbn (maquina
expendedora), logo, eslogan y empaques adaptados a articulos especificos, en

este caso, productos pequefios o fragiles.

Con respecto a la estructura organizacional, la empresa esta pensada en contar
con lo preciso y necesario para que pueda comenzar con su ejecucion. Ademas,
se selecciond la figura legal de la responsabilidad limitada puesto que no puede

tener mas de quince socios.

La evaluacion financiera muestra todos los estados financieros, estados de
resultados y flujos, con sus respectivas proyecciones a cinco afios tomando en
cuenta factores recolectados de investigacion de mercado y la industria. Asi
también estos muestran indicadores financieros que sefalan la liquidez
necesaria para la operacion del proyecto, como, por ejemplo, el margen neto
promedio de cinco afios (12,77%), deuda total (29,77%), ROE (35,19%) y ROI
(23,67%) que, al momento de contrastarlas con los indicadores de la industria,

son superiores.
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Para finalizar, de acuerdo con todos los estudios ejecutados en este proyecto,
se considera que el plan de negocio es viable y esta fundamentado en el analisis

financiero y técnico del presente documento.



57

Referencias

Banco Central del Ecuador. (mayo de 2017). Banco Central del Ecuador. Obtenido de
https://www.bce.fin.ec/

Banco Mundial. (2015). Banco Mundial. Obtenido de
http://databank.bancomundial.org/data/reports.aspx?source=2&country=ECU

Banco Mundial. (s.f.). Obtenido de http://beta.bancomundial.org/es/country/ecuador

Banco Solidario. (2015). Obtenido de https://cuidatufuturo.com/pasos-crear-empresa-
ecuador/

Bligoo. (s.f.). Bligoo. Obtenido de http://librespensamientos.bligoo.com.co/cuanto-
tardan-en-degradarse-estos-productos#.Vyu8rdJ97Mw

Comision Legislativa. (1999). Superintendencia de Companias, valores y seguros.
Obtenido de
https://www.supercias.gov.ec/web/privado/marco%20legal/CODIFIC%20%20L
EY%20DE%20COMPANIAS. pdf

Datos Macro. (2015). Obtenido de http://www.datosmacro.com/paises/china

Departamento de Montes. (2017). Depdsito de documentos de la FAO. Obtenido de
http://www.fao.org/docrep/p4150s/p4150s01.htm

Doing Business. (2017). Banco Mundial. Obtenido de
http://espanol.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/ecuador#starting-a-
business

Educacion de Calidad. (2014). Educacién de Calidad. Obtenido de
http://educaciondecalidad.ec/ley-educacion-intercultural-menu/reglamento-loei-
texto.html

Empresa Actual . (2016). Empresa Actual. Obtenido de
http://www.empresaactual.com/el-wacc/

Fractalia. (06 de Agosto de 2015). Fractalia. Obtenido de
http://www.fractaliasystems.com/evolucion-de-los-sistemas-vending/

INEC. (2010). Obtenido de http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-
content/descargas/Presentaciones/capitulo_educacion_censo_poblacion_vivien
da.pdf

Innovaciones Tecnoldgicas en China. (2017). Obtenido de Avances Tecnolégicos a
Nivel Mundial:
https://avancestecnologicosanivelmundial.wikispaces.com/Innovaciones+Techo
1%C3%B3gicas+en+China

Kotler, P., & Armstrong , G. (2003). Fundamentos de Marketing. Obtenido de kotler, P
& Armstrong, G.

Galindo, M. & Martinez, G. (2005). Fundamentos de Administracion-Estructura
Organizacional. Obtenido de
http://www.academia.edu/9227866/7_Sistemas_y_ Modelos_de_Estructu
ras_Organizacionales



58

OEA. (2008). Organizacion de los Estados Americanos. Obtenido de
http://www.oas.org/electoralmissions/MisionesElectorales/Ecuador2007/FichaT
%C3%A9cnica/SistemaPol%C3%ADtico/tabid/238/language/es-
ES/Default.aspx

Portaldevidasana. (s.f.). Portal vida sana. Obtenido de
http://www.portalvidasana.com/cuanto-tarda-el-plastico-en-
descomponerse.html

Produbanco. (mayo de 2017). Produbanco . Obtenido de
https://www.produbanco.com.ec/media/378885/630-formatos-prd-tasas-del-
martes-02-al-miercoles-31-de-mayo-del-2017-2.pdf

Proecuador. (2017). Obtenido de http://www.proecuador.gob.ec/invierta-en-
ecuador/entorno-de-negocios/comercio-exterior/

Proecuador. (2017). Obtenido de http://www.proecuador.gob.ec/invierta-en-
ecuador/entorno-de-negocios/comercio-exterior/

PUCE. (18 de marzo de 2015). Por que no a la Salvaguardias. Obtenido de
http://www.puce.edu.ec/economia/efi/index.php/economia-internacional/12-
teoria-clasica/221-por-que-no-las-salvaguardias

Ruby, M. (2008). Marco Normativo Ambiental. Obtenido de
https://sites.google.com/site/marconormativoambiental/ecuador

Santander Trade. (2017). Santander Trade Portal. Obtenido de
https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/china/politica-y-
economia

SENAE. (Diciembre de 2012 ). SENAE. Obtenido de
http://www.aduana.gob.ec/pro/to_import.action

Servicio de Rentas Internas. (s.f.). Obtenido de http://www.sri.gob.ec/web/guest/matriz-
incentivos-beneficios-fiscales

Servicio de Rentas Internas. (mayo de 2016). Obtenido de
http://www.sri.gob.ec/web/guest/detalle?idnoticia=320&marquesina=1

United Nations Development Programme. (2015). Obtenido de
http://hdr.undp.org/es/data#

Universidad Euro-Espafiola de Negocios Internacionales. (2017). Obtenido de
http://www.reingex.com/China-Tratados-Libre-Comercio.shtml

Vending, H. (s.f.). Obtenido de
http://www.hostelvending.com/noticias/noticias.php?n=1805



ANEXOS

59



Anexo 1: Encuesta en linea

Maquinas
Expendedoras de utiles
escolares

*QObligatorio

¢ Te gustaria contar con una
maquina expendedora de
utiles de estudio (esferos,
lapices, corrector, hojas,
carpetas, etc.) dentro de tu
universidad? *

O si
O No

¢En que facultad estudias? *

(O Facultad de Arquitectura,
Disefio y Artes

(O Facultad de Ciencias
Administrativas y Contables

(O Facultad de Ciencias de la
Educacion

(O Facultad de Ciencias Exactas
y Naturales

(O Facultad de Ciencias
Humanas

O Facultad de Comunicacion,
Linguistica y Literatura

(O Facultad de Economia

(O Facultad de Enfermeria

(O Facultad de Ingenieria

(O Facultad de Jurisprudencia
(O Facultad de Medicina

- (O Facultad de Psicologia

Escoge tu rango de edad *
O 1820
O 2124

(O 25en adelante

¢Qué opinas sobre una
maquina expendedora de
utiles escolares y
suministros de estudio para
Universidades Privadas? *

O Muy interesante
O Interesante

O Neutro

(O Poco interesante

(O Nada interesante

¢En que Universidad
Estudias? *

O ubLA
O uibE
O usFa
m O uTE

7 SIS



¢ A qué precio dentro de
este rango consideraria un
boligrafo como muy barato
que le haria dudar de su
calidad y no comprarlo? *

O $0.15-$0.25
O $0.30-$0.50
O $0.55-$0.70
O $0.75-$0.95
O $1.00-$1.25
O $1.30-$1.50

¢ A qué precio dentro de
este rango consideraria un
boligrafo como barato y aun
asi lo compraria? *

O $0.15-$0.25
(O $0.30-$0.50

¢Conoces otra forma de
conseguir estos suministros
de manera répida ? *

QO si
ONo

:Donde compras
generalmente estos
suministros? *

O Bazares cerca de la
universidad

(O cualquier Bazar
Paco o Super Paco
Juan Marcet

Dilipa

Vernaza Grafic

O O0OO0OO0O0

Otro

¢Cuales son los 5 productos
(Utiles Escolares o
suministros de estudios)
que que te gustaria que
tenga la maquina
expendedora? *

[ Esferos
(] Lapices HB, 2B, 4H, etc.
(] Borrador

E] Hojas a cuadros o Papel
Ministro

(] carpetas
Corrector
Lapicero
Minas

Clips

J0 00

Escuadras

¢Compraria utiles en un
Maquina expendedora? *

O si
O No

¢ Con que frecuencia
comprarias en esta
maquina? *

(O Unavezal mes

(O Dos veces al mes

(O Una vez por semana
(O Dos veces por semana
O

Més de dos veces por
semana

¢Conoces otra forma de
conseguir estos suministros
@ de manera rapida ? *



Anexo 2: Cotizacion logistica

Panalpina Ecuador 5.4

++533 2 3370100
panaiping.guito@panalging.com
o R

Ay_ElInca E4-181 y Av. Amazonas

Estimado Lesli

Deseamos agradecerie su amable atencion v nos complace suministrare la cotizacion solicitada:

EC-FOR-014 V2

PANALPINA =Y

on 6§ continents

OFERTA Nro. FECHA OFERTA VALIDEZ OFERTA
FA-20M7585-01 sR2017 3052017
TIPO DE SERVICIO: IMPORT MARITIMO INCOTERM: FOB
ORIGEN: SHEMNZHEM DESTING: GYE
INFORMACION CLIENTE CONTACTOS PANALPINA
ASESOR COMERCIAL CUSTOMER SERVICE
Lizeth Tapia
Femanda Alvarez
CMM
: I 05 _ |General Mo Exdra N
PRODUCTO: VARIOS TIPD DE CARGA: dimansional NEGOCIACION: cc
Largo (m) 1.92 Piezas
ESPECIFICACIONES CARGA: Alto (m} 1.15 Kgs 300
Ancho (m) 0.78 M3 168
PROPUESTA ECONOMICA
GASTOS EN ORIGEN VALORES
CONCEPTO [ UNIDAD [ VALOR UNIDAD | MININO MONEDA
BL [ bl [ 70.00] 70.00 uso
SUBTOTAL MONEDA LOCAL 70,00 UsD
FLETE INTERNACIONAL VALORES
COMNCEPTO UNIDAD VALOR UNIDAD MINIMO MONEDA
Ocean Freight Shenzhen per ton / m3 47100 140.00 140,00 uso
SUBTOTAL MONEDS LOCAL 140.00 usD
GASTOS EN DESTINDG VALORES
CONCEPTO UNIDAD VALOR UNIDAD MINIMO MONEDA
(2750) Manejo de Importacion X embangque B5.00 B5.00 uso
{5220) Cargo de Coerdinacicn de . . .
Embarque ¥ embarque 1000 10.00 UsD
(2700) Tarifa de emision de N e e ¢
documento de importacian / ® BL ¥ embangue B0 =00 uso
(3000) Tarifa de consolidacian / i -
desconsolidacion en desting «TON /M3 10.00 50.00 50.00 usD
(3540) Collect Fee FOR EMBARQUE 5% 25.00 25.00 usD




|Nu1n: & todos 108 valores deba agregarss al 14 % del IVA SUBTOTAL SIM Na.l 205.00 | usoD |

ICDSTD TOTAL ESTIMADO DE OPERACION INTERNACIONAL EN MONEDA LOCAL (SIN IVA) I 415.00 I UsD I

SERVICIO DE ADMINISTRACION DE RIESGO Y SEGURD
1.35% |EMISION POLIZA | 10.00 USD
KA L¥1510] [ TP CARGE]

INFORMACION A CONSIDERAR

PRIMA

[EIRIE B COCRAR

SERVICIO NO INCLUYE:

1. Tarfa con Cesiificado de Conformidad, Cerficado INEN, Cdros Cenfficados
2. Almacenaes, Demorajes, Tasas, IMpUSsios, Multas,

3. Oiros pagos a fencens
<.
5.

Esios pages 3 teneers seran faclurados como reemaolses con fodos ks sopories especilicns
Seguin de mercaderia iramo intemacional ol loca (ofenta de serviclo por separado, ver detalle de |3 propussta)

HNOTAS IMPORTANTES :

1. El BAFIFSC 25 Un recargo que £sia sujeto a camiios sin previo @visa, por lo cual se debe re-confimar el fiste al momento del emoarque. €1 GRI/ Peak Season dependerd de la
temporada y oebera serconsiderade como adicknal

2. A todos |os senvicios antes mencionados deben agragarse el 12% por conceplo de VA, Exceprion Gastos en Origen y Flels Intemacional,

3. Considerar que &l liempo de fransho 5 aproximado, ya que pueden surglr retrasos por ransbondos, congestiones &n pusnos o asropuertos, mal tiempa, situadion de fuerza
mayor u otnos factores que se encueniran fusra de nuestro alcance drecio.

4. Los valares colizancs, cOMespanden a 135 dMensionss y P250S provisios, por 1o que pusden vanar de acuendo 3 pesos y dimensionss fnales

INSTRUCCIONES DE EMBARGUE:

1. Solicitames suministrar por eserio Instrucaionss completas y cormecias para & manejo ¥ transpon:s adecuado de su mencaderia.

2. Considerar que 3 Informacion de la mercaderia par la elaboracion de los documentos de transponie es directa responsablidad del proveedor / consignatanio.

3. Por tavar Infarmar a U provesdaonss los parjucios que ocasiona datos incomectos en los documentas (p2so, volumen, nimera de plezas, descripokin de |a mercaderia, eto).

<. El Importador asumins |35 multas o sanclones aduaneras onginadas por |3 Informackin eminea por parte de su provesdor 3 Igual &l ewistiera valones adiclonales por demorajes,
bodegae o adisionales. PANAL PINA N0 52 r26ponsabliza en Ringuna e 05 C3605 antes Manclonados.

5. Para garantizar que la arifa ofzriada sea apllcada comectaments por NOS0MNDS, reguenmos que Nos envien Instrucdionss claras y completas.

FORMA DE PAGD:

1. L3 oferta econdmica esta presentada en condiclones de pago 3l conlado, 13 empresa que recibe @ oferta podrd acceder 3 una linea de crédiio posterion a la presentacion de s
requistios solictados por FANALPINA ECUADOR SA. y una vez cumpildo el procesa de aceptacien,

2. El mismio que 5873 NMOMaca por &l Departaments FINanciers 8 PANALPINA ECUADCR S A confimmanda s detalles oe 138 condiciones 82 crédito aprobadas, 135 mismas que
deneran ser aceptadas por las panss.

3. Las facturas expeidas por PANALPINA ECUADOR S.A. por &l valor de 105 S2rvicios prestados v obleto del presente Contrato, constiuyen tiulo ejeculivg y 52 harn exiginies en
su fecha de vencimiento sin necasidad de aceplacion adicional .

4. Nuestra oferia no Ingluye gastos en origen o desting que no estén asumidos por <l exponador o consignatario, nl extra costos que No estén menclonados.

Anexo 3: Prototipo de maquina expendedora
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