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RESUMEN

El presente plan de negocio tiene como objetivo incrementar las ventas
de la papeleria Maria José en el Canton Montalvo, para lo cual se realizd
una investigacion de mercado donde se determind que hay una demanda
insatisfecha ya que muchos de los pequefios negocios que se encuentran en
el cantdn tienen que viajar a Guayaquil para buscar proveedores de
suministros de papeleria, asi mismo se pudo detectar oportunidades y
amenazas que ayudaron a realizacion de las diferentes estrategias, asi
también se realizé la planificacion de la comercializacion de los productos de
la papeleria Maria José donde se revisO rutas de ventas, presupuesto e
indicadores de gestiébn que ayudaron al proyecto a realizar un seguimiento
factible del mismo, asi mismo se reviso las estrategias comerciales donde se
determind las rutas del asesor comercial y sus diferentes funciones por la
cual recibird las remuneraciones respectivas esperando que se cumpla el
cometido de el presupuesto de venta asignado por la empresa, tomando en
consideracion que el presente plan de negocio presente un crecimiento del
5% anual, al final se determind la factibilidad del negocio en el cual se
determind que el proyecto es factible y que dara al Canton Montalvo una
mejor actividad comercial en la zona generando empleo a muchas
personas.

Palabras claves: MONTALVO, PAPELERIA, VENTAJA COMPETITIVA,
RENTABILIDAD, COMERCIALIZACION
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ABSTRACT

The purpose of this business plan is to increase the sales of the Maria
José stationery in the Montalvo Canton, for which a market investigation was
carried out where it was determined that there is an unsatisfied demand
since many of the small businesses that are in the Canton have to travel to
Guayaquil to find suppliers of stationery supplies, as well as opportunities
and threats that helped to carry out the different strategies, as well as the
planning of the marketing of the products of the Maria José stationery where
reviewed sales routes, budget and management indicators that helped the
project to carry out a feasible follow-up of the project, as well as the
commercial strategies where the routes of the commercial advisor and its
different functions were determined, for which he will receive the respective
remunerations hoping that the purpose of the budget come is fulfilled As
assigned by the company, taking into account that this business plan
presents an annual growth of 5%, in the end the feasibility of the business
was determined in which it was determined that the project is feasible and
that it will give the Canton Montalvo a better activity commercial in the area
generating employment for many people.

Keywords: MONTALVO, PAPERWORK, COMPETITIVE ADVANTAGE,
PROFITABILITY, COMMERCIALIZATION
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INTRODUCCION

El cantén Montalvo es un canton que ha venido creciendo en su actividad
econdémica, muchos de sus habitantes se dedican a la actividad de comercio
al por mayor y menor es por eso que la papeleria Maria José desea enfocar
sus actividades de comercializacién de una papeleria y Utiles escolares al
segmento minorista convirtiéndose en un distribuidor en el cantén Montalvo
para que estos pequefos comerciantes ya no tengan que viajar a Babahoyo

para comprar los productos que comercializan.

Por lo cual el presente plan de negocio esta orientado al segmento minorista

del Cantén Montalvo, el mismo que se estructura de la siguiente manera.

En el capitulo | , Se detalla la descripciébn de la empresa y el producto
servicio al ofrecer con su oferta de valor.

En el capitulo Il, Se realiza una investigacion de mercado, donde se
determina el consumidor final sus gustos y preferencias, adicional se
determina la competencia, y los factores internos.

En el capitulo Ill, Se realiza el plan comercial donde se determina rutas,
perfil del vendedor, indicadores de gestion para lograr el objetivo plantead
por la empresa.

En el capitulo IV , Se determina la parte financiera donde se realiza la
factibilidad del negocio y los diferentes escenarios posteriores a evaluar en

el plan de negocio.

En el capitulo V, Se determina la responsabilidad social que como empresa
debe de mantener bajo su filosofia de trabajo.



JUSTIFICACION

El Canton Montalvo ubicado en la provincia de Los Rios, cuenta con gran
espacio fisico y alrededor de 24.164 habitantes (INEC, 2010) Montalvo es
reconocido por sus diferentes escenarios naturales, afluentes, su clima
tropical, su gran flora y fauna. Sin embargo, los habitantes del canton
actualmente no poseen un espacio fisico construido adecuadamente para la
realizacion de varias actividades recreativas como lo son: juegos de mesas,
juegos infantiles, canchas de uso mdltiple, piscinas, area de picnic entre
otras (Murillo & Paola, 2017).

Montalvo es un canton de la provincia de Los Rios, evidentemente
comercial debido a que tiene varios sectores de negocio en algunas ramas,
sus principales ingresos estan enfocados en el sector agricola, ademas,
cuenta con negocios sumamente basicos e informales con relacion a los
servicios de manufactura, entre estos se encuentran los micro

emprendimiento, tales como bazares, libreria, papeleria.

Estos negocios no cuentan actualmente con un proveedor de productos
de papeleria dentro del cantén, por lo que estan obligados transportarse al
canton Babahoyo, situacion que le genera costos adicionales que son

traslados al consumidor fina (Barros & Lisbeth, 2016).

El plan de negocios busca suministrar al segmento minoristas del canton
Montalvo 2020, el mismo que beneficiard a todos microempresarios de
papelerias, al proveerles mercaderia en el mismo lugar, y asi evitar la

transportacion de ellos con relacion a los productos ofertados.



Objetivos

Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para comercializar productos de la papeleria

Maria José en el segmento minorista del cantén Montalvo.

Objetivos Especificos

» Describir los productos de papeleria de la empresa Maria José.

» Determinar el comportamiento de la oferta y demanda de productos
de papeleria en el cantdbn Montalvo, mediante una investigacion de
mercado.

» Establecer estrategias de comercializacion para el desarrollo de los
productos de la papeleria Maria José.

» Evaluar la factibilidad y viabilidad del plan de negocios de la papeleria

Maria José.

Lineas de investigacion

El modelo de negocio propuesto se encuentra dentro de la linea de
investigacion de la facultad que es “Tendencias de mercado de consumo
final” y la linea de la carrea, la cual es “estudio del comportamiento de
ventas de productos de papeleria para el consumidor minorista de

Montalvo”.

Dicha investigacion sera realizada con la finalidad de poder tener ventaja
competitiva ante la competencia, la cual dara a la papeleria Maria José la

imagen corporativa que desea.



CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1.Actividad de la empresa

La libreria Maria José fue fundada en el afio 1991 en el canton Montalvo
provincia de Los Rios es un negocio familiar orientado a venta de articulos
de oficina destinado para estudiantes de universitarios secundaria, primaria y

consumidores casuales.

1.2.Mision y Visién

1.2.1. Mision.

La mision de la papeleria Maria José es ofrecer los productos de
papeleria de mas alta calidad del canton, surtiendo siempre la mercaderia de

originalidad, nuevas ideas; manteniendo la alta atencién a los clientes.

1.2.2. Vision.

La vision de la papeleria Maria José es llegar a ser una de las mas
competidoras en el mercado y poder posicionarse en el mercado de
Montalvo.

1.3. Descripcion del producto o servicio a comercia lizar

El servicio por comercializar se caracteriza en darle una nueva opcion a
los microempresarios, al otorgarles un servicio de transporte, de alta calidad,
con los mejores productos de papeleria que hay en el mercado actualmente,
dentro de la ciudad de Montalvo. La imprenta cuenta con una gran cantidad

de productos de papeleria, de alta calidad y a buenos precios.



Tabla 1

Productos de papeleria que comercializa la empresa

Descripcion

Detalle

Caja de lapiz  $5

Caja de borrador $15

Caja de Sacapunta $11

Cuaderno $1

Caja de Plumas $6




CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacion

La poblacion esta conformada por las papelerias existentes en el canton.
En el cantdn Montalvo existen seis papelerias, las cuales se les realizo la

encuesta.

2.2.Seleccion del tamaio de la muestra

Al ser la poblacion pequefia, no existe una estimacion de la muestra, por

lo que se tomo toda la poblacion como referencia para la investigacion.

2.3.Técnicas de recoleccion de informacion

Las técnicas de recoleccion de informacién estuvieron comprendidas por
diversos métodos de investigacion, los mismos que se describiran a

continuacion.

Método cientifico. Que siguen un procedimiento para llevar a cabo una
investigacion cuyos resultados sean aceptados como validos en la
comunidad cientifica mediante: Planteamiento del problema, formulacion de
hipotesis, levantamiento de informacién, analisis e interpretacion de
resultados, comprobacion de la hipétesis, difusion de resultados (Arias,
2015).

Método Inductivo. - Este método se utilizé para identificar los aspectos y
contenidos que ayudan en la investigacion, asi como también en el andlisis
de los resultados obtenidos al aplicar las técnicas de investigacion elegidas.
Se usan como fuentes de informacidn todas aquellas publicaciones, textos,

boletines sean estos nacionales o del exterior; y todas las fuentes que



cumplan con los requisitos de derechos de autor y donde se observe un
contenido enriquecedor para nuestro proyecto de investigaciéon (Hernandez,
Fernandez, & Baptista, 2014).

» Observacion: Esta permiti6 mediante visitas y observaciones directas
realizar la inspeccion fisica de la documentacion, registro y demas

actividades y operaciones realizadas por las empresas.

» Encuesta: se elaboré un cuestionario que sirvié para realizarlo a las
seis librerias que existen en el canton, y asi determinar la demanda
existente, los productos que mas compran a los productores, y su
disposicion de compra. Esta técnica ayuddé a la obtencién de
informacion especifica y complementaria acerca de los datos

operacionales del negocio.

* Recopilacion Bibliogréfica. - Mediante esta técnica se recopild
documentos, folletos, tesis y libros que ayudaron a la formulacion y
planteamiento de la revision literaria, el mismo que se lo expuso en el

presente trabajo.

2.4.Presentacion de resultados

En el presente apartado se procedera a describir los resultados de las

encuestas realizadas.

Los mismos que fueron resultado de una encuesta de campo realizada
para el presenta plan de negocio de la papeleria Maria José en el cantén

Montalvo

¢,Con gue frecuencia compra usted productos para la papeleria?

(sefale una sola respuesta)



» 1 vez a la semana
2 veces a la semana
2 veces al mes
67% 1 vez al mes
= Nunca

Figura 1 Frecuencia de adquisicidon de productos de papeleria.

En base a la encuesta desarrollada, tal como se presenta en la figura 1,
se observa que la frecuencia con la cual se compran productos para
papeleria es del 67% para la opcidn que indica 2 veces al mes y el 33% para

la que indica 1 vez a la semana.

1. ¢ Qué productos de papeleria vende con mayor frec  uencia? (puede

sefalar varias respuestas)

- = Lapiz
15%
‘ Borrador Blanco

2204 Sacapunta De Metal
290 Un Servicio

Esferograficos

19%
= Cuadernos

Figura 2 Productos de papeleria de mayor demanda.

Segun la figura 2 muestra que los productos de papeleria de mayor
demanda son el lapiz con un 22% en relacion a los productos planteados
como opcidn de respuesta, el 22% para el borrador blanco, el 22%

esferograficos, el 19% saca punta de metal y el 15% cuadernos.



Lo que indica que si hay una gran necesidad de los productos que se

espera comercializar.

2. ¢De los suministros de oficina detallados a cont

cual es la cantidad que compra mensualmente?

Tabla 2

inuacion, indique

Cantidad de Adquisicidbn Mensual de Productos de Papeleria por Empresa.

CANTIDAD DE ADQUISICION MENSUAL

PRODUCTOS | Papeleria |Papeleria | Papeleria Papeleria |Papeleria
Manantial | Riqui Guadalupana | Tecno Hermanos

Lapiz 36 144 260 500 150

Borrador

Blanco 72 200 120 900 250

Saca punta

De Metal Un

Servicio 36 60 540 300 50

Esferograficos | 54 200 1000 144 200

Cuadernos 72 200 600 150 300

Otros

3. ¢Indique el cantdn en el cual adquiere sus produ  ctos?

33%

17%

Figura 3 Canton donde compra.

10

= Guayas-Guayaquil

= Los Rios-Quevedo

Guaranda-Bolivar




La figura 4 permite observar que la encuesta realizada con base a el
cantén en donde adquiere los productos en mayor parte con 50% Guayas-

Guayaquil, el 33% Los Rios-Quevedo, el 17% Guaranda-Bolivar.

4. ¢ Qué beneficio le ofrece su proveedor?

15% :
= Precio
Variedad De Producto
Crédito
Entrega A Domicilio
39%
15% = Otros

Figura 4 Beneficios que ofrece el proveedor.

La figura 5 muestra que la encuesta realizada con respecto a que
beneficio le ofrece su proveedor fue que el 39% crédito, 31% precio, 15%

entrega a domicilio, 15% variedades.

5. ¢,Qué beneficios adicionales le gustaria recibir por parte de su

proveedor?

. » Precio

Variedad De Producto
50% Crédito
38% Entrega A Domicilio
= Otros

Figura 5 Beneficios adicionales que ofrece el proveedor de papeleria.
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En la figura 6, se observa que dentro de los beneficios adicionales que le
gustaria recibir por parte de su proveedor, se encuentra con el 50% la
entrega a domicilio, el 38% crédito y el 12% precio.

6. ¢Por cual de los siguientes medios le gustaria ¢  onocer sobre

promociones de suministros de oficinas? (Seleccione maximo 3

minimo 1 opcion)

= Whatsapp

= Facebook

= Instagran
Twitter

= Otros

Figura 6 Medios de comunicacion por los cuales conoce del producto.

En la figura 7 que explica la pregunta de la encuesta realizada con base a
Por cual de los siguientes medios le gustaria conocer sobre promociones de
suministros de oficinas, el 60% dijo WhatsApp y el 40% dijo Facebook.

7. ¢Le gustaria adquirir un pack que contenga (Lapi z, Borrador,

Sacapuntas, Esferos y Cuadernos)

= Sf
= No

Figura 7 adquirir un pack.
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La figura 8 con base a la encuesta realizada en la pregunta si es que le
gustaria adquirir un pack que contenga productos como L&piz, Borrador,
Sacapuntas, Esferos y Cuadernos, el 67% de los encuestados dijo que si y
el 33% de los encuestados dijo que no.

2.5.Andlisis e interpretacion de resultados

Las principales conclusiones del analisis de resultados son que en cuanto
a la frecuencia con la cual se compran productos para la papeleria fue del
67% 2 veces al mes y el 33% 1 vez a la semana; ademas se determind que
los productos que se vende con en las papelerias encuestadas son: el 22%
lapiz, el 22% borrador blanco, el 22% esferogréaficos, el 19% saca punta de

metal y el 15% cuadernos.

Adicionalmente, se determind que las papelerias adquieren sus productos
principalmente en un 50% en Guayas- Guayaquil, el 33% en Los Rios-
Quevedo, el 17% en Guaranda- Bolivar. En cuando a los beneficios que los
proveedores les ofrecen indicaron que en un 39% crédito, 31% precio, 15%
entrega a domicilio, 15% variedades.

Los encuestados también mencionaron que los beneficios adicionales que
le gustaria recibir por parte de su proveedor son el 50% entrega a domicilio,
el 38% crédito y el 12% precio; y que de los medios que les gustaria que se
dé a conocer sobre promociones de suministros de oficinas, el 60% dijo
WhatsApp y el 40% dijo Facebook. Por ultimo, mencionaron que estarian
interesados en adquirir un pack que contenga lapiz, Borrador, Sacapuntas,

Esferos y Cuadernos, en un 67%.

2.6.Analisis del mercado

2.6.1. Andlisis PESTA

Todas las organizaciones necesitan identificar factores externos dentro de

Su entorno que puedan tener un impacto en sus operaciones. Muchos de

estos seran cosas sobre las cuales la organizacién no tiene control, pero
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cuyas implicaciones deben ser entendidas. Una herramienta popular para
identificar estos factores externos es el Analisis PESTA, que puede usarse
para considerar aspectos politicos, economicos, sociales, tecnoldgicos,
legales y ambientales (Ventura, 2008).

Estos son los tipos de preguntas a realizar: ¢Cudles son los factores
politicos clave? ¢Cuales son los factores econdmicos importantes? ¢Qué
aspectos culturales son mas importantes? ¢Qué innovaciones tecnoldgicas
pueden ocurrir? ¢Qué legislacion actual e inminente puede afectar a la

industria? ¢ Cudles son las consideraciones ambientales?

La herramienta PEST es una técnica eficaz para analizar su entorno, pero
debe representar solo un componente de un proceso de analisis estratégico
integral. Los factores PEST, combinados con factores micro ambientales
externos y controladores internos, se pueden clasificar como oportunidades

y amenazas en un Analisis FODA.

Es también una técnica util para saber si la empresa es parte de un
equipo de proyecto estratégico. En todos estos casos, existe la necesidad de
evaluar el impacto potencial de los factores externos en su organizacion,

tanto desde una perspectiva operativa como de mercado.

El propésito del Andlisis es identificar problemas que se ajusten a dos
criterios clave: 1. Estan fuera del control de su organizacion. 2. Tendran un
cierto nivel de impacto. Todas las discusiones deben controlarse
cuidadosamente para mantener el enfoque en la identificacion de problemas.
En lugar de tratar de resolverlos, se tendra que considerar las implicaciones
de cualquier factor que identifique, asi como la probabilidad de que ocurran,
pero debe evitar caer en la trampa de debatir posibles soluciones o

estrategias.

Politico

El Ecuador esta posicionado como un pais con alto riesgo politico (AON,

2018); el pais tiene un riesgo pais al 29 de diciembre de 2018 de 1260
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puntos, es decir, actualmente en Ecuador existen varios riesgos, entre ellos
se encuentran:

e Salida de capitales, es decir, imposibilidad de realizar pagos debido a
normas gubernamentales para el control de salida de capitales.
Actualmente el pais posee un impuesto a la salida de capitales de 5%
(SRI, 2018).

« Inexistencia de certeza de un flujo fluido de materias o servicios que
las empresas necesitan para su produccion como resultado de

* En cuanto a incentivos tributarios los generales son una exoneracion
por 5 afios del impuesto a la renta a partir de la generacion de
impuestos; exoneracion del impuesto a la salida de divisas por el
pago de capital en préstamos del exterior, y por los pagos de
dividendos; ademas una reduccién de 10 puntos porcentuales sobre
la tarifa del impuesto a la renta del monto reinvertido en activos

productivos.

Esto influye en el cantdn Montalvo debido a que las leyes que el gobierno
imponga determinaran la solvencia econdémica de los clientes potenciales de

la papeleria.

Ley de fomento productivo

La ley Organica para el Fomento Productivo, atraccion de inversiones,
generacion de empleo, estabilidad y equilibrio fiscal, busca dinamizar la
economia por medio de la inversiones que hagan los emprendedores
ecuatorianos por medio de un mecanismo de sostenibilidad fiscal que ayude
a un incremento de la competitividad del pais, asi mismo el incremento de la
generacion de empleo sostenible convirtiendo al pais en una fuente de
generacion de inversiones con seguridad juridica para todo inversionista
como la exoneracion de impuesto que sera una ayuda a todo inversionista

(superbancos.gob.ec, 2019).
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Factores Econdmicos

Los factores econdmicos mas significativos son la inflacién, que a partir
del 2014 tiene una tendencia creciente y mas aun con la caida del precio del
petrdleo (Banco Central del Ecuador, 2018), lo que implica que existe
crecimiento econémico en las distintas zonas del pais, como es el caso de
Montalvo cuyo valor agregado bruto ascendié en un 4% entre el afio 2016 y
2017, segun las estadisticas cantonales proporcionadas por el Banco
Central del Ecuador (2019).

Por otro aspecto, el desempleo tiene proyecciones a elevarse en el afio
2018, que es un inconveniente que ha suscitado en el transcurso de los
diferentes afos, pero que no sobrepasa los 4% puntos porcentuales (Banco
Central del Ecuador). Por lo que, ante el incremento econdmico del sector y
la coyuntura socioecondmica del desempleo, se evidencia un escenario con
ventajas y desventajas que se mitigan ante la posesion de ingresos de los

habitantes de Montalvo.

Factores Sociales

La sociedad ecuatoriana se ha catalogado al momento como una
sociedad trabajadora, y el desempleo en el pais, brinda la oportunidad a la
industria de tener mano de obra disponible en el momento. Los niveles de
educacion superior se han elevado, por lo que mas del 30% de los
habitantes en el pais, se encuentran estudiando la universidad o han
culminado sus estudios. Esto es importante porque muestra una ventaja en
las habilidades que las personas tendran para recurrir a un empleo. En esta
situacion la adquisicion de articulos de papeleria se encuentra inmerso en el

avance a académico por la utilidad para el desempefio de la educacion.

Factores Tecnoldgicos

El Ecuador cuenta con la tecnologia adecuada para el sector en el que se

desempenia la empresa, tales como impresoras a laser, impresoras de alta

16



calidad, copiadoras, sistema de facturacién, sistemas de cobros en linea. Es
importante destacar que toda esta tecnologia es posible encontrarla en el

pais.

La tecnologia avanza dia a dia lo cual hace que este factor se comporte
de una forma dinamica y siempre este en proceso de innovacion. Tal es el
caso que en los ultimos afios la tecnologia ha brindado una serie de
alternativas que permite mejorar los procesos de comercializacion. Hoy en
dia las actividades econdmicas, politicas y sociales se facilitan por la gran
velocidad con la que se transmite la informacion por medio de las redes de
comunicaciones. Noticias, cifras, voces, mensajes, videos, atraviesan el
mundo de un lado a otro en pocos segundos, generando reacciones

inmediatas.

Las librerias consultadas estan conscientes de las consecuencias de los
avances tecnolégicos, pero saben que visitar una libreria bien surtida y leer
un libro en papel son experiencias deleitosas que enriguecen sus
conocimientos. Algunas sostienen que esta nueva tendencia de leer y
comprar libros en la web es un complemento al libro de papel, por lo que los

lectores deberian convivir con los dos formatos.

Factores Legales

Ley organica de régimen tributario interno

Art. 20.- Principios generales. - La contabilidad se llevara por el sistema
de partida doble, en idioma castellano y en ddlares de los Estados Unidos de
Ameérica, tomando en consideracion los principios contables de general
aceptacion, para registrar el movimiento econdmico y determinar el estado
de situacion financiera y los resultados imputables al respectivo ejercicio

Impositivo.

Art. 21.- Estados financieros. - Los estados financieros serviran de base

para la presentacion de las declaraciones de impuestos, asi como también
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para su presentacibn a la Superintendencia de Compafias y a la
Superintendencia de Bancos y Seguros, segun el caso. Las entidades
financieras, asi como las entidades y organismos del sector publico que,
para cualquier tramite, requieran conocer sobre la situacion financiera de las
empresas, exigiran la presentacion de los mismos estados financieros que

sirvieron para fines tributarios.

Reglamento para la aplicacion ley organica de régim en tributario

interno

Art. 37.- Contribuyentes obligados a llevar contabilidad. - Todas las
sucursales y establecimientos permanentes de compaiiias extranjeras y las
sociedades definidas como tales en la Ley de Régimen Tributario Interno,
estan obligadas a llevar contabilidad. Igualmente, estan obligadas a llevar
contabilidad, las personas naturales y las sucesiones indivisas que realicen
actividades empresariales y que operen con un capital propio que al inicio de
sus actividades econdmicas o0 al 1 de enero de cada ejercicio impositivo
hayan superado 9 fracciones basicas desgravadas del impuesto a la renta o
cuyos ingresos brutos anuales de esas actividades, del ejercicio fiscal
inmediato anterior, hayan sido superiores a 15 fracciones basicas
desgravadas o0 cuyos costos y gastos anuales, imputables a la actividad
empresarial, del ejercicio fiscal inmediato anterior hayan sido superiores a 12

fracciones basicas desgravadas.

Se entiende como capital propio, la totalidad de los activos menos pasivos
qgue posea el contribuyente, relacionados con la generacion de la renta
gravada. Para fines del cumplimiento de lo establecido en el presente
articulo, el contribuyente evaluara al primero de enero de cada ejercicio
fiscal su obligacion de llevar contabilidad con referencia a la fraccion basica
desgravada del impuesto a la renta establecida para el ejercicio fiscal
inmediato anterior. Para el caso de personas naturales cuya actividad
habitual sea el arrendamiento de bienes inmuebles, no se considerara el

limite del capital propio.
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SRI
Para agregar una actividad nueva a la empresa, es necesario solo
actualizar el RUC e ingresar esa nueva actividad, siempre y cuando no se

altere la actividad principal de la misma, ni el mercado en que se desarrolla.

Los requisitos para actualizar el RUC son los siguientes (SRI, 2018):

Se debera presentar una copia del documento que respalde el cambio de
informacion que va a realizar segun el tipo de sociedad, de acuerdo al

documento adjunto.

Procedimiento:

Una vez completados los requisitos que ese encuentra en el archivo
adjunto, el contribuyente se puede acercar a cualquiera de las oficinas a

nivel nacional a actualizar su Registro Unico de Contribuyentes.

Superintendencia de Compainiias

En el siguiente apartado se mencionan diferentes articulos de la Ley de
Compaifiias, establecida por la Superintendencia de Compafias (2018) cuyo
Registro Oficial es el #312 y se encuentra vigente a la fecha, que se
consideran relevantes para la investigacion realizada en el presente estudio.

Los articulos se relacionan a la constitucion y estructuracion de la empresa.

Territorio y domicilio de la compaiia

Art. 5.- Toda compafia que se constituya en el Ecuador tendra su

domicilio principal dentro del territorio nacional.

Administrador

Art. 13.- Designado el administrador que tenga la representacion legal y

presentada la garantia, si se la exigiere, inscribird su nombramiento, con la
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razon de su aceptacion, en el Registro Mercantil, dentro de los treinta dias
posteriores a su designacion, sin necesidad de la publicacion exigida para
los poderes ni de la fijacion del extracto. La fecha de la inscripcion del

nombramiento sera la del comienzo de sus funciones.

Razén Social

Art. 16.- La razén social o la denominacién de cada compafia, que
debera ser claramente distinguida de la de cualquiera otra, constituye una
propiedad suya y no puede ser adoptada por ninguna otra compafia.

Inscripcion en el Registro Mercantil

Art. 19.- La inscripcidén en el Registro Mercantil surtira los mismos efectos
que la matricula de comercio. Por lo tanto, queda suprimida la obligacion de
inscribir a las compaiiias en el libro de matriculas de comercio. Para inscribir
la escritura publica en el Registro Mercantil se acreditara la inscripcion de la

compafiia en la Camara de la Produccién correspondiente.

Art. 20.- Las compaiiias constituidas en el Ecuador, sujetas a la vigilancia
y control de la Superintendencia de Compaifiias, enviaran a ésta, en el
primer cuatrimestre de cada afio: a) Copias autorizadas del balance general
anual, del estado de la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como de las
memorias e informes de los administradores y de los organismos de
fiscalizacion establecidos por la Ley; b) La nOmina de los administradores,
representantes legales y socios o accionistas; y, ¢) Los demas datos que se
contemplaren en el reglamento expedido por la Superintendencia de
Compaiiias. El balance general anual y el estado de la cuenta de pérdidas y
ganancias estaran aprobados por la junta general de socios 0 accionistas,
segun el caso; dichos documentos, lo mismo que aquellos a los que aluden
los literales b) y c) del inciso anterior, estaran firmados por las personas que
determine el reglamento y se presentaran en la forma que sefale la

Superintendencia (ingenioempresa.com, 2018)
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2.6.2. Estudio del sector y dimensién del mercado

El cantén Montalvo es parte de la provincia de los Rios se encuentra en la
zona 5 y representa el 5% del territorio de esa provincia, donde la poblacién
econOmicamente activa representa el 49.1% del total de poblacion
(ecuadorencifras.gob.ec, 2018).

+ Cantén MONTALVO, Provincia de LOS RIOS se encuentra en la Zona 5 de planificacion.

* El canton MONTALYO cuenta con 1 parroquias.

* Representa el 5.0% del termitorio de la provincia de LOS RIOS (aproximadamente 0.4 mil km2).

Figura 8 Mapa del canton Montalvo es parte de la provincia de los Rios.
Tomado de (ecuadorencifras.gob.ec, 2018)

Poblacion: 24.2 mil hab. ( 3.1% respecto a la provincia de LOS RIOS).
Urbana: 52.1%

Rural: 47.3%

Mujeres: 49.1%

Hombres: 50.9%

(A [49.1%(32%delaPEA de a provincia de LOS RIOS)

Fuente: INEC - Censo de Poblacion y Vivienda 2010

Figura 9 Poblacion de Montalvo. Tomado de (ecuadorencifras.gob.ec, 2018).
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Asi mismo el cantén Montalvo dentro de sus actividades comerciales se
encuentra la agricultura, ganaderia, la silvicultura y pesca representando el

50.4% estas actividades al canton (ecuadorencifras.gob.ec, 2018).

MONTALVO: Poblacién Ocupada por Rama de Actividad

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca _50.4%
Comercio al por mayor y menor - 11.8%

Ensenianza [ 6.6%

Construccién gy 5.7%
B s
Transporte y almacenamiento - 4.T%
Industrias manufactureras [ 4.6%
Actividades de los hogares como empleadores iB.Q“.{:
Administracian publica y defensa EB.B%
Actividades de alojamiento y servicio de comidas :2.5".&.
Otras actividades de servicios [ 1.5%

otros 4 3%

Fuente: INEC - Censo de Poblacion y Vivienda 2010 |

* Recaudacion de impuestos:
En el 2012 el Impuesto a la Renta recaudado en el canttn MONTALVO represento el 2.0% del total de la provincia LOS
RIOS. Respecto al 2010 crecit en 52.4%.

Figura 10 Montalvo poblacién ocupada por rama de actividad. Tomado de

(ecuadorencifras.gob.ec, 2018)

La poblacion economicamente activa es de 1.9 mil personas donde el
comercio al por mayor y menor representa el 37.5% y sus ingresos por venta
representan 30 millones que es el 1.6% de la provincia de los Rios
(ecuadorencifras.gob.ec, 2018)

= Participacion de la actividad econémica |

Establecimientos econdmicos: || 0.7 mil establecimientos (3.7% de la provincia de LOS RIOS). |
Ingreso por Ventas: | | 30 millones (1.6% de la provincia de LOS RIOS). I
| Personal Ocupado: | | 1.9 mil personas (3.3% de la provincia de LOS RIOS). |
| Principales actividades aue aeneran mavor inareso |
Clasificacion ClIU 4.0 Actividad Principal %
Comercio al por mayor y al por menor - reparacion de vehiculos 3759
automolores y motocicletas. e
Administracién publica y defensa - planes de seguridad social de 14.0%
afiliacion obligatoria. L
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca. 11.7%

I Fuente: INEC, Censo Econémico 2010 |

Figura 11 Montalvo participacién de la actividad econémica. Tomado de

(ecuadorencifras.gob.ec, 2018)

En los dltimos afios ha reducido de 90.6% a 77.3% de poblacion pobre

que se encuentra en Montalvo segun el dltimo censo de poblacion y vivienda
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del 2010. La escolaridad de la poblacion en el canton es de9.2 afio para las
mujeres y 8.5 afios para los hombres, el analfabetismo de las mujeres en el

cantén es de 6.1% y en los hombres es del 6.3% (ecuadorencifras.gob.ec,
2018).

| MONTALVO: Porcentaje de Personas Pobres por NBI Intercensal 2001 - 2010

100 89.6 90.6
74.6 795 773
60.1
) .
Li]
2001 2010

[l nacionaL [l LOSRIOS [ MONTALVO

| Fuente: INEC - Censo de Poblacion y Vivienda 2010

" La escolaridad de la poblqcic‘:n ansl ca_mt‘}n MONTALVO » El analfabetismo de las mujeres en el canton MONTALVO es
ﬁs dg 9.2 afios para las mujeres y 8.5 afios para los del 6.1% y en los hombres es del 6.3%.
ombres.

Figura 12 Montalvo porcentajes de personas pobres por NBI Intercensal
2001-2010. Tomado de (ecuadorencifras.gob.ec, 2018)

En los ultimos afios ha aumentado el porcentaje de escolarizacién de la
poblacion en Montalvo pasando del 7.3% al 8.9 % con un incremento del 1.6.
(ecuadorencifras.gob.ec, 2018).

MONTALVO: Escolaridad Intercensal 2001 - 2010 {(Poblacidn MONTALVO: Tasa de Analfabetismo Intercensal 2001 - 2010
de 24 y mas afos de edad) (Pablacion de 15 y més afios de edad)
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I nacionas [l Losrios [l MONTALVO I nacionaL i LOSRiOS [l MONTALVO
Aumentd en 1.6 aflos Reduccién: 2.7 puntos p
Pariodo 2001- 2010 Periodo 2001- 2010

‘ Fuente: INEC - Censo de Poblacion y Vivienda 2010 |

Figura 13 Montalvo Escolaridad y tasa de analfabetismo. Tomado de
(ecuadorencifras.gob.ec, 2018).
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El analfabetismo disminuyo desde el 2001 hasta el 2010 pasando de
8.9% a 6.2%, segun el ultimo censo de poblacion y vivienda del INEC

(ecuadorencifras.gob.ec, 2018).

2.6.3. Competencia- Analisis de fuerza de PORTER

Segun Porter existen cinco fuerzas donde se determinan las
consecuencias de rentabilidad de un mercado. La labor fundamental es
comprender y hacer frente a la competencia, sin embargo, la competencia
por obtener beneficios va més alla de los rivales consolidados en el mercado

(activaconocimiento.es, 2017).

Poder de negociacion de los clientes: Alto

Los clientes tienden a tener el poder de negociacion al exigir una
disminucién de precios, mejoras en el trato, respuesta oportuna a sus
requerimientos ya sea en pedidos de libros o alguna duda adicional, para
ello la papeleria Maria José puede tener ventaja ya que en las encuestas
realizadas se indica que existe una carta de clientes estable. Dentro de su
politica de precios esta contemplado un margen que le permite ser flexible y

brindar descuentos cuando el cliente lo requiera.

Rivalidad entre las empresas: Alto

Se determiné en la encuesta realizada que existe rivalidad entre las
papeleria consultadas, debido a que ambas buscan constantemente mejorar
Sus procesos para aumentar su cartera de clientes y por tanto mejorar las
ventas. La papeleria Maria José debe estar consiente que se enfrenta ante
un mercado en competencia que, al haber muy poca demanda por ser un
cantdn pequefio, los clientes elegiran la empresa que les dé mayor

satisfaccion.
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Amenaza de nuevos competidores: Medio

El canton Montalvo, al ser pequefio y no existir un gran numero de
estudiantes, no es tan alta la probabilidad de que exista un significativo
namero de nuevos competidores, ya que en el canton no se encuentran
mayoristas que distribuyan los Gtiles escolares, todos son minoristas, al no
tener capital para invertir, esa es la ventaja que tiene la empresa Maria José

es la unica papeleria que distribuye al por mayor.

Poder de negociacion de los proveedores: Alto

El poder de negociacion con los proveedores es Alto, ya que en la

provincia de los Rios hay muchos proveedores que despachan al por mayor.

Amenaza de productos sustitutos: Alto

Para la papeleria Maria José el producto sustituto es el LIBRO DIGITAL,
el cual ha sido acogido por cierto segmento de la ciudadania,
proporcionando mayor agilidad rapidez y menos costoso, este producto ha
venido a debilitar la compra de libros fisicos y por consiguiente productos de

papeleria, tornandose perjudicial en las ventas de la libreria.

2.6.4. Estimacion del mercado potencial y de la dem  anda global

El mercado potencial para la libreria esta conformado por las librerias
minoristas localizados en el canton Montalvo., las cuales abastecen de utiles
escolares a cuatro escuelas y tres colegios; los mismos que tienen un
namero total de 900 estudiantes los cuales son los que actualmente se

encuentran en el canton.

Mercado Meta

El mercado meta esta compuesto por todas aquellas papeleria minoristas

gue tengan necesidad de adquisicion de productos de libreria y papeleria.
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2.6.5. Perfil del consumidor

El perfil del consumidor que se pretende tener en el presente plan de
negocio es las papelerias pequefias que atienden a los consumidores finales
del Canton Montalvo.

2.7.Andlisis interno

2.7.1. Cadena de valor

A continuacion, se presenta una matriz de la cadena de valor de la libreria
Maria José, la cual representa las diferentes actividades que generan valor
en cada uno de los eslabones de la cadena de valor presentada en sus

diferentes etapas (economiapedia.com, 2018).

2.7.2. Actividades Primarias

Logistica Interna

e Se realiza el pedido de los utiles escolares en funcién de lo que

necesita el mercado
» Llega la mercaderia y se organiza en los diferentes stands

* Se ingresa el inventario al sistema

Operaciones
» Se realiza la facturacion de los pedidos asignados
* Se revisa gque los despachos estén correctos

» Erealiza la entrega en los diferentes puntos minoristas

Logistica Externa
e Serevisa que la entrega se realice a tiempo
» Se entrega factura y guia de entrega

» Se revisa que el producto esté en buen estado y completo
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Marketing y Ventas
» Desarrollar la publicidad de la marca en el canton Montalvo segmento
minorista
» Planificar rutas y seguimiento constante
e Capacitar a los colaboradores
» Servicio Post — Venta
* Realizar los seguimientos a los clientes
» Reuvisar la rotacion de sus productos

« Garantizar la atencion y la calidad de nuestros productos y servicio

Tabla 3

Infraestructura de la libreria

Infraestructur | -Cuenta con local
a de la libreria |-Espacio suficiente para la produccién

Manejo de - Empleados -
recursos asegurados Empleados
humanos - Empleados capacitado
con contrato s
fijo
Desarrollo de - Fuertes - Gran
Tecnologia recursos de |capacida

impresoras 'y |d de
copiadoras | software

Proceso de
Procesos venta .

personalizad

a
Oportunidad Reputacion | - Extenso
de que los de entrenamient
clientes excelencia |ode
elijan sus compradores
items

Logistica de |Operacione |Logistic |Marketing |Servicio

entrada S ade y ventas

salida
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2.7.3. Benchmarking

Es el proceso mediante el cual se recopila informacién y se obtienen
nuevas ideas, mediante la comparacion de aspectos de tu empresa con los

lideres o los competidores més fuertes del mercado.

En el caso de la presente investigacion, se considera que las papelerias
ubicadas en el canton cuentan con servicios de venta online, venta
personalizada, venta a domicilio. Servicios que se pueden aplicar en la
papeleria Maria José. Se suma a esto que las papelerias son también del
mismo tamafio y buscan ganar clientes. En cuanto a los proveedores
cercanos, no existen proveedores dentro del cantén; por lo que la papeleria
Maria José sera la primera en ofrecer este servicio; dandole un valor

agregado con el servicio a domicilio (robertoespinoza.es, 2018).

2.8.Diagnostico

2.8.1. Analisis FODA

A continuacion, se presenta el analisis FODA de la empresa donde a
través de un andlisis interno se pudo observar sus fortalezas, debilidades,
asi mismo revisando el entorno externo se pudo determinar oportunidades y

amenaza gque se presentan en el mercado.

Fortalezas

+ Unica libreria que integrara un modelo de negocio como proveedor
mayorista

+ Oferta orientada a las necesidades del consumidor

Debilidades

* Bajo nivel de posicionamiento de la marca
» Equipo de gestion administrativa inexperto

» Carencia de estrategias de marketing de la marca
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Oportunidades

» Excelente ubicacion geogréafica en la zona comercial de la localidad

» Alto nivel de captacién de clientes por referencias

Amenazas

» Comercio electrénico: venta de libros digitales a través de internet

disponible en distintas tiendas internacionales.

Tabla 4
Anélisis FODA
FORTALEZAS

Unica libreria que integrara un
modelo de negocio como proveedor
mayorista

Oferta orientada a las necesidades

del consumidor

OPORTUNIDADES

Excelente ubicacién geografica en la
zona comercial de la localidad
Alto nivel de captacion de clientes

por referencias

DEBILIDADES

Bajo nivel de posicionamiento de la
marca

Equipo de gestion administrativa
inexperto

Carencia de estrategias de

marketing de la marca

AMENAZAS

Comercio electronico: venta de libros
digitales a través de internet
disponible en distintas tiendas

internacionales

Como se puede observar el FODA presentado es una radiografia de la

empresa actual, la cual a través de estrategias se espera mejorar.
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2.8.2. Anélisis CAME

El analisis CAME ayudara a la empresa a corregir sus debilidades, a

afrontar sus amenazas, mantener sus fortalezas, y explotar sus

oportunidades (infoautonomos, 2017).

Tabla 5
Anélisis CAME
DEBILIDADES

Bajo nivel de posicionamiento de la
marca

Equipo de gestion administrativa
inexperto

Carencia de estrategias de marketing

de la marca

AMENAZAS

Tiendas de libros digitales

FORTALEZAS

Unica libreria que integrara un
modelo de negocio como proveedor
mayorista

Oferta orientada a las necesidades
del consumidor

OPORTUNIDADES

Excelente ubicacion geografica en la
zona comercial de la localidad

Alto nivel de captacion de clientes

por referencias

CORREGIR

Implementar métodos de fidelizacion
del cliente con reconocimiento de
marca

Realizar capacitaciones o cursos
para el personal administrativo
Implementacion de estrategias de
mercadeo para generar un mayor
alcance

AFRONTAR

Establecer relaciones comerciales
con proveedores de libros digitales
MANTENER

Brindar, convenios o métodos de
fidelizacion de cartera de clientes

minoristas

EXPLOTAR

Realizar eventos de activacion de la
marca para captacion de clientes
Realizar un estudio de mercado para

determinar potenciales sucursales
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2.8.3. Matriz de crecimiento de ANSOFF

Ansoff es considerado como uno de los primeros pensadores que
descubrieron la estrategia. El rol social y la gestidon estratégica es el pivote
institucional del rendimiento. Las investigaciones representaron muchas
investigaciones e ideas que surgieron al final en el contexto de la
planificacion estratégica. La matriz de Ansoff se considera uno de los pilares
estratégicos, su proceso de toma de decisiones se divide entre estratégico
(enfoque en productos y mercados) y de gestidén (asignacién de recursos y
sistemas) y operativo (preparaciéon e implementacion del presupuesto).
También presentd una estrategia de principios intelectuales representados
por producto, tamafio del mercado, sectores de crecimiento, ventajas
competitivas, andlisis de disminucion, capacidad, mezcla, inestabilidad del
mercado e indicadores de riesgo alarmantes (Pleshko, 2008).

Tabla 6
Matriz de crecimiento de ANSOFF

PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

Estrategias de
ACTUALES penetracion de

MERCADOS mercado

Desarrollo de

productos

Desarrollo de Diversificacion de
NUEVOS
mercado mercado/productos

La estrategia de crecimiento propuesta consta de dos estrategias
principales, que son la penetracion del mercado y la estrategia de desarrollo
del mercado (robertoespinosa.es, 2017).
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2.8.3.1. Penetracion de mercado

En la etapa de inicio de la operacion comercial, la estrategia de
penetracion de mercado se utiliza para aumentar y mantener la participacion
de mercado de los productos actuales. Para lograr este objetivo, se utilizara
una combinacion de estrategias de precios competitivos, publicidad y

promociones de ventas.

2.8.3.2. Desarrollo de mercadeo

Después de la penetracion en el mercado, se llevara a cabo un mayor
desarrollo al expandirse a otros distritos sectores. Los clientes en el canton
Montalvo no estdn tan diversificados, por lo tanto, las estrategias de
mercadeo a permitiran diseminar el alcance a la vez que se fortalezca el

habito de lectura en los pobladores.

2.8.4. Mapa estratégico de objetivos

A continuacion, se presenta el mapa de objetivos estratégicos el cual
conducira a la papeleria Maria José a cumplir con la vision a largo plazo que
tiene para llegar a tener ventaja competitiva sostenible y sustentable, es asi
gue se presenta objetivos estratégicos en cada perspectiva las cuales son

los pilares fundamentales de una empresa (ceupe.com, 2018)

Dicho mapa estratégico facilitara el logro de loa objetivos planteados para
la papeleria Maria José, el mismo permitirA mantener ventaja competitiva
sostenible y sustentable beneficidndose el duefio de la papeleria y la
comunidad del cantdn Montalvo, al mejorar la actividad econdmica del

canton.
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Tabla 7

Mapa estratégico

PERSPECTIVAS
MAPA ESTRATEGICO
FINANCIERA
Maximizar la
rentabilidad
CLIENTES
Participacion de Gen?r?r confianza
mercado en el cliente
PROCESOS
INTERNOS

Aumento de
Eficiencia y
Productividad

Optimizar
proceso gestién
comercial

Incremento de la
cobertura y

capacidad

instalada

CRECIMIENTO Y
APRENDIZAJE

Capacitacion y
competencias

Tecnologia y
Herramientas
Informaticas

Motivacion
personal
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2.8.5. Conclusiones

Se concluye mediante el presente capitulo que es necesario realizar
varias estrategias para maximizar los beneficios de la empresa, impulsando
sus fortalezas; corrigiendo sus debilidades y aprovechando las
oportunidades que da el mercado.

» Lanzamiento de dos canales de distribucion, via WhatsApp y servicio

y servicio de entrega directa a los minoristas

» Elaborar plan de promociones para incrementar las ventas y la cartera
de clientes.

» Presentacion apropiada del personal que realiza las ventas,
cobranzas y entrega: buena presencia, tarjetas de presentacion con el
logo de la empresa, impecable vestir, forma de comportarse, etc.

» Atenciéon al cliente, con nueva tecnologia de informacién, donde

puede receptar y grabar los pedidos, revisar las visitas por zonas, etc.
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CAPITULO Il
PLAN ESTRATEGICO

3.1.0bjetivos Comerciales

Incrementar en un 5% las ventas de la papeleria, en el sector minorista

del cantén Montalvo en el afio 2020.

3.1.1. Objetivos Especificos

* Introducir los utiles de oficina en las papelerias minoristas del

cantén Montalvo

* Tener participacion de mercado tomando en consideracion el

namero de papelerias que se encuentran en Montalvo

e Posesionar el producto en la mente del consumidor

3.1.2. Objetivos Operacionales

Tabla 8

Objetivos Operacionales

Introducir los utiles de
oficina en las
papelerias minoristas
del cantén Montalvo

Tener participacion de mercado
tomando en consideracion el
namero de papelerias que se

encuentran en Montalvo

Posesionar el producto en la
mente del consumidor

. P A través de marketing digital, se
. Papeleria Manantial 7% R 4
Se negociara con los Papeleria Riqui 12% utilizara las redes sociales como
- duefios de las diferentes . Facebook, Istagram, twiter
S Especifico . . Papeleria Guadalupe 37% 9 y
papelerias cantidades, ) N volantes
recios de venta Papeleria Tecno 30% Comunicacién constante con el
P Papeleria hermanos 14% )
cliente
Se medira los likes y visitas a las
L cuentas de las redes sociales,
Se revisara las adicional se medira el nimero de
M Medible cantidades solicitadas | Vender $69.019 de venta total para el volantes entregadas. Estas
ara medir la rotacion de rimer afio . Y )
p : p mediciones se realizaran cada fin
las mismas -
de mes con el fin de llevar un
control de las redes
Se utilizara todas las .
. I El presupuesto programado esta
estrategias de Se planificara las rutas y despachos acorde a las necesidades de los
A Alcanzable comercializacion para a tiempos vy visitas efectivas a L g
minoristas segun datos de las
cerrar las ventas prospectos
7 encuestas
minoristas
La comercializacion de . N
b La necesidad de estos minoristas es . L
los Utiles escolares es . Los medios publicitarios como las
R Realista una necesidad imperante real y con las estrategias de redes sociales y las volantes son
. , comercializacion se podré llegar a
en el canton segln : pC 9 de mucho uso en Montalvo
. ey cubrir sus necesidades
investigacion de mercado
T Tiempo Trimestral 2020 Mensual

35




3.2.Mezcla de Mercadotecnia

La papeleria con la finalidad de hacer conocer sus productos y
posesionarlos en la mente del consumidor realiza un plan de marketing que
ayudara a cumplir el objetivo de la presente tesis. A continuacion, se

presenta las 4 p del marketing.

Producto

Para este plan de negocio se comienza comercializando los productos

gue van se venden en las papelerias minoristas que son:

Tabla 9
Productos
Descripcién Detalle
»,
Cajadelapiz  $5 &
&
L
7,

Caja de borrador $15

Caja de Sacapunta $11

Cuaderno $1

Caja de Plumas $6

36



Precio

El precio de los productos se ha establecido por medio de los costos fijos
y variables que tiene la empresa, adicional se establece por medio de la
investigacién de mercado establecida.

Tabla 10

Precio

Caja de lapiz  $5

Caja de borrador $15

Caja de Sacapunta $11

Cuaderno $1

Caja de Plumas $6

Plaza

El lugar donde se comercializara los diferentes productos es en el canton
Montalvo, en el cual se establece como canal de venta el directo a través de

los minoristas e indirecto por la compra de los consumidores finales.

Como se muestra en la figura a continuacion presentada.
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]
Figura 14 Lugar donde se comercializara los diferentes productos.

3.3.Publicidad y Promocion

Publicidad

La publicidad se realizara por medio digitales como las redes sociales y a

través de volantes.

Redes Sociales

Se realizard contenido relevante que muestre los beneficios de la compra
directa desde Montalvo, asi como también se subira la publicidad en las
historias de la cuenta social.

Como se muestra en la figura a continuacion presentada.
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Figura 15 Redes Sociales

Como se puede observar las redes sociales actualmente tienen una gran
aceptacion en los consumidores y ayuda a interactuar a diferentes horas con
contenidos relevantes donde se puede interactuar para hacer conocer a la
empresa y atraer a los minoristas de Montalvo, la idea es realizar contenido

gue haga conocer a la empresa como distribuidor de Montalvo de papeleria.

Volantes

Se enviara a imprimir 1000 volantes para repartir a los minoristas y de
esta forma llegar por diferentes canales publicitarios a nuestros segmentos.

Promocién

Se realizara las siguientes promociones en fechas especificas con la
finalidad de que no bajen las ventas.

En temporadas bajas se realizard promocion 2X1 en la caja de

sacapuntas
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Se realizara la promocién del segundo producto a mitad de precio.
3.3.1. Gestién de ventas

La gestion de ventas utilizara la estrategia horizontal ya que se ingresara

los productos de la papeleria a un nuevo segmento minorista.

3.3.2. Operaciones comerciales

El mercado objetivo son los minoristas del canton Montalvo con los que se
espera comercializar los productos teniendo el mayar porcentaje de
participacion la Papeleria Guadalupe con un 37%, siguiéndole papeleria
Tecno con el 30% quienes son las papelerias con mayores generaciones de

negociacion.

Tabla 11

Operaciones comerciales

Mercado Objetivo

Minoristas Q Sector

Papeleria Manantial 1.274 7%
Papeleria Riqui 2.184 12%
Papeleria Guadalupe 6.734 37%
Papeleria Tecno 5.460 30%
Papeleria Hermanos 2.548 14%
Total 18.201 100%

3.3.3. Sistema de acciones de ventas
El sistema de venta que se utilizara en el presente plan de negocio es el
de venta personal externa ya que se tendra como estrategia realizar

cobertura en las papelerias minorista de la zona.
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Tabla 12

Venta personal - externa

Los vendedores tendran que realizar diferentes rutas
para realizar la comercializacion de los productos a
través de su gestidn se obtendra las ventas esperadas

Venta de servicio

La papeleria tiene como venta sus productos escolares y de papeleria en
general vendiendo de esta forma sus productos a los minoristas, adicional
siempre se preocupa de pasar de una venta transaccional a una venta
relacional, donde el servicio al cliente es antes y después de la venta

generando un marketing de boca a boca.

3.3.4. Territorio y productividad en rutas

Se contratard 1 vendedor quien sera el encargado de gestionar la venta
en las papelerias minoristas, los cuales se regiran a un rutero de la zona
para de esta forma poder controlar la productividad que genere en las visitas

efectivas que tenga con los diferentes clientes.

Tabla 13

Territorio y productividad en rutas

Mercado Objetivo Distribucion
de zonas
Minoristas Q Sector Vendedor 1
Papeleria Manantial 1.274 7% $ 2234
Papeleria Riqui 2.184 12% $ 3.830
Papeleria Guadalupe 6.734 37% $ 11.808
Papeleria Tecno 5.460 30% $ 9.574
Papeleria Hermanos 2.548 14% $  4.468
Total 18.201 100% 31.914
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Establecimiento de los territorios

Vendedor 1.- El vendedor 1 tendra que realizar todas las rutas que va
desde la papeleria Manantial, papeleria Riqui y papeleria Guadalupe,
papeleria Tecno y papeleria hermanos con un monto de venta de $31.914
dolares.

Figura 16 Establecimiento de los territorios.

Al ser el cantdon Montalvo un canton pequefio que cuenta con 27.296
habitantes el cual forma parte de la provincia de los Rios los vendedores
tendran que apertura nuevas papelerias minoristas con el transcurso de los

5 afios que mantiene este plan de negocios.

3.4.Gestion rentable y revision de los territorios

3.4.1. Construccion de rutas
Son dos vendedores que tendran sus rutas establecidas dentro del cantdon
Montalvo.

Tabla 14

Construccion de rutas

Minoristas Rutas

Papeleria Manantial 1

Papeleria Riqui

Papeleria Guadalupe

Papeleria Tecno

gl b W N

Papeleria Hermanos
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Para el vendedor 1, se espera que realice 6 visitas como maximo

teniendo como visitas efectivas 4.

En estas visitas se espera que el vendedor realice el trabajo de revisar la
rotacion del inventario de los minoristas para poder llevar el control de sus
pedidos, adicional realizara la gestién de cobranzas y trabajo de servicio pos

venta.

Tabla 15

Objetivo vendedor 1

Objetivo

Minimo

Vendedor 1 Objetivo Maximo

Frecuencia

Mensual # Visitas Visitas efectivas # Visitas
Semana 1 6 4 5
Semana 2 6 4 5
Semana 3 6 4 5
Semana 4 6 4 5

Total 24 16 20

Métodos y tiempos: Productividad en rutas

La productividad comercial sera medida por los indicadores de gestion los
cuales se determina por lo que la empresa espera de sus colaboradores, los
mismos que estan alineados en la vision de que tiene la duefia de la
empresa asi mismo son competitivos ya que marcan esa ventaja competitiva
gue se espera obtener.

» Porcentaje de rotacién de los productos

* NuUmeros de visitas efectivas

* Ventas mensuales
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3.5.0rganizacion de funciones de la estructura de  ventas

3.5.1. Estructura organizacional y Funcional

La estructura organizacional y funcional que mantiene la papeleria es una
estructura vertical por ser una empresa familiar, la cual se presenta a

continuacion.

Funcién de la directiva de ventas

Al ser una empresa pequefa la duefa es quién se encarga de la direccion

de la empresa la misma que tiene el siguiente perfil y funciones:

Perfil del Director de Ventas

Educaciéon: Graduada en Ingenieria Comercial o carreras afines
Conocimiento: Servicio al cliente, Administracion, ventas, cobranzas
Experiencia: 2 afios

Género: Femenino

Habilidades : PNL, negociacion, liderazgo
Organizacion de la estructura de ventas

El organigrama de la empresa es de formacion vertical para este plan de
negocio, en el cual se incluye el vendedor nuevo que tendra la gestion de

realizar la comercializacion de los productos a los minoristas.

A continuacion se presenta el mismo, donde consta un director y un

vendedor.



Director de
ventas

Vendedor 1

Figura 17 Organigrama de la empresa

3.5.2. Funcién de los cargos en el area comercial

Se contrataran 1 vendedor que tendra la siguiente funcion:
* Reuvisar rotacion del producto vendido

» Servicio Pos venta

* Tener al dia la cartera

* Realizar gestion de cobranza

* Gestidon de venta

Estas funciones seran medidas a través de indicadores de gestion los

mismos que seran revisados cada 15 dias en reuniones de ventas.

Reclutamiento del vendedor: Localizacion, seleccion e incorporacion

Para el reclutamiento del vendedor tendra que pasar por unas pruebas y
entrevistas para determinar sus habilidades e interés en trabajar en la

empresa.

Perfil del Asesor Comercial

Educacién: Graduado de Ingeniero en ventas o carreras a fines
Conocimiento: Estrategias de rutas, gestion de cobranzas y ventas,

segmentacion de mercado
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Competencias: Adaptabilidad a los cambios, trabajo a presién, creatividad,

iniciativa

Experiencia: 1 afo

Género: Masculino
Edad: 20 a 40 afios

Tabla 16

Perfil del Asesor Comercial

Datos Generales

Localizacion: Horario de Trabajo: | Disponibilidad para viajar:
Guayaquil Administrativo No
Activos Reporta Personas bajo supervision directa:
asignados: funcionalmente a:

Gerente Comercial N/A

Mision del Puesto:

Cumplir con el presupuesto de ventas e indicadores de gestion asignado

Tabla 17

Funciones Principales del Asesor Comercial

Tipos de competencia

Funciones Principales General | Técnica | Tipo de | Perioci

es S F. dad
Revision de rotacion de inventario X E S
Visitar potenciales clientes X E D
Entregar productos y facturas X E D
Realizar la gestion de cobranza X E M
Efectuar reporte de rutas, pedidos y

X E D

entrega
Realizar servicio de posventa X E S
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Formacién TIPO DE Ejecucion (E) | Andlisis (A) | Direccion | Control (C)
FUNCION (D)
PERIODICIDAD — .
Diaria (D) Semanal Mensual Trimestral
(S) (M) ()
Perfil
Formacion Académica: Formacion Experiencia:
Ing. En Administracion y ventas, Ing. Técnicas de cobranzas

Comerciales o cursando carreras afines. L .
Técnicas de ventas y servicio al

cliente

Técnicas de negociacion

Firma del Colaborador
Fecha

Revisado por
Fecha
3.6. Mercado Previsiones, cuotas y presupuesto de  ventas
3.6.1. Procedimiento para las previsiones
Las previsiones de ventas se realizaran en funcion de los que se espera
crecer en la empresa por afo, adicional a las condiciones actuales del

mercado.

A continuacién se presenta las previsiones propuestas para el presente

plan de negocio.
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Tabla 18

Procedimiento para las previsiones

Mercado $31.914
Potencial del Cantidad Papeleria Papeleria Papeleria Papeleria Papeleria

mercado Méaxima Manantial Riqui Guadalupe tecno hermanos
Papeleria
Manantial 7,00% $ 2.234| $ 2.234,00

Papeleria Riqui 12,00% $ 3.830 $ 3.830,00
Papeleria
Guadalupe 37,00% $ 11.808 $ 11.808,00

Papeleria Tecno 30,00% $ 9.574 $ 9.574,00
Papeleria
Hermanos 14,00% $ 4.468 $ 4.468,00

Total 100% $ 31.914 7% 12% 37% 30% 14%
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Se espera obtener de ventas para el primer afio de trabajo $31.914
dolares con un incremento anual del 5% tanto en productividad como en
cobertura, es por eso que se espera ampliar el portafolio de productos en los

siguientes afos para poder lograr las metas esperadas en la empresa.

3.6.2. Determinacion de las previsiones

Se utilizara el método de intencion de compra ya que se encuentra una
declaracion de intencion de compra por medio de los minoristas y a su vez el
consumidor final lo cual hace que sea posible la oferta de los productos de la

empresa.

Tabla 19

Determinacion de las previsiones

Prevision anual por Vendedor
Ventas por

Distribucion vendedores sector Vendedor 1
Papeleria Manantial $ 2234 $ 2.234
Papeleria Riqui $ 3.830 $ 3.830
Papeleria Guadalupe $ 11.808 $ 11.808
Papeleria Tecno $ 9,574 $ 9.574
Papeleria Hermanos $ 4.468 $ 4.468
Total $ 31.914 $ 31.914

Distribuciéon cantidad Anual

Distribucion vendedores Q Ventas Vendedor 1
Papeleria Manantial 1.274 1.274
Papeleria Riqui 2.184 2.184
Papeleria Guadalupe 6.734 6.734
Papeleria Tecno 5.460 5.460
Papeleria Hermanos 2.548 2.548
Total 18.201 18.201

El vendedor 1, tiene un presupuesto de $31914 délares representando el

100% de la venta especifica del canal minorista.
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3.6.3. Presupuesto y cuota de venta

Se espera vender 18.201 unidades a las diferentes papelerias del canton

Montalvo entre los diferentes productos que se van a comercializar.

Tabla 20

Presupuesto y cuota de venta.

Caja de Gl 0 Cef o Caja de
MESES L Apiz Bé)lrrador Sacapunta esferografico Cuaderno Total
anco de metal
ENERO 45 42 41 74 1322 1524
FEBRERO 43 42 40 75 1326 1526
MARZO 50 43 49 80 1800 2022
ABRIL 55 43 52 83 1820 2053
MAYO 43 41 51 80 1700 1915
JUNIO 36 40 40 72 1300 1488
JULIO 30 28 30 45 1280 1413
AGOSTO 18 24 28 35 1300 1405
SEPTIEMBRE 14 19 27 10 1229 1299
OCTUBRE 15 16 16 10 1280 1337
NOVIEMBRE 15 17 15 10 1100 1157
DICIEMBRE 15 18 14 15 1000 1062
Total 379 373 403 589 16457 18201

El presupuesto asignado para el primer afio es de $31.914 siendo los

meses mas altos de ventas febrero, marzo abril por ser los meses escolares.

Dando unas ganancias mensuales aproximadamente de $3.000 en meses

altos y $1.500 en meses bajos, lo que indica que en meses bajos el

presupuesto disminuye casi al 50%, para el cual se debera plantear nuevas

estrategias.
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Tabla 21

Presupuesto asignado para el primer afio

Caja de Caja de Caja de
MESES Caja de Lapiz Borrador Sacapunta de 2o Cuaderno Total
esferografico

blanco metal
ENERO $ 225 $ 630 | $ 451 | $ 444 | $ 1.322 | $ 3.072
FEBRERO $ 215 | $ 630 | $ 440 | $ 450 | $ 1.326 | $ 3.061
MARZO $ 250 | $ 645 | $ 539 | $ 480 | $ 1.800| $ 3.714
ABRIL $ 275 $ 645 | $ 572 | $ 498 | $ 1.820| $ 3.810
MAYO $ 2151 $ 615 | $ 561 | $ 480 | $ 1.700 | $ 3.571
JUNIO $ 180 | $ 600 | $ 440 | $ 432 | $ 1.300| $ 2.952
JULIO $ 150 | $ 420 | $ 330 | $ 270 | $ 1.280| $ 2.450
AGOSTO $ 90| $ 360 | $ 308 | $ 210 | $ 1.300| $ 2.268
SEPTIEMBRE $ 70| $ 285 | $ 297 | $ 60 | $ 1.229| $ 1.941
OCTUBRE $ 75| $ 240 | $ 176 | $ 60 | $ 1.280| $ 1.831
NOVIEMBRE $ 75| $ 255 | $ 165 | $ 60 | $ 1.100 | $ 1.655
DICIEMBRE $ 75| $ 270 | $ 154 | $ 90 |$ 1.000 | $ 1.589
Total $ 1.895| $ 5595 | $ 4433 | $ 3534 | $ 16.457 | $ 31.914

Adicional se ha asignado el presupuesto del primer afio por cada papeleria segun los resultados de la encuesta donde

se detalla la siguiente distribucion.
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Tabla 22

Presupuesto del primer afio por cada papeleria

Papeleria Manantial 7%
Papeleria Riqui 12%
Papeleria Guadalupe 37%
Papeleria Tecno 30%
Papeleria hermanos 14%
Tabla 23
Presupuesto de ventas en ddlares

Papeleria Papeleria Papeleria Papeleria Papeleria

8 . p- ) 8 g 8 TOTAL

MESES Manantial Riqui Guadalupe tecnologia hermanos
Caja Lapiz 27 45 140 114 53 379
Caja de Borrador Blanco 26 45 138 112 52 373
Caja de Sacapunta de metal 28 48 149 121 56 403
caja Esferografico 41 71 218 177 82 589
Cuaderno 1152 1975 6089 4937 2304 16457
TOTAL 1274 2184 6734 5460 2548 18201




De la misma forma se realizé el presupuesto de ventas en ddélares donde la papeleria Guadalupe representa el cliente

gue mas ventas tiene en el primer afio.

Tabla 24

Presupuesto de ventas en dolares

Papeleria Papeleria Papeleria Papeleria Papeleria —

MESES Manantial Riqui Guadalupe tecnologia hermanos

Caja Lapiz $ 133 | $ 227 | $ 701 | $ 569 | $ 265 | $ 1.895
Caja de Borrador Blanco $ 392 | $ 671 | $ 2.070 | $ 1.679 | $ 783 | $ 5595
Caja de Sacapuntas de metal | $ 310 | $ 532 | $ 1.640 | $ 1.330 | $ 621 | $ 4.433
caja Esferografico $ 247 | $ 424 | $ 1.308 | $ 1.060 | $ 495 |'$ 3.534
Cuaderno $ 1152 | $ 1975 | $ 6.089 | $ 4937 | $ 2304 | $ 16.457
TOTAL $ 2234 | $ 3.830 | $ 11.808 | $ 9574 | $ 4.468 | $ 31.914
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3.7.Disefio de la compensacién para el area comerci  al

El sistema de compensacion con lo que se pagara las comisiones es de

estructura cerrada en porcentajes segun su cumplimiento.

Si el vendedor realiza ventas mayores de 600 unidades tienen una
comision del 5%, este disefio es compensacion es % segun las ventas que

realicen, el sueldo base que tendra es de $394.00 ddlares.

Tabla 25

Disefio de la compensacion para el area comercial

Cantidad Comision
<50 1%
51 a 100 2%
101 a 300 3%
301 a 600 4%
> 600 5%

Estructura fija y variable

El sueldo que se espera cancelar es el sueldo basico mas las comisiones

y los beneficios de ley que se pagaran.

Prima e incentivos

Los incentivos que se daran al vendedor estan en funcion al cumplimiento
de sus comisiones. Si es que cumple con el presupuesto el incentivo es del
100%.
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Sistema mixto de la remuneracion

La remuneracion tendra un sistema mixto ya que se pagara el basico de

$394 adicional a las comisiones.

Sistemas colectivos

No aplica

3.7.1. Gastos de movilizacion y viaticos

El vendedor cubrira sus propios gastos

Delimitacion de los gastos del vendedor

El vendedor cubrira los gastos de movilizacion y comida
3.8.Control de la gestion Comercial

3.8.1. Control de las ventas.

Las ventas se controlaran por medio de indicadores de gestion planteados
desde el inicio de sus actividades los cuales tendra objetivos claros por
resultados, se mediran mensualmente.

Balanced ScoreCard

El balanced Scorecard es una herramienta de control de gestion que
ayudara a controlar los diferentes pilares fundamentales de la empresa, el
cual direccionara por medio de sus alertas a tomar decisiones oportunidades

encaminadas a lograr la vision de la empresa. Por el cual se desarrolla los

siguientes indicadores en cada una perspectiva (Isotools.org, 2017)
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Perspectiva Financiera

La perspectiva financiera tiene como objetivo el crecimiento de la
empresa tanto en productividad como en cobertura, para lo cual se han
desarrollado los siguientes indicadores.

* Ventas/presupuesto

* Ventas del ano actual/ ventas del afo anterior -1

Perspectiva del Cliente

En la perspectiva de clientes se espera como objetivo mantener la
fidelizacion del cliente por el cual los indicadores propuestos para esta
perspectiva son:

* Numero de visitas efectivas

* Numero de reclamos

* Numero de transacciones concretadas

« Porcentaje de incremento de nuevos clientes

Perspectiva de Procesos Internos
El objetivo de esta perspectiva es mejorar los procesos para que sean
mas agiles por el cual los indicadores propuestos para esta perspectiva son:
* % de tiempos de entrega

* 9% de rotacion de los productos

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

El objetivo de esta perspectiva es potencializar las competencias de los
colaboradores con el fin de que tengan sentido de pertenencia a la empresa
y poder crear una cultura organizacional enfocada al cliente interno y
externo.

* Feedback

* Clima laborar

e Numero de capacitaciones adquiridas /efectividad de las

capacitaciones
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Tabla 26

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

PERSPECTIVA OBJETIVOS INDICADOR META A META A INICIATIVA ESTRATEGICA
ESTRATEGICOS CORTO LARGO
PLAZO <1 PLAZO > 1
ANO ANO
Financiera Maximizar la Ecuacion 3% 10 % Seguimiento,
Rentabilidad DUPONT Monitoreo y Control del
BSC
Generar confianza | Satisfaccién 20 % 60 % Programa de
en el cliente del cliente satisfaccion de clientes
Clientes
Participacion de Cuota de 4% 7% Programa de
mercado mercado monitoreo y
seguimiento del
mercado
Aumento de la Eficiencia 30 % 60% Programa de control
Eficiencia y Operativa de actividades diarias
productividad
Optimizar proceso Venta 0.50 % 3% Cronograma de
Procesos gestién comercial personalizada actividades de
Internos Vendedores
Incremento de la indice de 40 % 80 % Ciclo de desarrollo
cobertura y cobertura e
capacidad instalada | infraestructur
a
Motivacion Satisfaccién 40 % 90 % Programa de
Personal del empleado recompensas y
encuestas
Aprendizaje y Cronograma de
Crecimiento Capacitacion y Evaluaciones 40 % 90 % capacitacion
competencias participantes
Tecnologia 'y Preparacion 30 % 90 % Proyecto tecnolégico y

Herramientas
Informéticas

tecnoldgica

Herramientas
Informéticas

Estos indicadores ayudaran a la empresa a poder controlar los

objetivos propuestos, donde la meta es alcanzar la vision de papeleria Maria

José.
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1.Hipotesis de partida

4.3.1. Capital Inicial

El presente plan de negocio tiene como inversion total la cantidad de
$10.500 dolares los cuales el 95% representan el capital de trabajo y el 5%
representa los gastos del lanzamiento de los productos asignados a la

distribuciéon a los minoristas.

Tabla 27

Capital Inicial

CALENDARIO DE INVERSIONES

Concepto I Inicial

Pre-operacionales

Gastos de Lanzamiento del Producto 500

Inversion en Capital de Trabajo 10.000
Total Pre-operacionales 10.500
Total 10.500
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4.2 .Politica de financiamiento

El 100% del capital corresponde de los ahorros de la duefia de la
empresa, no se cuenta con préstamo bancario de ningan banco.
4.3.2. Costo de Capital

El costo de capital asignado representa el 16% valor calculado por la
duefia del negocio, el cual representa el porcentaje minimo esperado de
rentabilidad de plan de negocio, es este valor no se asigna porcentaje de
préstamo de banco ya que el capital de la inversion es 100% de la

propietaria.

Tabla 28

Tasa de descuento del proyecto

TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO

FORMULA %

WACC = (kg) * (EIV) + kp * (DIV)

En donde:

Kg= Costo del capital propio 16%
Kp= Costo de la deuda 12%
E/V= Relacion objetivo capital propio del total de
financiamiento 100%
D/V= Relacién objetivo de deuda a total de financiamiento 0%
WACC 16%
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4.3.3. Impuestos

El proyecto esta destinado cada afio impuestos por su operacion
comercial, los cuales estan cubiertos en el flujo de caja asignado, asi mismo
se ha descontado todos los pagos de utilidades, y todos los gastos en lo que

incurre e proyecto.

4.3.Presupuesto de Ingresos

El presupuesto asignado en cantidades es de 18.201 unidades totales de
producto, donde se espera vender 379 cajas de lapiz, 373 unidades de caja
de borrador blanco, 403 caja de sacapuntas de metal, caja de esferogréfico,
y 16.457 unidades de cuaderno para el primer afio con un crecimiento anual

del 5% para los demas afios.

Tabla 29

Ingresos proyectados

INGRESOS PROYECTADOS

Productos 4
Caja de lapiz 379 403 427 452 479
Caja de borrador blanco 373 398 424 451 479
Caja de sacapunta de metal 403 428 455 482 510
Caja de esferografico 589 623 659 697 737
Cuadernos 16.457 17.282 18.153 19.066 20.026
Total 18.201 19.134 20.118 21.148 22.231

Los ingresos que se esperan para el primer afio son de $ 31.914 dodlares
totales, donde en caja de lapiz se espera vender $1.895 dolares, la caja de
borrador blanco es de $5.595 ddlares, la caja de sacapuntas de metal se
espera vender $3534 ddlares y en cuaderno se espera vender $16.457

dolares.
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Tabla 30

Ingresos proyectados Ingresos (En US$)

INGRESOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 5

Ingresos (En Us$) \

Caja de lapiz 1.895 2.116 2.354 2.616 2911
Caja de borrador blanco 5.595 6.269 7.012 7.831 8.733
Caja de sacapunta de metal 4.433 4.943 5.518 6.138 6.819
Caja de esferografico 3.534 3.925 4.359 4.841 5.375
Cuadernos 16.457 18.146 20.014 22.071 24.342
Total 31.914 35.399 39.257 43.498 48.180

4.3.1. Precio

Los precios de los productos estan en funcién de los costos totales que
asume la empresa con los cuales se espera tener margenes de ganancia por
afio. Estos precios son competitivos lo cual permite cumplir con la meta del

presupuesto asignado.

Tabla 31

Precio del producto proyectado

Productos 1 2 3 4 5

Precio Unitario (Enus$)

Caja de lapiz 5,00 5,25 5,51 5,79 6,08
Caja de borrador blanco 15,00 15,75 16,54 17,36 18,23
Caja de sacapunta de metal 11,00 11,55 12,13 12,73 13,37
Caja de esferografico 6,00 6,30 6,62 6,95 7,29
Cuadernos 1,00 1,05 1,10 1,16 1,22

Total 38,00 39,90 41,90 43,99 46,19

4.4.Presupuesto de Costos

4.4.1. Costos Directos de fabricacion
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A continuacion, se presenta los costos directos de fabricacidn que estan
en funcidn al costo de compra de cada uno de los productos, donde se ha
asignado un incremento de los costos del 3% en su precio por cada afio asi

también como en cantidades las cuales varian segun el afio.

Tabla 32
Costos Directos de fabricacion

Crecimiento

esperado 0% 5% 7% 9% 11%
Crecimiento

esperado 0% 3% 3% 3% 3%

Costo Unitario (En

us$)
Caja de lapiz 2,00 2,06 2,12 2,19 2,25
Caja de borrador

blanco 10,00 10,30 10,61 10,93 11,26
Caja de sacapunta

de metal 9,00 9,27 9,55 9,83 10,13
Caja de esferogréfico 3,00 3,09 3,18 3,28 3,38
Cuadernos 0,50 0,52 0,53 0,55 0,56

Total 24,50 25,24 25,99 26,77 27,57

4.4.2. Los costos fijos

Se ha asignado para el presente plan de negocio $1980 délares de costos
fijos anual para el primer afo, con un incremento del 3% anual, donde se
toman en consideracién los costos de energia eléctrica, teléfono, agua,

gastos de movilizacién, suministros y limpieza.

Tabla 33

Costos fijos
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3% 3% 3% 3% 3%

Energia Eléctrica 240 247 255 262 270
Telefonia 180 185 191 197 203
Agua 120 124 127 131 135
Gastos de Movilizacion 1.200 1.236 1.273 1.311 1.351
Suministros y limpieza 240 247 255 262 270
Total, CIF 1.980 2.039 2.101 2.164 2.229
Caja de lapiz 41,23 42,95 44,58 46,24 48,02
Caja de borrador blanco 40,58 42,42 44 27 46,14 48,02
Caja de sacapunta de metal 43,84 45,62 47,51 49,31 51,12
Caja de esferografico 64,07 66,40 68,81 71,31 73,88
Cuadernos 1.790,28 1.842,00 1.895,41 1.950,60 2.007,47
Total CIF unit 1.980,00 2.039,40 2.100,58 2.163,60 2.228,51

4.4.3. Costos de Ventas

Se presenta a continuacion los costos finales de la operacion de ventas
en donde en el primer afio se espera tener unos costos totales de $ 21.564
dolares donde el costo unitario total de la caja de lapices es de $ 2.19, la
caja de borrador blanco es de $10.19, caja de sacapuntas de metal es de $
9.19 caja de esferogréafico es de $ 3.19 y la unidad de cuaderno es de $
0.69.

Tabla 34

Costos de Ventas
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COSTOS PROYECTADOS

Productos 1 2 K] 4 )

Cantidades (En Unidades)

Caja de lapiz 379 403 427 452 479
Caja de borrador blanco 373 398 424 451 479
Caja de sacapuntas de metal 403 428 455 482 510
Caja de esferografico 589 623 659 697 737
Cuadernos 16.457 17.282 18.153 19.066 20.026

Total  18.201,00 19.134,00 20.118,00 21.148,00 22.231,00

Costo Unitario (En US$)

Caja de lapiz 2,19 2,27 2,40 2,58 2,80
Caja de borrador blanco 10,19 10,51 11,07 11,81 12,83
Caja de sacapuntas de metal 9,19 9,48 9,97 10,72 11,70
Caja de esferografico 3,19 3,30 3,46 3,71 4,03
Cuadernos 0,69 0,72 0,75 0,81 0,87

Total 25,45 26,28 27,64 29,64 32,22

Costos (En US$)

Caja de lapiz 830 914 1.023 1.165 1.342
Caja de borrador blanco 3.801 4,182 4.694 5.328 6.146
Caja de sacapuntas de metal 3.703 4.057 4.536 5.167 5.965
Caja de esferografico 1.879 2.055 2.277 2.588 2.967
Cuadernos 11.351 12.505 13.633 15.465 17.340

Total 21.564 23.714 26.163 29.714 33.760

4.5.Punto de Equilibrio
A continuacion, se presenta el punto de equilibrio por cada producto con

la finalidad de que se tome en cuenta la cantidad minima que se debe de

vender para no perder.

Tabla 35
Punto de Equilibrio
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Caja de lapiz

Precio Unitario (En US$) 5,00 5,25 5,51 5,79 6,08

Costo Variable Unitario
(En US$) 2,08 2,16 2,3 2,48 2,70

Costo Fijo Total (En US$) 72 84 90 105 113

Punto de Equilibrio
(unidades - afio) 25 28 28 32 34
Punto de Equilibrio
(unidades - mes) 2 2 2 3 3

Caja de borrador
blanco

Precio Unitario (En US$) 15,00 15,75 16,54 17,36 18,23

Costo Variable Unitario
(En US$) 10,08 10,40 10,97 11,71 12,73

Costo Fijo Total (En US$) 70,76 83,03 89,23 105,13 113,30

Punto de Equilibrio
(unidades - afio)

Punto de Equilibrio
(unidades - mes) 1 1 1 2 2

Caja de
sacapunta de
metal
Precio Unitario (En US$) 11,00 11,55 12,13 12,73 13,37
Costo Variable Unitario ‘
(En US$) 9,08 9,37 9,86 10,62 11,60
Costo Fijo Total (En US$) 76,46 89,29 95,76 112,36 120,63
Punto de Equilibrio
(unidades - afio) 40 41 43 54 69
Punto de Equilibrio
(unidades - mes) 3 3 4 5 6
Caja de
esferografico 2 3 4 5
Precio Unitario (En US$) 6,00 6,30 6,62 6,95 7,29

Costo Variable Unitario
(En US$) 3,08 3,19 3,35 3,61 0,14
Costo Fijo Total (En US$) 111,74 129,97 138,69 162,47 174,32

Punto de E
(unidades - afio) 39 42 43 49 25

Punto de Equilibrio
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(unidades - mes) 3 4 4 4 2

Cuadernos

Precio Unitario (En US$) 1,00 1,05 1,10 1,16 1,22

Costo Variable Unitario

(En US$) 0,58 0,62 0,65 0,71 0,77

Costo Fijo Total (En US$) 3.122,17 3.605,24 3.820,36 4.444,37 4.736,74

Punto de Equilibrio

(unidades - afio) 7.451 8.327 8.380 9.903 10.529
Punto de Equilibrio

(unidades - mes) 621 694 698 825 877

4.6. Presupuesto de Gastos

Los gastos administrativos estdn representados por los sueldos
administrativos, energia eléctrica, agua, teléfono, publicidad y promocion,
limpieza de oficina con un total anual para el primer afio de $4.156 dolares,
segundo afio de $4.333 ddlares, tercer afio es de $4.487 ddlares, cuarto afio

$4648 doélares y el quinto afio $4814 ddlares.

Tabla 36

Gastos administrativos y de ventas proyectados

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcion 1 2 3 4 5

Sueldos Administrativos 1.816 1.871 1.927 1.985 2.044
Energia Eléctrica 420 437 454 472 491
Agua 240 250 260 270 281
Teléfono 240 250 260 270 281
Publicidad y Promocion 600 624 649 675 702
Limpieza de oficina 840 902 938 975 1.014
Total Gastos administrativos 4,156 4.333 4,487 4.648 4.814

4.7.Evaluacion econdmica
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Se presenta a continuaciéon el flujo de caja del proyecto el mismo que
tiene una tasa de descuento del 16% un VAN de $6.387 ddlares y un TIR del

36% siendo 3 afios de recuperacion de capital (capacitacion.com, 2018).

Tabla 37

Evaluacion econémica del proyecto

Evaluacién econémica del proyecto

Flujos de caja $ -10.500 | $ 711 | $ 5.084 | $ 5979 | $ 6.329 | $ 6.628
Flujo de caja acumulado $ -9.789 | $ -4.705 | $ 1275 | $ 7.604 | $  14.232
Valor de Salvamento $ -
Tasa de Descuento 16%

VAN 3.770

TIR 29%

Afio de recuperacion 3

Tomando en consideracién los resultados presentados, se considera
factible el plan de negocio, siendo una oportunidad para papeleria Maria
José de poder crecer su hegocios en el canté Montalvo y de esa forma poder

generar mas plazas de trabajo y mejor rentabilidad al negocio.

Por lo expuesto se espera crecer para los siguientes afios en un 5% por
afo logrando de esta forma cumplir con la visién de la empresa que es tener
la mayor ventaja competitiva en dicho canton brindando los mejores

productos y servicios a sus clientes.

De esta forma se espera recuperar la inversion en 3 afos.

CAPITULO V
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RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1.Beneficios directos e indirectos

Cada dia el medio ambiente en el mundo entero esta siendo degradado
por la alta industrializacion que ha traido consigo un gran problema
ambiental, estas actividades del ser humano han ocasionado las

alteraciones de las condiciones normales amiéntales afectando el desarrollo
de la vida.

Es por eso que la papeleria José pensando en el bienestar social y en el
impacto social desea cuidar su entorno valorando la vida misma y los

elementos naturales para la existencia en el planeta.

Siendo imperante, cuidar el medio ambiente ante la gran amenaza a la
calidad de vida de las nuevas generaciones. A continuacion, se detalla las
actividades pensadas para este plan de negocio.

« Dentro de los valores de la empresa se encuentra el valor ambiental,
formando parte de una educacién ambiental.

» Compra de productos eco amigables como hojas, cuadernos etc.

* Programa de reciclaje donde las hojas se reutilizan a diario.

Zs
=

q @B OS §

Eco-Papel #

Figura 18 Programa de reciclaje
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CONCLUSIONES

La papeleria Maria José comienza sus actividades de venta al por mayor
con 5 minoristas potenciales del canton Montalvo el mismo que sera
gestionado por medio de un vendedor calificado obteniendo ventas en
meses altos de un promedio de $3.000 y en meses bajos un promedio de
$1.500, siendo este un cantén pequefio en el que este plan de negocio es
algo nuevo para la zona se ha siendo muy conservador en la planificacion de
la comercializacion de los productos, se espera poder crecer en un 5% cada

afio viendo el desarrollo del proyecto.

Es asi que se evidencia por medio de los resultados econémicos que el
presente proyecto es factible con un 29% de TIR y un VAN de $3.770, asi
mismo las encuestas indican que si se encuentra en la zona la demanda
potencial que se necesita para emprender el proyecto, por el cual el plan de
negocio presentado tiene una inversion de $10.500 ddélares que se espera
poder recuperar en 3 afos de trabajo.

La papeleria espera tener ventaja competitiva con las estrategias
planteadas para poder crecer como estructura organizacional los siguientes

afos de gestion comercial.
El cantén Montalvo se beneficiara al poder desarrollar mayores negocios,

brindandole un mayor crecimiento econdomico al mismo, asi también podra

ayudar con mas plazas de trabajo en el canton.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda las siguientes actividades con el fin de que la papeleria
pueda crecer en el tiempo manteniendo su ventaja competitiva en el cantén

Montalvo.

e Capacitar a los vendedores de la zona para realizar la venta mas
profesional

* Apoyarse de la tecnologia para realizar la gestion comercial mas rapida

* Analizar siempre el entorno externo tanto macroeconémico como
competitivo para evaluar de forma correcta las oportunidades y
amenazas que el marco entorno le presenta

» Realizar constantemente revision de indicadores de gestion para poder
tener un control de la situacion actual de la empresa

» Ser creativo e innovador en su gestion de marketing

» Crear una cultura organizaciones enfocada al cliente interno y externo

* Incrementar su portafolio de productos al canal minorista

« Fidelizar al cliente con estrategias de pos venta

 Mantener una cartera de cobranza al dia para que los flujos de

efectivos sean positivos
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ANEXOS

Papeleria Maria José
Guayaquil 9 de junio de 2019

Universidad Catélica Santiago De Guayaquil
Facultad De Ciencias Empresariales

Por medio del presente documento extiendo la autorizacion para que su
representante (alumno de la carrera de administracion en ventas) ANTONY
PATRICIO CABRERA PEREZ con cedula N°. 120720206-8 elabore su plan de
negocios y exonerando de cualquier obligacion econémica hacia su persona,
otorgandole la informaciéon que estime conveniente referente a nuestra
empresa.

Este documento solo puede ser utilizado para fines académicos.

Atentamente,

-

Sra. Ana Maria Ortega Lopez
Propietario Papeleria Maria José

Av. Quito y Venezuela diagonal al mercado central
Montalvo - Los Rios
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