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RESUMEN

La marca de una tarjeta de crédito representa una hegemonia de acciones,
promociones e interés por adquirirla, siendo viable en todo momento el uso y
el crédito, la situacion de ampliar el mercado de tarjeta habiente, hace de
interés el mercado de colaboradores con capacidades especiales en donde
el gobierno orienta a los empresarios a su contratacion, siendo sujetos
directos de la poblacion econémicamente activa, haciendo del colaborador
un ente de crédito y de consumo, es por ello el interés de vincularlo a poseer
una tarjeta VISA CAES, que sera utilizada en medicina, alimentacion y
vestimenta. La ,metodologia que se utiliza directamente esta relacionada con
la informacién obtenidas en encuesta realizada por el CONADIS y de un
target Group de una empresa local que da un amplio andlisis de la
necesidad de difundir la tarjeta visa como estrategias de desarrollo
institucional, los colaboradores con discapacidad leve generan un ingreso
promedio equivalente a 107 mil doélares anuales, ademas de un Valor Actual
Neto aceptable de 10693 dodlares, acompafiada de una Tasa Interna de
Retorno del 49%, y una recuperacién en el tiempo correspondiente a dos
afo. El indicador financiero referente a la incorporaciéon de este nuevo
proyecto o linea de segmento de la tarjeta de crédito hace viable su
incorporacion, debido a que este mercado esta totalmente desprotegido. La
incursion realizada genera una oportunidad de trabajo ejecutivos que por
medio de un buen marketing y uso de las redes sociales y publicidad
lograran acaparar el mercado cautivo en el que se encuentran los
empleados con capacidades especiales.

Palabras claves

Tarjeta de crédito  Innovacion  VISA Discapacidad estrategias
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ABSTRACT

The mark of a credit card is a hegemony of actions, promotions and interest
in acquiring it, remain viable at all times and use credit, expand the market
situation cardholder makes market interest contributors Features where the
government directs employers to recruitment, being direct subjects of the
economically active population, making the partner an entity of credit and
consumption, which is why the interest of linking it to have a VISA CAES
card, which will be used in medicine, food and clothing. The methodology
used is directly related to the information obtained in the survey of a target
CONADIS Group and a local company that provides a comprehensive
analysis of the need to disseminate visa card as institutional development
strategies, collaborating with mild disability generate an average income
equivalent to $ 107,000 per year, plus an acceptable net present value of $
10,693, along with an Internal Rate of Return of 49% and a corresponding
recovery in two years’ time. The reference to the incorporation of this new
project or line segment credit card financial indicators incorporation becomes
viable, because this market is completely unprotected. The raid creates an
opportunity for executives work through good marketing and use of social
networks and advertising hoarding succeed in the captive market in which
employees are Features

Keywords

VISA Credit Card Disability Innovation Strategies
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INTRODUCCION

Las personas con capacidades especiales, son personas comunes
gue mediante ley trabajan sin inconveniente en el desarrollo de las empresas
es por ello el objetivo la creacion de una tarjeta de crédito con descuentos
para las personas con discapacidad o movilidad reducida, la cual facilitaria el
acceso de avances de efectivos y descuentos en diversos productos en
especial productos médicos. Para cumplir con el objetivo planeado, se
realizé un analisis estadistico en base al censo realizado por la CONADIS e
IESS para obtener el nimero de personas con discapacidad y movilidad

reducida en todo el pais.

A través del analisis interno realizado por él (CONADIS, 2012) se
identificO que méas del 75% de las personas con discapacidad tiene
problemas para obtener acceso a crédito, y a su vez se les complica poder
tener acceso a la compra de medicinas las cuales son indispensables para
sobrellevar su discapacidad sea cual sea. La estrategia tomada para llegar a
cumplir este objetivo fue primero contactarse con todos los proyectos e
institutos asociados de manera directa e indirecta con las personas con
capacidades especiales, darles a conocer la idea y empezar a informarlos

cuales son los procesos para poner en marcha el proyecto

Para entender el funcionamiento del proyecto es necesario
previamente hacer referencia de la cantidad de personas con discapacidad
en el pais, a quienes les facilitaria una tarjeta de Crédito con las
descripciones y cualidades que se quiere obtener con la marcha del
proyecto. Esta tarjeta sera avalada por los patrocinadores quienes ejerceran

una gran parte de los beneficios de la tarjeta de crédito.



También es necesario exponer que los beneficiarios tienen que
pasar por una previa calificacion por Tipos de Discapacidad, el porcentaje de
discapacidad otorgado por el CONADIS, Estado Laboral, Capacidad de
Endeudamiento, Edad y Cargas Familiares. Se realizara un analisis del tipo
de discapacidad de las personas que accedan al beneficio de la tarjeta de
crédito para tener una base de datos actualizada y tener un promedio exacta

de la cantidad y tipos de personas con discapacidad

Se tendr& considerara el nivel de descuentos y acceso a crédito al
nivel de discapacidad otorgado por el Instituto “CONADIS”, mientras mayor
sea el tipo de discapacidad que posee, mayores seran los descuentos y el
acceso a crédito especificamente en el area médica. Este sistema sera de
exclusividad para personas mayores de edad, si la persona con
discapacidad es menor de edad la tarjeta ser4 emitida atreves de su titular.
Se tomara en consideracion el estado laboral y las cargas familiares del
usuario debido que el servicio tendra prioridad absoluta para las personas de
bajos recursos econdmicos, por lo cual se espera darles facilidades para
obtener los beneficios como seria si no aplica por su nivel de endeudamiento

podra poseer un garante.

Debido a que es una tarjeta de crédito con beneficios y avances en
efectivo se tendra en cuenta la capacidad de endeudamiento del
beneficiario, si el beneficiario directo no se encuentra laborando se pondra
como titular a cdnyuge si este se encontrara laborando de no ser el caso se
pondra como garante al familiar o persona mas cercana que se encuentre

laborando, aunque la tarjeta sera de uso exclusivo del titular de la misma.



DESCRIPCION Y JUSTIFICACION

Al medir las estadisticas poblacionales el Guayas de las diversas
discapacidades y el nivel econbmico de las mismas nos vimos en la
necesidad de general un método de crédito que ayudara al crecimiento

econdémico y mejora de la salud de dicha poblacion.

No es tan facil entender las penurias que viven la personal con
discapacidad reducida por es por esto que mediante conversaciones con los
padres o personal con discapacidad entendimos que las necesidades ya no
son solo en conseguir un trabajo sino también en el limite de endeudamiento
que les otorgan y que este a su vez perjudican es su salud y bienestar

familiar.

También detectamos un nimero grande de recursos que dichas
personas deben de poseer para sus rehabilitaciones, medicinas,
alimentacion especial (leches, proteinas, minerales, carbohidratos, etc.) y
vestimenta, y que esos recursos se ven limitados por el flujo de dinero que
pueden llegar a tener en un trabajo regular. Por otra parte estan los
discapacitados que por su grado de discapacidad no pueden trabajar pero
gue reciben una compensacion por parte del Estado y el manejo inadecuado
en muchas ocasiones de dichos recursos ya que la falencia de beneficios y
oportunidades se ven limitadas por conseguir lo basico para cubrir sus

enormes necesidades

Porgue no favorecerlos e instruirlos a un buen uso de sus recursos
con el auspicio de grandes Instituciones independientes que otorgaren su
apoyo a este grupo inmenso de ecuatorianos que sufren a diario por sus

limitaciones.



OBJETIVOS

Objetivo General

Determinar el crecimiento economico de las personas con
Discapacidad o Movilidad Reducida, impulsando a la concientizacion de
mayores beneficios econdémicos en los niveles de necesidad prioritaria para
la mejora en el més alto porcentaje posible de la salud y bienestar tanto

suyo como el de sus familiares y entorno.

Objetivos Especificos

Describir las principales tendencia de las tarjetas de crédito en
el mercado de la ciudad de Guayaquil con el fin de mejora del

nivel econémico y preparacion financiera.

Medir el impacto de la implementacién de tarjeta de crédito
VISA CAES en el mercado de personal con capacidad especial
con el fin de viabilizar la comercializacién y el aporte a la
comunidad en base a la obtencion del buen vivir para los

familiares de las personas con movilidad reducida.

Proponer un plan de negocio de una nueva linea de tarjeta de
crédito denominada VISA CAES con patrocinadores que
aporten en el mejoramiento de la salud de las personas con

Discapacidad o Movilidad Reducida.



CAPITULO |

1. SEGMENTACION

1.1. DESCRIPCION DEL MERCADO

Para identificar el mercado debemos primero considerar cual es el
mercado definiendo la caracteristica especial del mismo, para lo cual
tomaremos la Ley de Discapacidades que manifiesta “se considerara
persona con discapacidad a toda persona que, como consecuencia de
una o mas deficiencias fisicas, mentales y/o sensoriales, congénitas o
adquiridas, previsiblemente de caracter permanente se ve restringida
en al menos un treinta por ciento de su capacidad para realizar una
actividad dentro del margen que se considera normal, en el

desempenfo de sus funciones o actividades habituales”. (Acosta, 2009)

El Art. 45 de la Ley Organica de Discapacidades menciona el
derecho al trabajo de los discapacitados, manifestando “Las personas con
discapacidad, con deficiencia o condicion discapacitado tienen derecho a
acceder a un trabajo remunerado en condiciones de igualdad y a no ser
discriminadas en las practicas relativas al empleo, incluyendo los
procedimientos para la aplicacion, seleccion, contratacion, capacitacion e
indemnizacién de personal y demas condiciones establecidas en los

sectores publico y privado.”

Por otro lado el Art. 47 de la misma ley dicta lineamientos para la
inclusion laboral, revelando que “La o el empleador publico o privado que

cuente con un numero minimo de veinticinco (25) trabajadores esta obligado



a contratar, un minimo de cuatro por ciento (4%) de personas con
discapacidad, en labores permanentes que se consideren apropiadas en
relacion con sus conocimientos, condiciones fisicas y aptitudes individuales,

procurando los principios de equidad de género y diversidad de

discapacidades.”
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El CONADIS define las discapacidades en seis tipos que son: visual,

psicoldgica, lenguaje, intelectual, fisica y auditiva, como lo veremos en el

Grafico 1.
Gréafico 1 TIPOS DE DISCAPACIDAD EN EL ECUADOR

m VISUAL
m PSICOLOGICA
m LENGUAIJE

TIPO DISCAPACIDAD
B INTELECTUAL

H FISICA
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175/463
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Fuente: Registro Nacional de Discapacidades CONADIS. Mayo 2013

Elaboracion: Los autores




Al desglosar este Registro Nacional de Discapacidades nos
podemos fijar que las regiones que cuentan con la mayor cantidad de
personas discapacitadas son la regién costa con 49,56%, seguida por la
region sierra con 43,98%, la region oriental con 6,38% Yy la region insular con

0,09%, como lo podemos observar en el Gréfico 2.

La discapacidad con mayor incidencia en todas las regiones es la
discapacidad fisica, siendo en la regién costa la que cuenta con mayor
cantidad de personas con discapacidad (90.974), seguida por la region sierra
(73.674), la discapacidad intelectual es la segunda discapacidad con mayor
incidencia siendo la region costa (41.018), seguida por la region sierra

(35.223) y lo podemos evidenciar en el Cuadro 1

Grafico 2 Tipo De Discapacidades Por Region

6,38% 0,09%

49,56%
\ m COSTA

m SIERRA

43,98%

ORIENTE
m INSULAR

Fuente: Registro Nacional de Discapacidades CONADIS. Mayo 2013

Elaboraciéon: Los autores

Contar con estos datos nos permitird en el transcurso del desarrollo
de esta tesis poder determinar con mayor precision a que cantidad de esta
poblacién podria ir dedicado nuestro producto, en este caso la tarjeta de

credito, ademas de esto se podra decidir qué tipo de persona con



discapacidad podria considerarse como sujeto a realizar contratos para este
tipo de servicio bancario.

Tabla 1 Tipo De Discapacidades Por Region

TIPO DE REGION

DISCAPACIDAD COSTA SIERRA ORIENTE | INSULAR
16. 24. 2. 3

AUDITIVA 796,00 059,00 520,00 2,00
90. 73. 1 1

FISICA 974,00 674,00| 0.689,00 26,00
41. 35. 5. 1

INTELECTUAL 018,00 223,00 102,00 07,00
1.9 2.5 5 2,

LENGUAJE 18,00 03,00 36,00 00
7.7 5.6 7 1

PSICOLOGICA 14,00 37,00 82,00 7,00
20. 17. 3. 3

VISUAL 739,00 892,00 421,00 0,00

Fuente: Registro Nacional de Discapacidades CONADIS. Mayo 2013

Elaboraciéon: Los autores

1.2. MERCADO META

El mercado meta del proyecto apunta a todas las personas con
discapacidad que estén en condicion de laborar y que puedan obtener
ingresos que les permitan adquirir productos y servicios, segun el registro del

CONADIS en el Ecuador existen 361.511 personas con discapacidad.



1.3. MACRO SEGMENTACION

En la region costa el CONADIS reporta la mayor cantidad de
personas calificadas con discapacidad, por lo que el programa piloto de la
tarjeta de crédito se realizara con un segmento que representa a 179.159

personas,

1.4. MICRO SEGMENTACION

Si bien en la region costa existen una cantidad considerable de
consumidores debemos considerar el Cédigo Civil Ecuatoriano en el cual
manifiesta en su Art. 1463: “Son absolutamente incapaces los dementes, los
impuberes y los sordomudos que no pueden darse a entender por escrito”
debemos considerar que de este grupo de personas no podremos considerar
como mercado las personas que tengan discapacidades del tipo auditiva,
intelectual y psicoldgica, por lo tanto se deben considerar el 63,42% de la
poblacién de la region costa que representan 113.631 personas pues tienen
la capacidad de realizar contratos y contraer obligaciones Segun (Josep
Alet, 2007) “La tarjeta de crédito propia es un elemento de marketing muy
importante como vinculaciéon entre la empresa y el cliente, aportando una

clara y mayor cualificacion”.

1.5. PERFIL DEL CONSUMIDOR

El consumidor al cual va dirigido a personas discapacitadas, que
tengan al menos el 50% de discapacidad, mayores de 18 afios hasta los 40
afos, que se encuentren laborando, que sus ingresos sean comprendidos
entre USD 400 en adelante, que cuente con un familiar que lo represente,

gue tenga las capacidades para contrata.
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Para (lldefonso Grande Esteban, 2005)

“La estrategia de producto se centra en cambios
frecuentes en los disefios y en una tendencia a reducir
la amplitud de la gama, los seguros de asistencia en
viaje, la mensajeria urgente y las tarjetas de crédito son

servicios en fase de madurez”

La estrategia se basan directamente a un nuevo formato que haga
relucir el motivo de la aplicacibon al nuevo segmento de mercado
considerando las estrategias como prioridad en el desarrollo de una tarjeta
directa y ajustable al hecho de presentarla ante los personeros que laboran

en las empresa s por motivo de su capacidad especial de trabajo.
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CAPITULO 1.

2.INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Todo proyecto debe realizar ciertos andlisis para poder tener un
respaldo del resultado de la investigacion es por esto existen herramientas
para poder realizar un levantamiento apropiado de datos concernientes al
mercado es por esto que en el capitulo se desarrollara todas las

herramientas necesarias para el correcto resultado de la investigacion.

En el contexto de la economia del conocimiento el objetivo final que
persigue el marketing se centra en la recogida de informacion que se
concreta en identificar y definir las oportunidades y problemas de los
mercados. Dada la dificultad de conocer el comportamiento de los
consumidores, en muchas ocasiones voluble e imprevisible, unido a la
incertidumbre que caracteriza a los mercados, el esfuerzo dedicado a lograr

una mejor y mas actualizada informacion es cada vez mas necesario.

Indica (Adarve Corporacion Juridica, 2003) “Si se utilizan
estas tarjetas, estos establecimientos permiten aplazar el pago de nuestras
compras, asi como participar en promociones diversas y obtener descuentos
en futuras compras”. Suele decirse que el conocimiento es poder. En la
disciplina de marketing se recomienda que las empresas se orienten a los
mercados, que pongan toda la atencién en comprender los pormenores de

Su comportamiento y sus tendencias.
La necesidad consciente de que se precisa nueva informacion
fomenta su busqueda a través de diversas fuentes y medios, potenciando en

Gltima instancia la investigacién comercial. (Delgado, 2008 Pag.44)
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De hecho, una parte relevante del conocimiento util en marketing se
genera gracias a la investigacion comercial o de mercados que es el objeto
de la presente obra. La investigacion de mercados, llevada a cabo con rigor
cientifico mediante métodos contrastados, puede producir un conocimiento
objetivo que ayude a la toma de decisiones comerciales en la organizacién o

al avance del saber en la disciplina con caracter mas general.*

2.2.  ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL (PEST)

Las estrategias no deben surgir de la riada, deben responder al
entorno del negocio, de ahi la importancia de realizar un analisis de la

situacion actual del entorno general de la sociedad.

Pronosticar, explorar y vigilar el entorno es muy importante para
detectar tendencias y acontecimientos clave del pasado, presente y futuro
de la sociedad. El éxito o supervivencia de la sociedad se debe en
numerosas ocasiones a la capacidad que desarrolla la misma para predecir

los cambios que se van a producir en su entorno.

La metodologia empleada para revisar el entorno general es el
analisis PEST, que consiste en examinar el impacto de aquellos factores
externos que estan fuera del control de la empresa, pero que pueden
afectar a su desarrollo futuro. Nuestra recomendacion es que la sociedad se
convierta en una organizacion activa en cuanto a la exploracion del entorno,
vigilancia de las tendencias y anticipacion de la posicion de sus

competidores en el futuro.

! Investigacion de Mercados. (2005). Juan A. Tres Palacios, Rodolfo Vasquez y Laurentino
Bello. Ediciones Paraninfo, S.A.
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En el andlisis PEST definiremos cuatro factores clave que pueden
tener una influencia directa sobre la evolucién del negocio.?

Debemos realizar la evaluacion de todos los factores generales que
afectaran al proyecto de emision de tarjetas de crédito para personas con

discapacidad pues los factores econdémicos, politicos, sociales y

tecnolégicos, pueden afectar directamente en la concepcion de este

proyecto y su futura realizacion.

llustraciéon 1 Andlisis PEST

Beneficios de instituciones

Respaldo de las leyes, registro oficial y|] Gubernamentales.

reglamentos.

Tendencia Regional para mejorar
aspectos humanos en sus poblaciones.

Beneficios de instituciones
Gubernamentales

No Discriminacion  Responsabilidad
colectiva, respeto de todos sus derechos
Concurso publico de meritos avalado por
el Consejo de Participacién Ciudadana
Creacion de las Fundaciones ( Manuela
Espejo ) Participacién e inclusion
laboral en empresas con mas de 25
empleados Cumplimiento de las politicas
de promocion y proteccion social

Fuente y Elaboracion: Los autores

Crédito Preferente de la Banca Publica
para emprendimiento.

Importacion de Bienes.

Exoneracion y rebajas de impuestos, tasas
y contribuciones.

Rebajas en consumo de servicios basicos.

Beneficios de Instituciones

Gubernamentales

Telecomunicaciones y Tecnologias de la
informacion

Accesibilidad a la  comunicacién
Atencion Prioritaria en portales web

% La Elaboracién del Plan Estratégico y su Implantacién a través del cuadro de mando
integral. (2005). Daniel Martinez Pedros y Artemio Milla Gutiérrez. Ediciones Diaz de
Santos, S.A.

14



2.2.1. Factores Politico

En la actualidad el Ecuador est4 pasando un proceso de renovacion
y actualizacion de las leyes, registro oficial y reglamentos con respecto a los
derechos de las personas con Discapacidad y la inclusion de ellos al ambito
laboral, por esta razon el pais esta viviendo un serie nuevas normas
reglamentarias que ayudan a entender los beneficios que una persona con
Discapacidad podria llegar a tener. La tendencia regional para mejorar
aspectos humanos en sus poblaciones se rigen en base a lo establecido por

estas nuevas leyes.

Es asi que el 25 de septiembre del 2012 el Gobierno del Econ.
Rafael Correa Delgado, a través de la Asamblea Nacional, expidio la Ley
Orgénica de Discapacidades que fue publicada en el Suplemento del
Registro Oficial No. 796, esta predisposicion politica de expedir una ley que
beneficie en multiples maneras a las personas de discapacidad es el pilar de
la propuesta que se estd ofreciendo pues al incluirlos al mercado laboral
como lo menciona el Art. 47 y también es posible gracias al Art. 51 de dicha
ley con la indemnizacién que recibiere por despido injustificado se podria

cobrar lo adeudado a la tarjeta de crédito.

2.2.2. Factores Econdmicos

Beneficios de instituciones Gubernamentales

Crédito Preferente de la Banca Publica para emprendimiento

Importacién de Bienes

Exoneracion y rebajas de impuestos, tasas y contribuciones

Rebajas en consumo de servicios basicos
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2.2.3. Factores Sociales

- Beneficios de Instituciones Gubernamentales

- No Discriminacion

- Responsabilidad colectiva, respeto de todos sus derechos

- Concurso publico de méritos avalado por el Consejo de
Participacion Ciudadana

- Creacion de las Fundaciones ( Manuela Espejo )

- Participacion e inclusion laboral en empresas con mas de 25
empleados

- Cumplimiento de las politicas de promocién y proteccién social

2.2.4. FACTORES TECNOLOGICOS

- Beneficios de Instituciones Gubernamentales
- Telecomunicaciones y Tecnologias de la informacion
- Accesibilidad a la comunicacion

- Atencién Prioritaria en portales web

2.3.  ANALISIS PORTER

El analisis PORTER es una herramienta muy util para evaluar las
oportunidades y amenazas del sector de crédito en el Ecuador, pues es
importante tener en cuenta estas variables para minimizar los riesgos y
confirmar la vialidad del proyecto encaminado a dar créditos a través de una
tarjeta de crédito a las personas con discapacidad, es asi que el analisis

muestra lo siguiente:
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Analisis PORTER

llustracién 2 Andlisis Porter

L
<

Desarrollo
potencial de
productos
sustitutos:
Baja

Elaborado por: Los autores

2.3.1. Rivalidad entre empresas competidoras

En el Ecuador segun la disposicion JB-2012-2225 emitida por la
Superintendencia de Bancos solo los bancos y entidades financieras estan
en capacidad de emitir tarjetas de crédito, por lo cual la competencia entre
los bancos mas prestigiosos del pais es muy elevada, ofreciendo multiples
servicios para que los clientes se cambien o consideren la posibilidad de

tener multiples tarjetas. (Aguilar, 2011)

17



2.3.2. Entrada potencial de nuevos competidores

De acuerdo a la disposicion de la Superintendencia de Bancos al
solo ser entidades financieras o bancos quienes pueden crear estas tarjetas,
existe una probabilidad muy baja de que nazcan nuevos competidores,

debido a que las exigencias de ingreso son demasiado estrictas

2.3.3. Desarrollo potencial de productos sustitutos

Es muy poco probable que se pueda crear un producto sustituto para
el proyecto de crear el servicio de tarjetas de crédito para este sector debido
a gque es un sector especial al cual debe llegarse con precauciones.

2.3.4. Poder de negociacion de los proveedores

No tenemos proveedores para la interaccion entre servicio y

tarjetahabientes.

2.3.5. Poder de negociacion de los consumidores

Los consumidores se sentiran incluidos por primera vez en esta
categoria de tarjetahabientes por lo que no consideraran la necesidad de

exigir
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2.4. POBLACION MUESTRA

Como bien se dijo en la segmentacion nuestra poblacion que se
encuentra registrada en el CONADIS en la regidon costa 113.631 personas,
que por el tipo de discapacidad son sujetos a crédito, la proyecto esta
dirigido a la poblacion de la provincia de Guayas, ciudad Guayaquil en donde

tenemos la siguiente poblacién de muestra:

Tabla 2 Registro del CONADIS Personal con capacidad especial fisica, lenguaje y visual

DISCAPACIDADES GUAYAQUIL REGISTRO CONADIS
FISICA 90.974,00
LENGUAJE 1.918,00
VISUAL 20.739,00
TOTAL 32.150,00

2.5. SELECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para realizar una investigacibn que tenga mas relevancia es
necesario plantear a las personas a las que van dirigida el producto una
encuesta para medir el deseo de participar en este servicio, por lo tanto
debemos realizar un célculo de la muestra a través de la formula finita de
probabilidades que y estimar a que grupo dirigir nuestra encuesta, es asi que

tomamos la formula siguiente:

Zz*p*q*N
"ENET Z2pxq
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Tabla 3 Seleccién del Tamafio de la muestra

CONCEPTO SIMBOLO | CANTIDAD

Poblacion de la Investigacion 32.
N 150,00

Probabilidad de Exito 0,5
P 0

Probabilidad de Fracaso 0,5
Q 0

Error de estimacion 0,0
E 5

Nivel de Confianza 95% 1,9
z 6

Muestra que debe ser encuestada 380

Elaborado por: Los Autores

Una vez realizado el muestreo se llegé a la conclusion que es

necesario realizar 380 encuestas al segmento especificado.

2.5.1. Modelo De Encuesta

La encuesta que se realizara nos ayudara a medir la necesidad de
los clientes potenciales en adquirir este tipo de servicio, nos revelara
informacion relacionada a nivel de ingresos, el tipo de gastos que realiza y si
realiza la solicitud de devolucién de IVA que es una alternativa de cobro que

se podria manejar.
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ENCUESTA PARA MEDIR LA NECESIDAD DE ADQUIRIR UNA TARJETA
DE CREDITO CON BENEFICIOS POR TENER DISCAPACIDAD

EDAD:

TIPO DE DISCAPACIDAD: FISICA INTELECTUAL
LENGUAJE  PSICOLOGICA
VISUAL

CARNET DEL CONADIS Sl NO

¢ SE ENCUENTRA LABORANDO? Sl NO

¢EN QUE GASTA O INVIERTE CON | Educaciéon

MAYOR FRECUENCIA SUS INGRESOS? Medicina
Alimentacion
Vestimenta
Diversién

¢ CUENTA CON TARJETA DE CREDITO? Sl NO

¢, CONSIDERA NECESARIO CONTAR

CON UNA TARJETA DE CREDITO? Si NO

¢,LE HAN OFRECIDO UNA TARJETA DE

CREDITO? Sl NO

¢(SABE USTED QUE LA LEY DE

DISCAPACIDADES Y EL CODIGO

TRIBUTARIO LE PERMITE RECUPERAR

EL IVA QUE USTED GASTA EN

ADQUIRIR BIENES Y SERVICIO? Si NO

JUSTED HA REALIZADO LA SOLICITUD

DE DEVOLUCION DE IMPUESTO AL

VALOR AGREGADOQO? Sl NO

Elaborado por: Los Autores
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2.6. PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

2.6.1. Encuesta realizada por el CONADIS

1.- Edad de las personas con capacidades especiales segun el
CONADIS

Tabla 4 Edad de las personas con capacidad especial segun el CONADIS

Descripcion | Porcentaje

Menores de 18 afios 6 2%
18 - 30 afios 87 23%
31 - 45 afios 143 38%
46 - 65 afios 115 30%
65 - en adelante 29 8%
380 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Grafico 3 Edad de la personas con capacidad especial segun el CONADIS

descripcion
0%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

El 38% de los encuestados segun el CONADIS comprende edades entre 31
y 45 afios, ademés de en un 30%, entre los 46 y 65 afos
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2.- TIPO DE DISCAPACIDAD

Tabla 5 Tipo de discapacidad segun el CONADIS

Frecuencia
descripcién Frecuencia Porcentaje acumulada
Fisica 125 33% 125
Intelectual 62 16% 187
Lenguaje 92 24% 279
Psicolégica 62 16% 341
Visual 39 10% 380

380 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 4 Tipo de discapacidad segun el CONADIS

Visual
Psicologica

Lenguaje

Fisica

140

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

De la discapacidad la gran mayoria de los estudios realizados
considera que es la discapacidad fisica a la mas presente en los campos
laborales con un porcentaje del 33%, después en segundo plano aparece la

discapacidad en el lenguaje,
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3.- CARNET DEL CONADIS

Tabla 6 Carnet del CONADIS segun el CONADIS

Descripcién Frecuencia porcentaje
SI 320 84%
NO 60 16%

380 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 5 Carnet del CONADIS segun el CONADIS

NO
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Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

El CONADIS a través de su departamento de estadistica indica que el 84%
de personas que tienen discapacidad directa poseen carnet, mientras que
hay un promedio del 16% que auln no tiene el carnet a pesar de mantener

una discapacidad
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4.- ¢ SE ENCUENTRA LABORANDO?

Tabla 7 Actualmente se encuentran laborando segun el CONADIS

Descripcion Frecuencia porcentaje
Sl 258 68%
NO 122 32%

380 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Grafico 6 Actualmente se encuentran laborando segun el CONADIS
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Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

El 68% de las personas que tienen un carnet por capacidades especiales,
laboran en una entidad o empresa, sin embargo existe un 32%que no

labora, e incluso a pesar de tener una capacidad especial imitada
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5.- ¢EN QUE GASTA O INVIERTE CON MAYOR FRECUENCIA SUS
INGRESOS?

Tabla 8 En que invierte los ingresos de su sueldo segun el CONADIS

Frecuencia
descripcién Frecuencia Porcentaje acumulada
Educacion 22 9% 22
Medicina 102 40% 124
Alimentacion 92 36% 216
Vestimenta 31 12% 247
Diversion 11 4% 258

258 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 7 En que invierte los ingresos de su sueldo segin el CONADIS

Diversion h

Educacion H

20 40 60 80 100 120

o

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Segun estudios realizados por el CONADIS las personas que laboran
gastan en un 40% el dinero en medicinas para su consumo directo, el 38% lo
invierten en alimentacion, con el fin de hacer esto una necesidad de todos
los dias, por lo que una tarjeta de crédito podria beneficiar en tiempo y

dinero su consumo.
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6.- ¢ CUENTA CON TARJETA DE CREDITO?

Tabla 9 Actualmente se cuenta con tarjeta de Crédito

Descripcion Frecuencia porcentaje
Si 22 9%
NO 236 91%

258 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréfico 8 Actualmente se cuenta con tarjeta de Crédito
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Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Segun estudio realizados por el CONADIS manifiestan que el 91%
no posee tarjeta de crédito y que se encuentra en condiciones para
adquirirla, sin embargo apenas un 9% si posee tarjeta, quedando un
mercado que puede ser utilizado directamente para el consumo de las

personas con capacidades especiales.
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7.- ¢ CONSIDERA NECESARIO CONTAR CON UNA TARJETA DE
CREDITO?

Tabla 10 segun el CONADIS Numero de personas que cuentan con

tarjeta de crédito

Considera necesario contar con tarjeta de

crédito

Descripcién Frecuencia porcentaje
Sl 265 95%
NO 15 5%

280 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Grafico 9 Numero de personas gue cuentan con tarjeta de

crédito
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Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Segun la base de dato y Estadisticas del CONADIS el 95 % de los
encuestados en su estudio si desean tener una tarjeta de crédito, siendo
representativo el interés o proyecto de creacion de una tarjeta de crédito.
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8.- ¢ LE HAN OFRECIDO UNA TARJETA DE CREDITO?

Tabla 11 segun el CONADIS referente al ofrecimiento de tarjeta de

crédito
Descripcién Frecuencia porcentaje
Sl 26 9%
NO 254 91%
280 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 10 segun el CONADIS referente al ofrecimiento de

tarjeta de crédito
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Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

En la pregunta que manifiesta el ofrecimiento de una tarjeta de
crédito indican que apenas el 9% ha obtenido su tarjeta sin existir oferta del
producto, sin embargo es el 91% que no le han ofrecido y que podria querer
utilizar una tarjeta de crédito que permita mantener seguridad econémica en
todo momento

29



9.- ¢ SABE USTED QUE LA LEY DE DISCAPACIDADES Y EL CODIGO
TRIBUTARIO LE PERMITE RECUPERAR EL IVA QUE USTED GASTA EN
ADQUIRIR BIENES Y SERVICIO?

Tabla 12 segun el CONADIS Usted recupera el IVA que gasta

Descripcion Frecuencia porcentaje
Sl 45 16%
NO 235 84%

280 100%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 11 segun el CONADIS Usted recupera el IVA que gasta

NO
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Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

El 84% de las personas con discapacidad desconocen la excepcién
para con el IVA y el retiro de la retencién al que estan involucrado, pues en
su mayoria desconocen el retorno de los valores cancelado, apenas el 16%

se conocen la ley mediante la devolucién de los impuestos
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10.- ( USTED HA REALIZADO LA SOLICITUD DE DEVOLUCION DE
IMPUESTO AL VALOR AGREGADO?

Tabla 13 segun el CONADIS harecibido devoluciones del IVA

Descripcién Frecuencia porcentaje
Sl 18 6%
NO 262 94%

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 12 segun el CONADIS harecibido devoluciones del IVA

NO

S|

0 50 100 150 200 250 300

Fuente: CONADIS Enero 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

EL 94% de los encuestado no conocen como reclamar sus haberes
producto de pago de impuesto y retenciones, situacion que amerita una
induccion para los discapacitados dentro del CONADIS
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2.6.2. GRUPO FOCAL Empresa ciudad de Guayaquil

Tabla 14 Grupo Focal en la Empresa TVCABLE
Empresa TV CABLE Del

ECUADOR

Numero de empleados con capacidad especial 24

Focus Group de 12 personas de tv cable del Ecuador

Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Tv Cable, es una empresa dedicada al servicio de telefonia, television e
internet, dando prioridad a mdultiples instalaciones por lo que es necesaria la
contratacion de un grupo de operadores en las distintas areas en un
promedio de alrededor de 800 operadores directo y alrededor de 1000
subcontratados, es por ello que la empresa mantiene un staff de empleados
con capacidades especiales que laboran en base a su competencia y por
disposicion del gobierno nacional que indica que el 4% debe de tener
discapacidad es decir de cada 22 colaboradores uno posee algun tipo de

inconveniente.

EL foco group ejemplo a considerar detalla a los colaboradores de tv cable,
en donde con un promedio de 22 discapacitados se tomO una muestra de
12 personas que indicaron el interés y la necesidad de una tarjeta de crédito

para ser utilizada para medicina, alimentacion y vestimenta.
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1.- Su sueldo esta ubicado en el siguiente rango
Tabla 15 Sueldo de los empleados con capacidades especiales

Descripcion frecuencia porcentaje

350 - 400 dolares 2 17%

401 - 600 ddlares 4 33%

601 - 1000 dolares 4 33%

Mayor a 1000 ddlares 2 17%
12 100%

Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 13 Sueldo de los empleados con capacidades especiales

Mayor a 1000 doalres

601 - 1000 doalres

401 - 600 dolares

250 - 400 dolares

Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

En la empresa en mencion se ofrece servicios de television y comunicacion
en donde toda la personal cuenta con un sueldo base e incentivo, ademas
de los beneficios sociales de ley, esto implica que el personal con
discapacidad tiene solvencia econémica de consumo por lo que es viable la

adquisicion de una tarjeta de crédito para su uso
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2.- La distribucién de sueldo lo dedica a

Tabla 16 A que dedica el sueldo en empleado especial en Tv Cable

descripcion Frecuencia Porcentaje
Educacion 2 17%
Medicina 5 42%
Alimentacion 3 25%
Vestimenta 2 17%
Diversion 0 0%
12 100%

Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréfico 14 A que dedica el sueldo en empleado especial en Tv Cable

Diversién .0
Vestimenta
Alimentacién
Medicina

Educacion

Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Medicina y alimentacién son los principales elementos que consumen las
personas que capacidades especiales, siendo de interés el saber que una
tarjeta de crédito podria servirle con el simple hecho de mantener un monto
asignado y la oportunidad de otorgar VISA CAES a todas las empresa

grandes y medianas de la ciudad de Guayaquil
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3.- Tiene tarjeta de crédito

Tabla 17 Posee tarjeta de crédito el personal con capacidad especial

Descripcién Frecuencia porcentaje

S 1 8%

NO 11 92%
12 100%

Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 15 Posee tarjeta de crédito el personal con capacidad especial

NO
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Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Segun el focus group realizado en la empresa TV cable, la mayor parte de
las personas con capacidades especiales no tienen tarjeta de crédito, sin
embargo existe un mercado latente en calidad de servicio, es de
importancia tanto para la entidad que presida la tarjeta como para el

personal, el uso destino medicina y alimentacion
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4.- Le gustaria contar con una tarjeta de crédito

Tabla 18 gusta de una tarjeta de crédito al personal con capacidad

especial
Le gustaria contar con una tarjeta de crédito
Descripcion Frecuencia porcentaje
Si 10 83%
NO 1 8%
Tal vez 1 8%
12 100%

Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréfico 16 gusta de una tarjeta de crédito al personal con capacidad especial

d

talvez .
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Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

El 83% de los encuestado en la empresa TV cable manifiesta que es
necesario una tarjeta de crédito, lo que implica que existe un mercado
latente en disponer, por lo que las estrategias o0 convenios vertidos
representan una oportunidad de negocio para mejorar la rentabilidad.
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5.- Le agrada el nombre de VISA CAES

Tabla 19 Le gustaria una Tarjeta VISA Caes

Descripcién Frecuencia porcentaje

Sl 11 92%

NO 0 0%

Tal vez 1 8%
12 100%

Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 17 Le gustaria una Tarjeta VISA Caes

talvez

NO'
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Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

El crear una nueva tarjeta denominada VISA CAES es una oportunidad
directa para identificar el mercado perenne en donde el nombre es aceptado
por los colaboradores de la empresa, con el presente focus group se da un
impulso a la marca y a la estrategia de la nueva linea a difundir para

determinado segmento de mercado
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6.- Estaria dispuesto a llenar la solicitud sin costo alguno y que se le

entregue es su trabajo la tarjeta

Tabla 20 Le gustaria inmediatamente llenar la solicitud

Descripcion Frecuencia Porcentaje

Sl 9 75%

NO 1 8%

Tal vez 2 17%
12 100%

Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

Gréafico 18 Le gustaria inmediatamente llenar la solicitud

talvez -

NO
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Fuente: Encuesta a Grupo Focal de empresa TVCABLE Julio 2014
Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

En realidad todos quienes forman parte de una discapacidad y laboran en Tv
cable requieren llenar la solicitud para que la tarjeta VISA CAES refleje
interés y sea utilizada en las empresas grandes y pequefias de la ciudad de
Guayaquil como un producto innovador y necesario para aquellos que

tienen un grado de discapacidad no mayor al 75%
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2.7.ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Los resultados vertidos en las diferentes preguntas realizadas en el focos
Group representan el interés y la necesidad del mercado por adquirir tarjeta
de crédito, segun la investigacion detallada del CONDIS muy poca personas
acceden a este producto financieros, sin embargo las encuesta desarrollada
por la entidad indica que es de beneficio para las personas que laboran el

otorgarle la oportunidad de manejar una tarjeta de crédito}}

En la investigacion ademas se concluye que uno de los gastos mas
importante que realizan de sus haberes es lo que se refiere al consumo de
medicina, hecho que podriamos respaldar con el auspicio de un tarjeta VISA
caes para todos los que tienen un nivel especifico de incapacidad. Dentro
del focus group encontrado de los doce colaboradores de tv cable, en su
gran mayoria solicitan de manera oportuna el tener una tarjeta VISA, por la
necesidad de uso en alimentos y medicina, y que mejor consumir a través de

un producto especifico.

A los interesados en el foco group realizado en la empresa TV cable en su
mayoria decidieron que la tarjeta VISA Caes es una oportunidad importante,
y que de establecer convenios para su elaboraciéon uno de los principales
clientes seria la empresa en estudio, la opinion referente al nombre de la

tarjeta es de agrado por parte de los involucrados.

Es necesario que la tarjeta sea entregada de manera personal y gratuita
para que los empleados del focus group tomados consideren que tienen un
limite de crédito en efectivo y otro por avances de efectivos, es necesario
considerar gque la tarjeta se debe realizar y fusionar en base a convenio entre
las entidades, dando un claro manejo del uso y la justificaciéon en la

adquisicion.
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CAPITULO IlI.

3.EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1.CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO SERVICIO A OFRECER

Descripcion

Producto:

Tipo:

Marca:

Programa:

Mercado:

Monto Asignacion Inicial
Tamafio

Color

Cddigo

Clave

Nombre:

Tipo de discapacidad:
Grado de discapacidad:
Fecha

Caducidad:

Firma del tarjeta habiente

Logotipo

Tarjeta de Crédito

Consumo

VISA

CAES

Empleados con capacidades especiales
1000 délares

estandar

Café oscuro y plomo claro

1504 XXXX XXXX XXXX

caes Xxx

Carlos Viejo Calle

Fisica
75%

05 12 2014
05 2016

XXX
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3.2.CADENA DE VALOR

El producto tiene una fuente innovadora de calidad, existe un
mercado latente y con ello una etapa de introduccibn a un mercado
totalmente desbastecido, siendo prioridad un lanzamiento de la marca para
todos aquellos empleados de las empresas publicas y privadas que tienen

problemas de discapacidad. (Porter, 2011)

La introduccion estd dirigida para todas aquellas empresas que
estan con un promedio de 24 personas en donde uno debe de ser
discapacitados, esta calidad especial hace que la persona sea un

instrumento de consumo directo,

El impulso a la marca de tarjeta habiente VISA CAES se la realizara
en base al registro de todas aquellas personas que tienen carnet de
discapacidad emitido por el CONADIS, y se realizara en base a estas
personas quienes estén registradas en el instituto ecuatoriano de seguro
social, con la informacion cruzada se detallara el mercado global al que se
dirigirdn las nuevas estrategias de introduccién y despegue de la cadena de

valor del producto,
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3.3. FODA

Fortalezas:

Lineas de credito preferentes para
adquirir bienes y servcios

Mejorar condicion como sujeto de credito
por el respaldo de tener la Tarjeta de
Credito

Pioneros en la responsabilidad social
empresarial con beneficios para las
personas con capacidades especiales
Plan comunicacional Social multiplicador

para la institucion financiera

Oportunidades:

Alianzas estrategicas con entidades
de control

Uso de la linea de credito a nivel
nacional como internacional
Diferenciacion en costos de
productos de primera necesidad
Alianzas estrategicas con el sector
empresarial

Nuevas aplicacion para creditos para

consumos

Debilidades:
Reducido numero de empresas que se
alineen a propuesta
Regulaciones Gubernamentales, que
modifiquen el porcentaje de beneficios
por nivel de discapacidad

Incremento de la cartera vencida

Amenazas:
Producto sustituto de los
competidores
Prohibicion importacion de bienes
requeridos por parte del estado
Uso de la tarjeta de forma
inapropiada.
Generacion de reporte financieros
desfaborables (Morosidad)
Cambios politcos e ideologicos de

gobierno central

Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas
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3.3.1. Fortalezas

La principal fortaleza del plan de negocios, es contar con el respaldo
de la marca de MasterCard, y tiene como principal objetivo mejorar la
condicién de sujeto de crédito a las personas que sufren de alguna carencia

fisica, intelectual, visual, lenguaje o de algun otro tipo de discapacidad.

Conceder lineas de créditos preferentes para la adquisicion de
bienes y/o servicios mejorando su calidad de vida.

La aplicacién de la Responsabilidad Social Empresarial que debe
poseer los proyectos dirigidos a los grupos vulnerables de la sociedad, se
considera en este Plan de Negocio ser el pionero al implementar la tarjeta de

crédito que otorgue beneficios como fue descrito en nuestros objetivos.

3.3.2. Oportunidades

Capacidad de crecimiento, en el sector financiero, puesto que
buscamos incrementar el nimero de tarjetahabientes, por medio de nuestro
de modelo de negocio que busca un nuevo nicho de mercado con las

personas con capacidades especiales.

Una de las principales alianzas estratégicas, con la que cuenta la
propuesta de negocio, son con las entidades de control; como por ejemplo
el SRI, con quienes realizaremos convenios para que los tramites de sus
devoluciones del IVA; sean acreditado a la cuenta del tarjetahabiente y de

esta manera disminuya su deuda total

En el sector empresarial, se busca crear alianzas que se alienen a

nuestro modelo de negocio, a travées de la camara de comercio de

43



Guayaquil, puesto que la mayoria de las empresas se encuentran afiliadas a
este ente.

3.3.3. Debilidades

Como una posible debilidad, seria las regulaciones gubernamentales
que modifiquen el porcentaje de beneficios por nivel de discapacidad, los

que nos reduciria una porcion de nuestro mercado objetivo.

Otra debilidad seria que las empresas del sector empresarial, no se
alineen a la propuesta de negocio, por el temor al incremento de la cartera

vencida

3.3.4. Amenazas

El cambio politico e ideolégico de un nuevo gobierno central que
establezca prohibiciones gubernamentales de los bienes requeridos, para
cada usuario se vean afectadas con politicas o normas a las importaciones
gue mitiguen la Ley de Discapacidad generandose en engorrosos tramites
desanimando a la persona con discapacidad y genere mala sefial o

promulgacion entre las personas que deseen efectuar alguna importacion.
Y el uso indebido de las personas, no controlen sus consumos ya

gue llevaran a cabo la generacién de reportes crediticios desfavorables que

no son el objetivo primordial de este plan de negocios.
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3.3.5. MATRIZ FO FA DO DA

Matriz FO FA DO DA

Fortalezas
F1 Lineas de crédito

F2 Mejorar condicién como
sujeto

F3 Plan comunicacional
Social

Debilidades

D1 Reducido numero de
empresas

D2 Regulaciones
Gubernamentales

D3 Incremento de la
cartera vencida

Oportunidades

01 Reducido numero
de empresas

02 Diferenciacion en
costos de productos

03 Alianzas
estratégicas

04 Aplicacion para
créditos

F1 O3 Estrategias es de
realizar convenios con
empresas medianas Yy
grandes para obsequiar la
tarjeta CAES a todo el
personal con problema de
capacidad especial.

F3 04 Realizacion de
actividades sociales que
beneficien a los dias
capacitados con
descuentos y ventajas

D1 O2 especificamente las
empresas con empleados
discapacitados buscan
disminuir costos en base a
promociones y rebajas en
las compras

Amenazas
Al Producto sustituto

A2 Prohibicion
importacion de bienes

A3 tarjeta de forma
inapropiada

A4 Cambios politicos e
ideologicos

F3 A4 Realizando un
proyecto de comunicacion
en medios se respaldara a
todos los empleados con
discapacidad.

F2 A4 Leyes
condicionadas por el actual
gobierno en donde todo
proyecto social respalda la
gestion.

D2 A4 Acciones
relacionadas al desarrollo
de actividades de
vinculacion en la
comunidad
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CAPITULO IV.

4.PLAN ESTRATEGICO

4.1.PLAN DE VENTAS

El plan de venta estara dirigido a ubicar un sector muy importante
dentro de la poblacion econdmicamente activa, como es el mercado global
de los empleados de empresas publicas y privadas que mantienen un
determinado grado de incapacidad que son seleccionados en base a leyes
gubernamentales que exige la cesién de trabajo. La Tarjeta de Crédito

Segun (Roxana Escoto Leiva, 2001)

“Para administrar las tarjetas de crédito, los bancos
disponen de oficinas especializadas en donde se lleva la
contabilidad, se controla el proceso de liquidacion, se
analizan los créditos, se liquidan facturas y se da servicio al

cliente”.

De igual forma es necesario mantener especializada una oficina
directa para la tarjeta VISA CAES, con el objetivo de dar todas las opciones

estratégicas para la consecucion de los objetivos trazados.

Para (Maria Cristina Walker de Tuler, 2006) manifiesta referente a

una nueva opcion o producto de crédito directo.

‘La tarjeta de crédito como instituto propio del Derecho
Comercial ha merecido especial atencion por parte de la
doctrina especializada, tanto nacional como extranjera,

como también de la jurisprudencia”.

46



El plan de venta a realizarse para el mercado objetivo de personal
con capacidad especial, se lo realiza en convenio con las entidades del
estado y las empresas privadas, descrita en el IEES y en el Conadis, siendo

elemento base para distribucion dela nueva tarjeta habiente VISA CAES.

Se considerara el siguiente plan de venta, detallado a continuacion

o Elaboracion de publicidad POP para difundir en todas las empresas
en los centro de asistencia de personal, medios de comunicacion y
entidades gubernamentales para detectar a quienes desean la

aplicacion de la tarjeta

o Desplegar una amplia comunicacion por via telefénica e internet para
difundir el programa o convenio realizado con el fin de conocer donde

se encuentra el futuro tarjeta habiente de VISA CAES.

o Se procedera a visitar cada empresa grande en donde las exigencias
de empleados con discapacidad es preferente y existe la oportunidad
a través del area de recuro humano para conocer la cantidad de

mercado objetivo a desplegar la solicitud.

o La situacion de conocer el mercado de tarjeta habiente de la VISA
CAES sera difundida directamente por la declaracion de ser empleado
y percibir un sueldo. Dentro de plan de venta esta la incorporacion de
cinco nuevo ejecutivos adicionales para dedicarse a difundir un monto

adicional de 20 tarjetas promedio por cada ejecutivo,

o El monto objetivo dentro del plan de venta es de comercializar un
promedio de 10 tarjetas promedios diarias entre los cinco ejecutivos,
dando un total de promedio de tarjetas en el mes de 200 tarjeta
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habiente,, siendo un promedio de emision de 2000 tarjetas VISA
CAES,

Plan de Ventas
VISA CAES

R

Informacion y Cronoerama

Politicas de la o eciﬁco en Informacion del
institucion P IEES y CONADIS
o ventas
financiera

Convenios con
empresas Grandes
y medianas

Comunicacion
en ventas y
suscripciones

Aplicacion de
Politicas

Informacion Actividades

Detalles de del mercado continuas en el plan
plar]e§ Objetivo de de ventas tarjeta
estratégicos Capacidades VISA CAES
en Ventas

especiales

El plan de venta es el objetivo en donde cada tarjeta tendra un
promedio de 200 dolares mensuales, en donde los costos de operacion dela
tarjeta equivale a un porcentaje equitativo de uso de tarjeta por el consumo
de abordando un promedio mensual de 400000, cifra mensual que en el afio
equivale a cifras de 4800000 délares, solamente en consumo por parte de
los discapacitado siendo el promedio de costo de servicio , mantenimiento e
intereses equivalente al 2% mas interés, generando ingresos adicionales de
96000 ddlares, siendo a simple vista objetivos viables de aplicar en el
presente plan de venta
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4.2.FUERZA DE VENTAS

Dentro de la nueva linea de tarjeta ambiente de la institucion
financiera se procedera a la incorporacibn de 5 personas dedicadas
exclusivamente a la comercializacion de tarjetas para personas con
capacidades especiales, siendo de interés el solo compromiso de hacer las
actividades basadas en el mercado objetivo vinculado con la atencién directa
al seguro social y la incorporacion de los trabajadores que poseen el carnet

del CONADIS, solo asi tendra acceso exclusivo a una tarjeta VISA CAES.

La fuerza de venta recibira un valor producto del transporte a las
diferentes empresas con el fin de acoplarse al horario de los trabajadores, y
se les procedera un valor adicional de 50 ddlares mensuales como politica
de transporte, ademas de 100 ddlares mensuales como viaticos para la

alimentacion y viaje.

El perfil de la fuerza de ventas, seran estudiantes, egresados o
profesionales en el area de ventas y afines, en donde la politica de
contratacion sefiala con experiencia y ademas gozara de un sueldo bésico,
comisiones, transporte y viaticos, por lo que se le asigna un monto promedio
de comercializacién, ademas se les brindara capacitacion y la induccion
necesaria para que el mercado sea optimizado con eficiencia y con un
criterio amplio de consolidacion de la nueva marca exclusiva para

discapacitados
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4.3.PROMOCIONES DE VENTAS

Las promociones en las ventas estan relacionadas a la participacion
directa del personal con capacidades especiales, llenando la inscripcion y
como promocion la entrega inmediata de la tarjeta, ademas de vincularlo con

la cotizacion gratuita de los reportes y mantenimiento en el primer afio

El Impulso de Marca en Tarjeta de Crédito en el plan de venta segun
(Salvador Mercado, 1997) indica

“Si el tipo o marca que desea se vende en varios
establecimientos, tendra que escoger de cual de ellos
hacerse cliente, la decision acerca del o de la marca es
lo que llamamos el motivo de seleccion la compra
de impulso es una decision espontanea, momentanea

para comprar un producto”.

Otras promociones radica en ofrecer la compra y pago con tarjeta al
otorgarle el interés de 0% por el uso diferido a 12 meses, esta promocién se
la realiza en determinas tiendas y locales afiliadas como establecimiento
dentro del producto VISA CAES.
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4.4. POLITICA DE PEDIDOS

Con el despliegue de informacion en medios de comunicacion, la
informacion con material POP, la comunicacion en radio y la aplicacion de
correo directo a través de mailling y redes sociales, haran que los empleados
con capacidades especiales busque el producto VISA CAEs, con el objetivo
de obtencién a la vez el boca a boca sera unos de los principales elemento s
de estrategias para comercializar el producto y difundirlos en diferentes

sectores.

4.5. POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZAS

Se establecen las politicas similares ala diferentes tarjetas habiente
existente en el mercado, ademas el producto VISA CAES tendr& las misma
opciones de politicas de crédito establecidas por la institucién bancaria,
dando prioridad siempre a que las tarjetas sean ¢mas facil su adquisicion
por estar dirigidas a colaboradores que tiende a mantener una cultura de

trabajo y tendencia dentro de las organizaciones.

Las cobranzas se las realizaran en base al pago de la tarjeta en una
fecha de corte determinada, en donde la tarjeta ambiente, en labores con
contrato en capacidad especiales, tendra un dia de pago directo a través de

la cuenta de ahorro o corriente identificado por el banco.
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4.6.GARANTIAS

La garantia de los empleados con capacidad especial es que su trabajo esta
garantizado por la constitucion y esto es requisitos basicos para que
mantenga sus ingresos Yy a la vez coordinar sus pagos directamente a

través de la tarjeta bien correspondida.

La tarjeta garantiza el uso de la misma en diferente instituciones, ademas del
adelanto de dinero en efectivo y mas aun el crédito inmediato de efectivo
para poder producirlo o utilizarlo en el consumo directo en los diferentes

centros de abasto, comercios y malles de la ciudad de <Guayaquil

4.7.POLITICAS DE VENTAS INTERNAS

»  Se le entregara la personal que tiene discapacidad en un grado
maximo del 75%

»  El personal debe tener al menos 1 afios de actividades dentro de

la empresa.

»  Optar por tener responsabilidad propia directa en familiares

»  Nivel de estudio acorde a una aprendizaje minimo de ensefianza

superior

»  Estar debidamente enrolado al seguir social de la ciudad o

gobierno}

»  Estar con los parametros establecidos basicos en la central de

riesgo o super intendencia de banco y seguros
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»  No tener compromiso con la banca cerrada

»  Gozar de los principio basicos de ciudania

> Ser ecuatoriano de nacimiento

4.8.RELACION CON LA MERCADOTECNIA

4.8.1. Producto

La tarjeta de crédito visa mantiene estrategias en todo momento y una de las
principales sera el dotar de tarjeta de crédito a los colaboradores
institucionales que mantengan discapacidad en un porcentaje de hasta el
75%, respectivamente considerando las politicas y estrategias en el
lanzamiento promocional de un nuevo mercado cautivo en la necesidad de

servicio de la tarjeta habiente.

llustracion 3 Tarjeta Habiente Visa, Una de las mas utilizadas en el mundo

Fuente: Google Imagenes 2014

La nueva tarjeta estara distribuido con exclusividad para el personal con

capacidades especiales dentro dela empresa, siendo esta elaborada acorde
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al mercado objetivo al que se esta dirigiendo, considerando la siguiente

llustracion respectiva a distribuir a todos el personal activo.

llustracion 4 Tarjeta VISA CAES, Producto creado con estrategia nacional respaldando el
Buen vivir de los discapacitados

s

WESL SL76 [GTh SheE

1234 MES / ANO
iete =12/ 1 5

CARLOS VILLEGAS

Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

llustracidon 5 Seguridad en el reverso con cédigo y cuenta del afiliado a VISA CAES

3 R R R R AR R R R
(000 ¢ ‘0‘:96"00“0“0‘\ 0“ ‘\06\ 0“‘0‘:66“0“'0‘\96\‘0‘\0‘\06 2

VALIDACION

Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

La difusién de tarjeta VISA Caes esta destinada a un mercado
objetivo de personas con discapacidad que mantienen una posicién
aceptable con sueldo base dentro de las empresas publicas y privadas de la
ciudad de Guayaquil, garantizando el consumo y pago del mismo terminado
el mes. La tarjeta ademas cuenta con hasta dos tarjetas adicionales, y un
descuento especial en locales comerciales afiliados a la institucion

financiera.
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4.8.2. Precio

El precio directamente esta relacionado con todos los servicios
adicionales desde el mantenimiento de la cuenta hasta el interés por crédito

diferido en pagos

Tabla 21 Principales servicios de la Tarjeta de Crédito VISA CAES

Unidades Vendidas al Mes 150
Consumo promedio

mensual $ 200,00
Mantenimiento de tarjeta $ 675,00
Emisién de adicionales $ 3.750,00
Intereses ganados $ 1.500,00
Otros ganados de VISA

CAES $ 3.000,00

Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

La tarjeta mantiene ingreso relacionado al uso de la misma, dando
descuentos adicionales por el uso en servicio rotativo o diferido, creando un
ingreso por el interés en la prestacion de dinero, ademas de ser diferido un
incremento porcentual mensual de pago de interés, adicional a ello las
promociones de locales nuevos afiliados que dardan un preambulo de
excepcion para acaparar la atencion de un mercado cautivo y no explotado,
siendo el establecimiento afiliado de descontarle un valor promedio del 10 %

de consumo de los discapacitados.
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Tabla 22 Modelo de costos incurridos en el uso, mantenimiento y emision de Tarjeta VISA

CAES
Material Directo por unidad 150,00
precio por unidad 196,00
costo por Mantenimiento de tarjeta 2,00
costo de Emision de adicionales $ 750,00
Intereses por deudas $ 1,00
Otros gastos de VISA CAES $ 150,00

Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas

4.8.3. Plaza

La “plaza esta conformada por el instituto de seguridad social IEES
y los ciudadanos que forman parte de la poblacion econémicamente activa
en donde con este resumen se recopilara la informacioén para poner en la

plaza el producto derivado de la comercializaciéon de tarjeta VISA CAES.

llustracién 6 Principales Clientes de la Tarjeta VISA CAES afilados al seguros social y al
CONADIS

Todos los afilados en el seguro social del Ecuador, son clientes potenciales,
en especial aquellos que estan directamente relacionados con todos los
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afiliados con capacidades especiales, siendo el cliente cautivo directo de la

plaza de mercado a seguir para entregar la tarjeta de crédito.

llustracion 7 diferente capacidades especiales con derecho a laborar y a obtener una tarjeta
habiente VISA CAES.

Minando barreras, crean

do oportunidS
i la accesibilidad €S y

i derecho.}

La plaza directa a distribuir la Tarjeta de crédito VISA CAES esta
dirigido a todos aquellos empleados que tengan un grado de discapacidad
de hasta el 75% y que perciban un sueldo directo ademas de estar afiliado
en el seguro social y acogido al ordenamiento institucional y gubernamental

gue preside la ley en la contratacion.

4.8.4. Promocion

Entre las promociones a realizar y estrategias se consideran las

siguientes:
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Realizar convenios con las empresas grandes para que los
colaboradores con capacidades especiales pueden obtener la

tarjeta de manera gratuita

Visitar al personal discapacitado en la misma empresa,
dirigiendola simplemente a entregar, es decir previa revision
de los datos y viabilizar el monto y crédito otorgado en la

emision de la tarjeta

Facilidad de débito directamente del rol o pago por banco

debitando de la cuenta

Dar promociones mensuales en los centros socio
establecimiento para el consumo masivo en el uso de la

tarjeta habiente

Asistencia y seguro en vehiculo, traslado de grua y

direccionamiento en necesidades de la empresa u hogar

Participacion masiva de involucrados con el fin de cobertura
inmediata en base de accidente e inconveniente en la

tranquilidad

Promocién de entrega inmediata y gratuita de tarjetas

adicionales en la entrega a familiares y conocidos.

58



llustracion 8 Promocion de la Tarjeta de Crédito VISACAES

| DESCUENTOS ESPECIALES Grado de discapacidad

Alimentaci6n, vivienda , transporte , educacion y vestimenta

I CREDITOS DIFERENC

-

carnet

BENEFICIOS CONTACTENOS

° DESCUENTOS EN PLANES DE SALUD CARLOS VILLEGAS 0939938606

ﬁ 20% DESCUENTO EN SUPERMERCADOS

[

2 X1 EN CINES

“En la vida todos somos iguales y tenemos d ho a utilizar

/}C)ZAES

DESCUENTOS EN TALLERES AUTOMOTRIZ

/)

-——
5% DESCUENTO EN PAQUETES TURISTICOS w » -

OO

Elaborado por Alexandra Villavicencio y Carlos Villegas
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CAPITULO V.

5.ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL

La inversion inicial abarca simplemente la incorporacion de una nueva
linea de producto en tarjeta de crédito en donde utilizando la misma
infraestructura se procede a realizar las respectivas acciones para la

implementacion de este nuevo producto.

ACTIVO NO CORRIENTE  Cantidad Valor valor con VA
Unitario Total
AREA DE PRODUCCION TARJETA VISA
CAES
EQUIPO COMPUTO 5 $ 450,00 $ 2.250,00
SUMINISTRO 12 $ 50,00 $ 600,00
AIRE CONDICIONADO 2 $ 950,00 $ 1.900,00
ACCESORIOS 1 $ 500,00 $ 500,00
TOTAL $ 5.250,00
AREA ADMINISTRATIVA VISA CAES
Computadores 1 $ 700,00 $ 700,00
Muebles y Enseres 2 $ 400,00 $ 800,00
Impresora Multifuncional 5 $ 140,00 $ 700,00
Teléfonos 5 $ 100,00 $ 500,00
Archivadores 2 $ 120,00 $ 240,00
Acondicionares de Aire 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Otros equipos
administrativos 5 $ 200,00 $ 1.000,00
TOTAL $ 5.140,00
TOTAL INVERSION FIJA $ 10.390,00
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Los gastos pre operacionales abarcan la incorporacion de valores pre

adelantado como es la marca VISA CAES que se impulsara al mercado

objetivo de personal con discapacidades especiales.

CAPITAL DE TRABAJO

COSTO DE VENTA
GASTOS ADM.
GASTOS VENTA
CAO

CAPITAL DE TRABAJO

Total

Registro de Marca VISA CAES
Registro Sanitario

Gastos de Imagen VISACAES

Gastos de Investigacion de Mercado
TOTAL GASTOS PRE-OPERACIOMALES

180,00
100,00
250,00
300,00
830,00

R R P o T ¥

INVERSION INICIAL Valor
Total

TOTAL INVERSION FIJA

TOTAL GASTOS PRE-OPERACIONALES
CAPITALDETRABAJO

TOTAL INVERSION INICIAL

S 10.390,00
5 830,00
S5 11.724,54
§ 22.944,54
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5.2. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

La inversion fija es equivalente a 10000 ddlares para una nueva linea de
tarjeta que sera distribuida entre las personas con capacidades especiales

que laboran en diferente organismo publicos y privados

Tabla 23 Amortizacién de crédito directo de institucion bancaria VISA CAES

$ 415,17 $ 20.000,00
1 $ 26517 ¢ 150,00 S 415,17 S 19.734,83
2 $ 267,16 $ 14801 $ 415,17 $ 19.467,68
3 $ 269,16 $ 14601 $ 415,17  $ 19.198,52
4 $ 271,18 ¢ 14399 ¢ 415,17 S 18.927,34
5 $ 27321 $ 141,96 S 415,17 $ 18.654,13
6 $ 27526 $ 13991 $ 415,17 S 18.378,87
7 $ 27733 ¢ 137,84 $ 415,17 $ 18.101,54
8 $ 27941 ¢ 13576 S 41517 S 17.822,13
9 $ 281,50 $ 13367 S 415,17  $ 17.540,63
10 $ 28361 $ 131,55 S 415,17 $ 17.257,02
11 $ 28574 & 12943 ¢ 41517 S 16.971,28
12 $ 28788 $ 127,28 $ 415,17 $ 16.683,40
13 $ 29004 & 12513 ¢ 415,17  $ 16.393,36
14 $ 29222 0§ 12295 $ 415,17 $ 16.101,14
15 $ 20441 & 120,76 S 415,17  $ 15.806,73
16 $ 29662 $ 11855 S 415,17 $ 15.510,12
17 $ 2088 ¢ 11633 ¢ 41517 $ 15.211,27
18 $ 301,08 $ 11408 $ 415,17 $ 14.910,19
19 $ 30334 $ 111,83 $ 415,17 $ 14.606,85
20 $ 30562 $ 109,55 $ 415,17 $ 14.301,24
21 $ 30791 $ 107,26 S 415,17  $ 13.993,33
22 $ 31022 $ 10495 $ 415,17 $ 13.683,11
23 $ 31254 $ 10262 S 415,17  $ 13.370,57
24 $ 3148 $ 10028 $ 415,17 $ 13.055,68
25 $ 317,25 S 97,92 ¢ 415,17  $ 12.738,43
26 $ 31963 S 9554 ¢ 415,17  $ 12.418,80
27 $ 32203 $ 93,14 ¢ 415,17 $ 12.096,77
28 $ 32444 S 90,73 ¢ 415,17  $ 11.772,33
29 $ 32687 $ 88,29 ¢ 415,17 S 11.445,46
30 $ 32933 8584 S 415,17 $ 11.116,13
31 $ 331,80 $ 8337 ¢ 415,17  $ 10.784,34
32 $ 33428 S 80,88 ¢ 415,17 $ 10.450,05
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33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

R 72 0 Vo Sl Vo S Vo SR V0 N Vo SR V0 N Vo S V0 SRR V0 N V0 (I V) RV R V2 B V2 I Vo T V0 S V0 S V0 S V0 SRV . 20 Vo S V(R U Sl V0 S U SR V)

336,79
339,32
341,86
344,43
347,01
349,61
352,23
354,88
357,54
360,22
362,92
365,64
368,39
371,15
373,93
376,74
379,56
382,41
385,28
388,17
391,08
394,01
396,97
399,94
402,94
405,96
409,01
412,08

B2 0 VS Vo S V0 S V0 SR U0 SR U S V0 SR V0 SRR V0 S U A V0 N V0 S V0 S V2 T V0 SR V0 S V0 S V0 A V2 B V2 S V0 T, V0 S U0 S V0 SR V0 S 0 A 0

78,38
75,85
73,30
70,74
68,16
65,55
62,93
60,29
57,63
54,95
52,25
49,52
46,78
44,02
41,24
38,43
35,61
32,76
29,89
27,00
24,09
21,16
18,20
15,22
12,22

9,20

6,16

3,09

B2 0 VoS Vo S V0 SRR V0 SR U0 SR U S V0 SR V70 SRR V0 S V0 S V0 S V0 S V0 S V2 T V0 SR V0 S V0 B V0 2 B Vo B V0 T, V0 S U0 T V0 S V0 A V0 A V0

415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17
415,17

10.113,26
9.773,94
9.432,08
9.087,65
8.740,64
8.391,03
8.038,80
7.683,92
7.326,38
6.966,16
6.603,24
6.237,60
5.869,22
5.498,07
5.124,14
4.747,40
4.367,84
3.985,43
3.600,15
3.211,99
2.820,91
2.426,90
2.029,93
1.629,99
1.227,05

821,09
412,08
(0,00)

El monto mensual descontado por la nueva linea de tarjeta de crédito es de

207 ddlares mensuales que con una tasa minima representa un promedio de

recuperacion pronta de la inversion de los 10000 dolares realizada.

ler.
2do.
3er.
4to.
5to.
TOTAL

3.316,60
3.627,72
3.968,03
4.340,25
4.747,40
20.000,00

v unun-unmn non

R, RV, SNE VS Vo BV, SV,

1.665,40
1.354,28
1.013,98
641,75
234,61
4.910,03
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5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS

Mol Aol M3 Ao d Mo

Jnidades Vendidasal Mes 150 153 156 15 162

Consumopromediomensua 5 20000 § 20000 § 20000 § 20000 § 20000
arenimientodeferes & 67500 § 850§ 011§ 7Tl S TR
msiondeadicongles 5 TS000 5 TS0 5 TR0R0 & 7msAL & BLLBI
meresesenerados 5 150000 & 183000 & LSB0AD & LSALA LA23 65
Jroszanadospormorg VS 900000 & 918000 S 93360 5 935087 §74189
ngeosMensuaes 8 1090500 5 1LI3S0 5 1240877 § 125491 5 129080
INGRESOSANUALES ~ § 14310000 § 14506200 § 14888124 § 15085886 § 154.96,04

9
;
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(0STO TOTAL MATERIALES DIRECTOS

Aol Afio? A3 Anod Ao

Material Directo por unidad 15000 153,00 156,08 159,18 162%
DrEcio por unidad 19,00 19000 19000 19000 1900
costn par Mantenimiento ot farjetz 200 200 00 200 200
costn de Emision de adcionsles S TS00005  Tes00 5 TR0 6 w8 5 Bl
Infereses por deuds S TR005 eSS TS 7wM 5 Bl
(tros gastos por cobro de mora § 135000 5 13M S ldsd S 143263 5 146128
Ingresos Mensales S 315000 § 321300 5 326 S 3348L S 340966
Costo Material Directo [ Ano § 3780000 § 3BS00 § 33 S ADA13EE S 40SsM

Costo MOD
mensual
154478
637,52
1.780,00 2.182,28
COSTO TOTAL MANO DE OERA DIRECTA

Afo 1 Afo 2 ARo 3 Afo 4 Afo 5
Costo MOD / mes 5 218228 5 2182,28 5 218228 S 2182,28 S 2.182,28
Costo MOD / Afio s 26487,36 S5 2618736 S5  26.187,36 5 26.187,36 S5  26.187,36

PRESUPUESTO EN COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Afo 1 Afo 2 ARo 3 Afo 4 Afo 5
Energia Eléctrica para Prod. 5 50,00 S 60,00 S 6000 5 6000 5 50,00
nstaciones de perchas de 5 1500 S 2500 S 1500 5 1500 5 25,00
Repuestos cesorio motos 3 1500 S 1500 S 15,00 & 15,00 & 15,00
Mantenimients de equipos de taller 5 50,00 S 60,00 S 6000 5 6000 5 50,00
DE|:rEu:'au:'én PPEE ) 373 = 373 & 373 & 373 & 3,79
CIF Mensuales 5 169,79 § 169,79 § 169,79 & 169,79 & 169,79
CIF ANUALES 5 2.037,51 5 2.037,51 5 2.037,51 & 2.037,51 & 2.037,51
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C0STO DE PRODUCCION TOTAL

Ao 1 Mol Ao 3 Ao 4 Aio 5
Costo Material Directo / Ao 1780000 § WK § 193712 § 401366 & 409159
Costo MOD / Aria S W8T S 618736 5 BI8736 S M7 S 2618736
CIF ANUALES S WP S PSS PSS 23S S 209741
(0STO PRODUCCION TOTAL § 660487 § 6678087 § 6755100 § 6333853 § 60.140.80

Suelda % Benefidos Gasto Total |

Bruto Salarios
Gerente Ventas : 600,00 5 - : 600,00 26,5% 759,00
asistente vendedara 5 5 440,00 § - _S 2.200,00 26,5% 2.783,00
TOTAL ¢ S 2.800,00 $ 3.542,00

Presupuesto de SUELDOS y SALARIOS
Afic 1 Afic 2 Afic 3 Afic 4 AfiD 5
Sueldos ySalarios /mes  § 354200 § 354200 $ 354200 § 354200 § 354200
sueldosy Salarios fafio  $ 42.504,00 § 42504,00 $ 42.504,00 § 42.504,00 § 42.504,00

Presupuesto de Servicios Basicos para la Administracion

Ao 1 Afio 2 AR 3 Ao 4 Afo 5
Serv. Basicos [ mes 5 80,00 S 80,00 S 8000 S 80,00 S 80,00
Serv. Basicos / afio $ 960,00 § 960,00 § 960,00 § 9AO,00 S 960,00

Presupuesto de Suministros de Oficina

F]
F]
3
F]
a
F]
-
F]

Aro 1 Anc 2 Afo 3 Aro & Ano 5
Suministros al mes 5 6000 5 60,00 5 6000 S 6000 5 0,00
Suministros al afio $ 72000 § 72000 § 720000 § 72000 § 720,00
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GASTOS ADMINISTRATIVOS

Afio 1 Afio 2 Afic 3 Afio 4 Ao 5
Sueldos y Salarios /afio S 4250400 S 4250400 § 4250400 S 4250400 S 42.504,00
Serv. Basicos / afic S 98000 S 96000 § 96000 S 96000 S 960,00
Suministros al afio S 72000 S5 72000 S 72000 § 72000 § 720,00
Asesoria f afo 5 5 5 5 5
nternet y Celular S 72000 S 72000 § 72000 $ 72000 S 720,00
Permisos [ afio 5 5 5 5 5
Deprec. Area Adm. fafic & 70864 & 70864 § 70864 & T0BGY S T0BG4
Mant. Vehiculo [ afio 5 5 5 5 5
@stos Pre-operacionales 5 830,00 & 5 5 5
TOTALGASTOS ADM.  546.442,64 $45.612,64 $45.612,64 $45.612,64 $45.612,64

Presupuesto de Transporte para Comercializacion

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Transp. - Com. / mes 5 50,00 5 5000 S 5000 5 5000 5 50,00
Transp.- Com. { afie 5 600,00 % 600,00 % 600,00 % 600,00 5 600,00

Presupuesto de Comisidon en Ventas
Afic 1 ARo 2 Afic 3 ARo 4 Afc 5
Comisiones anuales s 745500 S5 729810 S5 744406 S5 759294 5 F.744,80

Presupuesto de Publicidad

Afio 1 Afio 2 AR 3 Afio 4 Afo 5
Publicidad / mes 5 120000 S 120000 S5 120000 5 120000 5 120000
Publicidad anual $ 14.400,00 5 14.400,00 § 14.400,00 § 14.400,00 S 14.400,00

GASTOS DE VENTAS
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Transp.- Com./afic S §00,00 S §0000 S 60000 & 600,00 S 600,00
Comisicnes anuales 5 715500 5 728810 & 744408 5 759294 5 774480
Publicidad anua $ 1440000 S5 1440000 S 1440000 S 1440000 S 14.400,00
TOTAL G. VENTAS 5 22.155,00 $% 22.298,10 $ 22.444,06 S 22.592,94 & 22.744,80




Estados financieros

ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALES PROYECTADOS

I I YU A YO Y Y

VENTAS 5 14310000 § 14596200 § 1888124 § 15185886 S 154.896,04
(-) Costo da Venta 5 (66.02487) 5 (66.78087) § (67.551,99) & (68.338,53) § (69.140,80)
(=) Utilidad Bruta 5 7073 5 MABL1Y S 8LIN9L 5 8SNM 5 857554
(-] Gastos Administrativos S (4644264) S (45.61264) 5 (45.61264) 5 (45.61264) S (45.612,64]
(-) Gastos de Ventas § (2215500) § (2.29810) § (2248406 § (2.5929%) § (22.7480)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL S SAT749 5 1127039 § 1355 5 153475 5 1739740
(-} Gastos Financieros S (LB6540) S (L33428) S (LOI398) S (BAL73) S (23461
(=) UAIT 5 681209 § 991611 § 1225857 § M6700 § 1716319
(-} Participacion Trabajadores 15% § (LO2L81) 5 (148742) 5 (L83879) 5 (220095) & (257448)
(-] Impuesto a la Renta 5% S (LM737) 5 (210717) 5 (260495 S (311801) S (3.647,18)
UTILIDAD NETA § 43 5 63152 5 7848 6 03404 § 100415
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

I Y YO YR BT VR YR

NVERSION FIJA*
JAIT
'ago Part. Trab.
lagode R
FECTIVO NETO
+) Deprec. Area Prod.
+) Deprec. Area Adm.
+) Aporte Accionistas
+| Préstamo concedido
‘LUJO NETO DEL PERIODO
+) Saldo Inicial
=) FLUJO ACUMULADO

S (10.350,00)

$ 3.000,00
$ 20.000,00
§ 12.610,00
5

$ 12.610,00

9
9
9
S
9
9

e L e L

6.812,09 § 991611
$ (1.021,31)
S (144757)
6.812,09 5 744673
36751 5 367,51
70364 5 708,64

(3.316,60) § (3.627,72)
457163 § 4.805,15
12.610,00 § 17.18163

5
5
5
S
5
5

5
§
5

12.258,57
(1.487,42)
(2.107,17)
£.663,38
367,31
708,64

(3.968,03]
5.772,10
22.076,79

5
5
5
S
5
5

5
§
5

14.673,00
(1.838,79)
(2.604,93)
10.229,27
367,31
708,64

(4.340,25]
6.965,16
27.848,3

5
5
5
S
5
5

5
§
5

17.163,19
{2.200,95)
{3.118,01)
11.844,23
367,51
708,64

(4.747,40)
8.172,98
34.814,05

1718163 § 22.076,79 § 27.843,89 S 34.81405 § 42.987,03
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ESTADOS DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADOS

| om0 | Rl | A2 | M3 | Awa | A5
ACTIVOS

A, CORRIENTE

Efectivo 5 12.610,00 5 17.18L,63 5 22.076,79 S 27.848,89 5 34.81405 S5 42.987,03
Total Activo Corriente $ 12.610,00 § 17.181,63 % 22.076,79 § 27.848,80 § 34.814,05 § 42.987,03

A, NO CORRIENTE

EQUIPC COMPUTO

ACCESORIOS

2.250,00 S 2.250,00 5 2.250,00
500,00 S 500,00 5 500,00

2.250,00 5
5
s -5 - %
&
e

500,00

2.250,00
500,00

2.250,00

500,00
0
0
0

5
5
5
5 5 -5
5

(-) Deprec. Acum. Area Prod. 5
5
5
5
5
5

5 5
5 5
5 5
5 5
5 - 5 - |5 5 -
- T persy)s (7as0n)S (110252)78 (1a70,03)"8  (1.837,53)
70000 § 700,00 $ 70000 § 700,00 § 70000 $ 700,00
5 5
S 5
5 5
5 5
5
5

800,00

Computadares

Mueblesy Enseres BOONO S 80000 5 80000 S BOO,00 800,00

Impresora Multifuncional 700,00 j0000 5 Fo000 5 Y0000 5 700,00 700,00
Teléfonos 500,00 500,00 5 500,00 5 500,00 5 500,00 500,00
Archivadaores 240,00 240,00 S 240,00 5 240,00 S5 240,00 240,00
Acondicionares de Aire S 1lz00,00 S5 120000 S 1.200,00 § 1.200,00 5 1.200,00 1.200,00
Otros equipos administatives & 3.500,00 5 3.500,00 S 3.300,00 S 3.500,00 5 3.500,00 3.500,00
(-) Deprec. Acum. Area Adm. & -5 (708,64) 5 (141728) & (2125,92) S (2.83433) §  (3.543,19)

Total Activo NO Corriente $ 10.390,00 $ 0.313,85 § 823771 & 7.161,56 § 6.08542 §  5.009,27
] TOTALACTIVOS $ 23.000,00 § 26.495,49 $ 30.31450 § 35.010,45 § 40.899,47 |$ 47.996,30 .|

] PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Porcion Corrientede laDeuda S 331660 5 362772 5 396803 S 434025 S 474740 §
Particip. DeTrah. PorPagar & 5 10281 § 148742 & 183879 5 220095 S 257443
Imp. A la Renta por Pagar 5 5 L4757 5 210717 5 260495 5 311801 S 3.64718
Total Pasivo Corriente §  3.316,60 § 6.097,10 § 7.562,62 § 878399 § 10.066,36 §  6.221,66
PASIVO NO CORRIENTE
Deuda a Largo Plazo 5 16.683,40 5 13.03568 5 9.08765 S5 474740 5
Total Pasivo NO Corriente § 16.683,40 § 13.085,68 § 0.087,65 § 474740 § -8
Total PASIVO § 20.000,00 § 19.152,78 § 16.650,27 § 13.531,39 § 10.06636 §  6.221,66
PATRIMONIO
Capital 5 3.000,00 5 3.00000 $ 3.00000 5 3.00000 S5 3.00000 5  3.000,00
Utilidad Retenidas 5 -5 434271 5 1066423 5 1847507 S 2783311 & .74

Total PATRIMONIO § 3.000,00 § 734271 § 13.664,23 § 2147907 § 3083311 § 41.774,64

TOTALPASIVO + PATRIMONIO § 23.000,00 § 26.495,49 § 30.314,50 § 35.01045 § 40.899,47 § 47.996,30
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5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO

Los costos se desarrollan en base

a los valores en que incurre la

elaboracion de la nueva linea de tarjeta de crédito dentro de la entidad

financiera, con el fin de acaparar la atencién de nuevos mercado con el poco

gasto y aprovechando la infraestructura ya incurrida.

COSTOS FIIQS

MOD (fija)

Deprec. Planta

Sueldos y Salarios / ano
Serv. Basicos [ afio
Suministros al afio
Asesoria [ ano

Internet y Celular
Permisos [ afio

Deprec. Area Adm. / afio
Mant. Vehiculo / afio
Gastos Pre-operacionales
Publicidad anual
Gastos financieros
COSTO FUO TOTAL

5 26.187,36
5 367,51
5 42.504,00
5 960,00
5 720,00
5
5 720,00
5
5 708,64
5
5 830,00
5 14.400,00
5 1.665,40
$ 80.062,91
PE=
PE=

COSTOS VARIABLES
MD

costo por Mantenimiento deta S

coste de Emision de adcionale 5

ntereses por deudas
Otros gastos de WISA CAES
Transp. - Com. / afio
Comisiones anuales
TOTAL

# Unidades Prod. / Afio

Costo Variahle Unitario

Precio de Venta Unitario

PE=CF /(P-CVU)

513 unidades al afio, o

43 unidades al mes, o

S 37.800,00
720,00
300,00

5 180,00

5 720,00

5 &600,00

5 7.155,00

$ 47.475,00

L.a00

5 26,38

5 200,00

$ 102.592,26

§ 854936
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5.5. FACTIBILIDAD FINANCIERA

INDICES DE RENTABILIDAD

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afho 5

ROS 3,03% 4,33% 5,25% 6,16% 7,06%

ROA 18,88% 23,86% 25,78% 26,72% 26,75%

ROE 59,14% 46,26% 36,38% 30,34% 26,19%

ROI 144,76% 210,72% 260,49% 311,80% 364,72%

5.6. Valor Actual Neto (VAN) Yy tasainterna de retorno TIR
CALCULO DETIR Y VAN

| o0 | el | K2 | o3 | K | Aio5
INVERSION TOTAL 5 (22.43854)

LAIT
Pago Part. Trab.

S 681209 5 981611 5 1225837 5 1467300 § 1716319
5 S (L02181) § (148742) § [L838,79) § (2.200,95)
Pago de IR S -5 (L44757) § (2107,17) § (260495 § (3.118,01)
EFECTIVO NETO S 681209 § 74673 § 866398 § 102927 § 1.84.23
(+] Deprec. Area Prod., S 36751 8 36751 8 36731 5 36751 5 36751
(+) Deprec. Area Adm, S 70864 5 0864 5 0864 5 0864 5 0864

(+) Valor Residual de Act. Tang. 5 5.008,27
(+) Recuperacion Cap. Trabajo 5 1L.218,54
(+) Préstamo concedid S (331660 § (262772) § (3.368.03) § (43403 § (4.747.40)

FLUJO NETO DEL PERIODO § (2243854) § 457163 § 489515 § 577210 § 696516 § 24.400,79

TR 2%
VAN $1.276,00

Las ventas que se proyectan equivalen a 143100, cifra que al ofrecer tarjeta
habiente a los colaboradores con capacidades especiales, se obtienen
ingreso definidos por los servicios ofrecido de la tarjeta, ademas del impacto
social y econdmico que provoca su distribucion, los costos de la tarjeta y el

personal involucrado acarrean un gasto promedio en donde se obtiene un
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flujo neto de 990,64 durante el primer afo, posteriormente aumenta a 3213,

40 en el siguiente periodo y asi sucesivamente, dando una TIR promedio del

22% y una VAN positiva aceptable de 1276, siendo los indicadores viables

en el presente proyecto social.

5.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ANALISS DE SENSIBILIDAD

INVERSION TOTAL
VENTAS

(-] Costo de Vents

(=) Utilidad Bruta

(-] Gastos Administrativos
(-] Gastos de Ventas

(=} UTILIDAD OPERACIONAL
(-] Gastos Financieros

(=) UAIT

Pag0 Part. Trab.

Pago de IR
EFECTIVONETO

(4| Deprac, Area Prod.

(4] Deprec. Area Adm.

(4] Valor Residual de Act. Tang,
(+| Recuperacion Cap. Trabajo

[+ Préstamo concedido
FLUJO NETO DEL PERIODO

§ (12433

§ 15025500 § 153.26010 § 15631530 § 15945181 § 16264084
S (693%6,11) § (70.11991) § (7092959 § [7L75546) § (72397
S 909880 § B S BB S eI S 9004300
S (4544264] S (45.51264) § (45.61264) S (5612684) § (45612,64)
§ (215500 § (229800 § (248406) § [22592%) § (274,80
S OLBLE S 15284 S 17330 S 1949077 & 216856
S (LO6S40) § (135428 § (L013%8) 5 [RALTE) & (23440)
S 1066585 § 134717 § 1635M S 1884900 § 204305
§ S (L5998) S (208,27) S (244876) § (28273
§ S (226649) § (234847 & (346907) § (400542
§ 106658 § 1000880 § 119529 § 1293119 § 1461819
S 750 5 w51 S wTsl S WA S %Al
S MG S TBeL S MK S TBE S T8

5500927

5 1121834
S (331660 § (362070 & (396803 § [4340%) § (47740

§ (243850) § 84530 § T4TD S 843§ 966709 § 2007475

3,57

VAN S 10.200,3

EXTREMADAMENTE SENSIBLE A CAMBIOS EN LOS INGRESOS
SEAN POR PRECIO O CANTIDADES
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CAPITULO VI.

6.RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1. BASE LEGAL

La superintendencia de bancos y seguro mediante la resolucion de
la junta bancaria, estipulo que los Unicos que pueden dedicarse a la
comercializacion del producto financiero tarjeta habiente son las entidades
bancarias y franquicias en el Ecuador, siendo estos los emisores y
operadores de las actividades que en pais se refleje, motivo por la que la
tarjeta VISA CAES debe estar vinculada directamente por la autorizacion del
ente fiscalizador.

La junta monetaria presenta el ente fiscalizador de la emision de
tarjetas o dinero electrénico mediante el cual un pais permite la incursion de
tarjeta habiente para su comercializacion en el mercado financiero,
respectivamente, permitiendo la mision de VISA CAES para que se le
permita comprar en establecimiento comerciales dirigidos a los
discapacitados especificamente. Segun informacion vertida por el diario
HOY (2012) "Quienes infrinjan esta disposicion seran sancionadas
conforme a lo previsto en el articulo 121 de la Ley General de
Instituciones del Sistema Financiero", Esto implica que la tarjeta estara
ejecutandose directamente mediante autorizacion. El organismo del sistema
financiero podra efectuar cobros en servicios financieros que constan en
tarifas que rigen en productos corrientes, consultas, reposicion, renovacion,
emisiéon de TC, establecimientos, crédito directo en inmediato, pagos de
salud y colegiatura. Ademas manifiesta que los servicios relacionados con la
entrega de estados financieros, estados de cuentas, afiliaciones,

renovaciones no tendran valor alguno adicional.
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6.2. MEDIO AMBIENTE

La emision de respaldo de una nueva linea de tarjeta habiente VISA
CAES tendra una repercusion directa al consumo de papel, al desplegar
acciones de manera directa con pagos en redes y el uso de dinero en base
al uso de la tarjeta en el nuevo segmento de mercado incurrido de personas

con capacidades especiales.

Ademéas de una actitud directa con mensajes de respeto a la
comunidad en el buen uso de los recursos renovables, sirviendo de respaldo
el uso debido de la tarjeta. La aplicacion abarca mensajes directos en estado
de cuentas digitales, la impresion de reportaje a través de correo
personalizado, la comunicacion de inconvenientes o mensajes a través de
llamadas personalizadas, realizando una actitud de trabajo y organizacion en

base a cero papel en todo momento.

6.3. BENEFICIARIOS DIRECTOS E INDIRECTOS DE ACUERDO
AL PLAN DEL BUEN VIVIR

El Ecuador, un pais soberano con raices milenarias, con su
naturaleza en la Pacha Mama, que, invocando a Dios y la religiosidad,
sabiduria, culturas y sociedades, una correcta liberacion de los principios de

reciprocidad e igualdad en el presente y futuro de las comunidades.

El buen vivir dentro delos tarjeta habiente mantiene la diversidad
para con la naturaleza, y asi busca el buen vivir con dignidad en todas las
comunidades de personas con capacidades especiales dentro del ambiente
laboral y la comunidad. Entre los principales articulos a detallar el buen vivir

de los discapacitados. Considerando en el articulo No 14 considerando un
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ambiente sano y equilibrado, que viabilice el buen vivir. Existe participacion
directa y de interés publico el cuidado al medio ambiente.

EL Art. 26.- manifiesta que la educacidén es un area prioritaria de

igualdad y condicion para el buen vivir.

El Art. 32.- también sefiala que la salud es de interiores prioritario

para la obtencion del buen vivir,
Ademas el Art. 74 indica que las personas buscan riquezas

naturales susceptibles al aprovechamiento y el buen vivir de las

comunidades.
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CAPITULO VII.

7.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

El mercado de tarjeta habiente VISA CAES, representa una entidad
directa de agrado y atraccién para todas aquellas personas que tienen
capacidades especiales, existiendo un mercado urgente y palpable que esta
en el devenir de acciones y estrategias pronta para su aplicacion.

Las tenencias de una tarjeta de crédito es viable para todos aquellos
que sufren de capacidades especiales segun las encuestas impulsadas por
el presente estudio, en donde la empresa tomada como muestras todos
desean el producto, haciéndolo viable para su ejecucion y aplicacion de

estrategias correspondiente

La viabilidad de la aplicacion de una tarjeta habiente implica la
seguridad y persistencia de consumo por parte del personal de las empresas
con problemas en la salud e inconvenientes fisico, psicoldgicos, y de salud,
respectivamente siendo prioridad el uso en especial para la compra de

medicamentos en los centros farmacéuticos de la ciudad

El impacto de la participacion de VISA CAES especula un interés
directo y creciente para todo el mercado de personas con capacidades
especiales que laboran en la ciudad de Guayaquil, dando beneficio a las
familias en procura de alcanzar el buen vivir de sus familiares y

comunidades en general
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El plan de negocio de la implementacion de una nueva linea de
tarjeta de crédito optimiza los recursos y da prioridad a una nueva
oportunidad de empleo, ademas de obtener resultados Vviables
financieramente por obtener un VAN positiva y una TIR de 22%,
respectivamente, manteniendo latente el prondstico de trabajo durante los
préximos 5 afios en el mejoramiento de la salud de las personas con

Discapacidad o Movilidad Reducida.

7.2. RECOMENDACIONES

Aplicar estrategias persuasivas que influyan en la adaptacion directa
de programas de difusibn del uso de tarjetas de crédito directo para

personas con capacidades especiales,

La implementacién de VISA CAES debe realizar convenios con las
empresas grandes, medianas y pequefia con el fin de ampliar mercados,
ademas inducir a los discapacitados a una nueva opcién para utilizar las

tarjetas de crédito.

Ampliar el mercado con los jubilados que perciben su mensual,

siendo también un mercado cautivo que no esta explotado en el pais

Requerir informacion del CONADIS sobre nuevos afiliados que

laboren dentro de las instituciones privadas y publicas, respectivamente
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ANEXOS

Entrevista a discapacitado

llustracion 9 Discapacitado Vladimir Foyain Entrevistado y de acuerdo con adquirir
una tarjeta de crédito

Foto Tomada por Carlos Villegas Julio 2014
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llustracion 10 Discapacitado Jhon Bailon Entrevistado y de acuerdo con

adquirir una tarjeta de credito

REPUBLICA DEL ECUADOR p
CONSEJO NACIONAL DE DISCAPACIDADES S

CARNE DE DISCAPACIDAD (ONADIS
BAILON CHUQuI
JHON ALBERTO
C.l. No.: 0923619746
/ 1 } og‘w

Foto Tomada por Alexandra Villavicencio  Julio 2014
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llustracion 11 Discapacitado Jefferson Suarez Entrevistado desea adquirir

una tarjeta de crédito

Foto Tomada por Alexandra Villavicencio  Julio 2014
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llustracién 12 Discapacitado Mercedes Gavilanes desea adquirir una

tarjeta de crédito

Foto Tomada por Alexandra Villavicencio  Julio 2014
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llustracién 13 Discapacitado Carlos Alejandro Bustos con necesidad

de unatarjeta de crédito

REPUBLICA DEL ECUADOR
CONSEJO NACIONAL DE DISCAPACIDADES

CARNE DE DISCAPACIDAD  (CONADIS

BUSTOS CASTILLO
CARLOS ALEJANDRO
C.l. No.: 0927229674

Foto Tomada por Alexandra Villavicencio  Julio 2014
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llustracion 14 Discapacitado Freddy Arica buscando obtener una

tarjeta de crédito

- " S —e
g REPUBLICA DEL ECUADOR

CONSEJO NACIONAL DE DISCAPACIDADES =

RNE DE DISCAPACIDAD ADIS
CARRICK ALTAMIRANO M

FREDDY JOAQUIN

Cl No: 0920818093

CARNE No.: 2?520 |
scABACIDAD:  INTELECTUAI

0%

Foto Tomada por Carlos Villegas Julio 2014
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llustracion 15 Discapacitada Eleodora Sanchez trabajay desea

obtener tarjeta de crédito

REPUBLICA DEL ECUADOR
CARNE DE DISCAPACIDA

_CONSEJO NACIONAL DE DISCAPACID

ELEODORA A
CEDULAN: 13044
REGISTRO N
TIPO DE

Foto Tomada por Carlos Villegas Julio 2014
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