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RESUMEN

En el desarrollo de la presente tesis, se plantea una insatisfaccion de la
demanda del mercado estudiantil, generada por la falta de un proceso de
comercializacién creativo constate y sistematizado que oferte productos
nuevos en funcion del comportamiento del consumo del mercado escolar
y el aprovechamiento de la red de comercializacion informal que opera en

las escuelas y colegios de Tulcan.

Se ha logrado agrupar a comerciantes en primera instancia informales,
para convertirlos en emprendedores, con el fin de satisfacer de una mejor

manera la demanda del mercado escolar.

En la investigacion de mercado se logra detectar a 91 comerciantes que
operan en el casco urbano del sector, 56 de ellos afirman que sus clientes
son los escolares. La empresa denominada MAYFE, crea dos niveles de
red: emprendedores distribuidores (ED) y emprendedores
impulsadores (Ei), que son clientes de los productos escolares que
ofertard MAYFE a través del disefio e implementaciéon del Network
Marketing; por lo que MAYFE pasaria a ser la pionera, pues en la ciudad
no existe una empresa que comercialice con esta técnica, es decir que la

empresa carece de una competencia directa.

Adicionalmente, el 98,21% de los emprendedores encuestados, desea
formar parte de un sistema de ventas que les permita ganar la misma

cantidad de dinero o mas de la actualmente gana.
Para sostener la red, la empresa aplica la estrategia push a través de

bonificaciones a los emprendedores por compras de productos de

MAYFE. También la estrategia pull ha sido aplicada con el propdsito de
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obligar a integrar a comerciantes fuera de la red de forma escalonada,

como impulsadores.

El network marketing o, la venta multinivel, es un método de distribucion
que permitira al emprendedor vender una gama de productos escolares
sin otra inversioén inicial que su tiempo y su trabajo, aprovisionandose
directamente de MAYFE con articulos listos y directos para su
comercializacion, lo que ahorrara tiempo al emprendedor, permitiéndole

utilizar este tiempo en otra actividades.

En cuanto a la localizacion de la empresa, la ciudad de Tulcan, provincia
del Carchi, se define como el lugar estratégico de desarrollo y se logra
determinar que la direccion idonea para la oficina y almacenaje de
mercaderias es el centro de la ciudad, por la concentracion del

mercado, instituciones gubernamentales y educativas.

Al realizar el andlisis financiero se logra determinar que la empresa
obtendra en el primer afio una utilidad del 14%; obteniéndose un flujo de
caja positivo, lo cual indica que la empresa esta debidamente financiada
permitiendo su operacion continta, con lo que se logra incrementar la
proporcion de Activos Corrientes debido al crecimiento de los
inventarios que representan el 90% del total de activos. Las materias
primas es el rubro mas representativo, pues constituyen los productos

gue la empresa comercializara en el mercado escolar

Con los resultados obtenidos, se infiere que el proyecto cuenta con
mercado y es viable econémica y financieramente, pues la TIR es del
87% mayor al 17% correspondiente al costo promedio ponderado del
capital.
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De acuerdo al estudio, la inversion se recupera en dos afios; plazo que se
encuentra dentro de los pardmetros aceptables para este tipo de negocio,

considerando que es un tiempo que disminuye el riesgo de la inversion.

La relacion beneficio costo es de 5,54, lo que significa en términos de
Valor Actual Neto, el proyecto genera $5,54 de recuperacién por cada
dolar invertido. En tal virtud se puede concluir que el proyecto es viable,

pues la razén es mayor que uno.

El andlisis del punto de equilibrio, determiné que en el primer afio, se
necesita vender 438.583 unidades de productos escolares
correspondientes a $93.474

La estructura organizativa de la empresa contempla una distribucion de
cargos y tareas en las que se concentra la autoridad en el nivel mas alto:
la gerencia, con el fin de mantener la direccion y el control en todos los

niveles.

La empresa se constituye legalmente bajo la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en Registro Oficial
N.196 de 26 de Enero de 2006.

Lo dicho expone la factibilidad de implementar MAYFE y, ser un aporte
gue enfrente la falta de fuentes de trabajo; es decir que el proyecto no se
limita a mantener la red con los 56 emprendedores iniciales, también

permite concentrar a otras personas que deseen superarse.
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INTRODUCCION

El comercio en Tulcan, ha sido una actividad permanente, dada su
condicién de frontera con la vecina republica de Colombia, esta sujeto a
los vaivenes de las politicas monetarias de ambos paises. En la ultima
época (1982) esta actividad incidié notablemente en el ingreso econémico
de las familias tulcanefias, al grado que el sector informal ocupaba tan
solo el 2% de la poblacion econémicamente activa. La actividad comercial
en Tulcan, disminuyo considerablemente a raiz del fendmeno de la
dolarizacion, adoptado como politica de estado, incidiendo l6gicamente en
la economia de la provincia. Paralelamente se elevo al 14% el sector
informal. Sin embargo la bondad en los precios de los productos

colombianos desperto la forma irregular del comercio, el contrabando.

Segun fuentes del Ministerio de Industrias, emigraron de Tulcan cerca de
3.470 ciudadanos que dependian de la actividad comercial, la mayoria de
ellos no eran carchenses, es decir que muchos regresaron a su lugar de

origen.

La crisis trajo consigo, diversificacion de actividades informales: cambio
de moneda, contrabando, se incrementaron los sitios de comida rapida,
servicio de transporte escolar, venta de CD, entre otras; actividades que
requieren de por los menos 500 hasta 2.000 ddélares para iniciar. Quienes
no contaban con recursos econdmicos suficientes, se vieron en la
obligacion de buscar una forma de captar ingresos a través de la
comercializacion de caramelos, bisuteria y juguetes econdmicos por
debajo del precio de un délar. Para el efecto situaron sus puntos de
comercializacion en cooperativas de transporte, escuelas, colegios, y

sitios de aglomeracién de gente, adquiriendo la técnica de las ciudades
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grandes: ofertar productos baratos que estén de “moda” a través de la

movilizacion entre puntos de comercializacion.

En un sondeo realizado en varias escuelas de la ciudad de Tulcén, punto
de comercializacion en horas de la mafiana y medio dia de comerciantes
informales, se logrd evidenciar que en la escuela que menos estudiantes
tiene, existen dos informales en las puertas de acceso y salida, Los
informales sondeados afirmaron atender a por lo menos 40 estudiantes
entre la entrada y salida de clases, de una poblacion promedio de 400
alumnos, es decir alrededor del 10% de los estudiantes de dicha escuela.

Los comerciantes ofertan diversos productos de acuerdo a la época y la
tendencia que dicta la moda: juguetes, confites, y “sorpresas”, la mayoria
de estos son producidos “caseramente”, los mas demandados las

sorpresas.

En el sondeo aplicado, los informales manifiestan que el producto que
ellos elaboran y comercializan no es el necesario para atender a los
estudiantes y evidencian dos problemas dentro de la produccion; el
primero referente a la duracion del producto comestible, “no puede
elaborar en cantidades por que se dafia ademas requiere de tiempo”; y el
segundo, referente a las sorpresas y juguetes, dicen no encontrar
alternativas en el mercado local para encontrar articulos de menos de

cincuenta centavos.

De igual manera, el comercio no estructurado o informal en Tulcan incluye
a las personas que laboran en micro negocios comerciales asociados que
operan sin un local, es decir, en la via publica, o en pequefios talleres o
locales cerca de puntos de aglomeracion de personas y para este caso de

estudiantes.
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Se ha tomado como iniciativa particular del presente proyecto, el término
emprendedor que sustituye al término informal, pues se considera que las
actitudes de dichos comerciantes son actitudes tipicas de un

emprendedor.

20



CAPITULO 1

INVESTIGACION DEL MERCADO
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1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se plantea una insatisfacciéon de la demanda del mercado estudiantil,
generada por la falta de un proceso de comercializacién creativo constate
y sistematizado que oferte productos nuevos en funcién del
comportamiento del consumo del mercado escolar y el aprovechamiento
de la red de comercializacién informal que opera en las escuelas y

colegios de Tulcan.

1.2 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

El comercio informal, existe debido a una demanda de la poblacién de
bajos ingresos que promueve esta forma de abastecimiento, asi como
también de la demanda por trabajo de poblacién desempleada, la cual
busca generar ingresos de alguna manera. EI comerciante informal, tal
como se lo conoce, opera en un espacio limitado, esta restringido a
productos simples y baratos, que constituyen la porcion menos dinamica
de la economia nacional. Esto lo priva de las oportunidades de aprender,
adaptarse e innovar procesos de comercializacion; al mismo ritmo que la
expansion tecnolOgica. lgualmente, es un comerciante creativo que
visualiza el mercado, esté atento a productos de moda, investiga gustos y
preferencias, adapta productos a exigencias del consumidor, se arriesga.
Cualidades tipicas de un emprendedor, por lo que para efectos de este
proyecto se emplea el término emprendedor en lugar de comerciante

informal.

El proyecto permitird al emprendedor del sector incrementar el porcentaje
de utilidad, y mejorar sus ingresos de los que dependen segun el censo
del 2.000, 4,2 personas promedio por emprendedor. Y que por lo general

son familias que superan el indice poblacional.

Los emprendedores ubicados en los centros educativos tienen su modo

particular de hacer "marketing”, que a ellos les da resultados; no se
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pretende modificar sus métodos, por sofisticadas técnicas de distribucion,
por el contrario se busca aprovechar su actividad como fuerza de venta
para la comercializacién de diversos productos que demande el mercado
estudiantil. Tomar de ellos aquellos elementos que les han hecho
permanentes en el mercado y aplicarlos a las circunstancias propias del

consumidor, los estudiantes.

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 General

o Elaborar un proyecto para la creacion de una  empresa
proveedora, que aplique la técnica del network marketing en los
emprendedores del sector para la comercializacién de articulos, dirigidos
al mercado estudiantil del canton Tulcan, a través de la investigacion del
mercado, del estudio técnico, financiero, de organizacion y administracion;
procesos que permitan determinar la factibilidad de implementacion del

proyecto.
1.3.2 Especificos

o Diagnosticar el mercado de emprendedores ofertantes y el
estudiantil demandante del sector, a través de la aplicacion del proceso
de investigacion de mercado, con el fin de definir el mercado disponible

del proyecto

o Establecer un estudio técnico de localizacion y el tamafio 6ptimo de
la planta e instalaciones, la ingenieria y los aspectos tecnoldgicos,
definidos por el proceso productivo del proyecto y la disposicion con el

mercado obijetivo.

23



. Puntualizar el disefio de network marketing, a través del andlisis de
cada uno de los puntos de comercializacion y del talento humano

involucrado con el fin de precisar el tamafio de la red multinivel.

o Concretar un andlisis financiero por medio del célculo de las
inversiones financieras, el financiamiento, los costos e ingresos

necesarios para llevar a cabo el presente proyecto

o Evaluar el proyecto, haciendo uso de los diferentes métodos de
evaluacién economica y financiera, para determinar la factibilidad del

mismo.

o Determinar la organizacion de la empresa sustentada un el estudio
y definicibn de la base legal, estructural, organizativa funcional y

administrativa de la empresa.

1.4 ; QUE ES LA ECONOMIA INFORMAL?

El comercio no estructurado o informal incluye a las personas que laboran
en micro negocios comerciales asociados a los hogares; y a los
trabajadores vinculados a micro negocios que operan sin un local, es

decir, en via publica, o en pequefios talleres o locales.

1.4.1 ¢ Qué es el comercio informal?
La informalidad debe ser contextualizada como un proceso que tiene
raices histéricas y culturales, en Tulcan se puede decir, por su caracter de

frontera, que la poblacion nace siendo comerciante.

El comercio informal es una categoria mas amplia que dentro de sus
multiples modalidades, agrupa al comercio ambulatorio. Se Illama
comercio ambulatorio a la actividad comercial que se desarrolla en las
calles, ya sea de forma cambiante o en un lugar fijo ocupado durante
determinadas horas del dia. De hecho, los emprendedores del Ecuador
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estan funcionalmente interrelacionados con los procesos institucionales,

sociales y econémicos.

Teniendo en cuenta estas caracteristicas se llega a la conclusion que el
trabajo informal le sirve y beneficia mas que nada a los consumidores
debido al hecho que, como hay demasiados vendedores el precio del
producto se torna menor en relacion al precio sugerido de venta al
publico.

En cuanto a las caracteristicas principales de los trabajadores del sector
informal, segun la informacion del INEC, para el afio 2002, el 61.3% del
total son hombres, el 51.8% se encuentra en edades que fluctian entre
18 y 39 afios y el 83.1 % tiene educacion primaria y secundaria. Apenas
el 13.6% de las personas con instruccion superior se encuentran
empleadas en el sector informal, mientras que en el sector moderno esta

participacion llega a 40.3%.

Los trabajadores del sector informal ecuatoriano afrontan condiciones
dificiles en aspectos como educacion, ingresos, falta de seguridad social y
acceso a servicios basicos. Por ejemplo, con relacion a los ingresos, el
13.2% de empleados del sector formal ganan hasta $ 100 mensuales,
mientras mas del doble -el 28.4%- de empleados del sector informal
ganan ese salario. También, el ingreso mensual promedio de los
trabajadores del sector formal es de $315, comparado con el de los
trabajadores del sector informal que llega a los $ 182, Estos ejemplos
ponen en perspectiva las grandes diferencias de las condiciones de los

trabajadores de los dos sectores.

fwww. bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/Empleo/mle2005. pdf
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TABLA 1.1 NEGOCIOS DE LOS HOGARES A NIVEL NACIONAL Y POR AREA, SEGUN
RAMA DE ACTIVIDAD OCTUBRE DE 1998 - SEPTIEMBRE DE 1999

Rama de actividad Nacional Urbano Rural
Manufactura 22,9% 21,6% 26,6%
Comercio 43,6% 44,9% 40,0%
Servicios 29,3% 31,7% 22,8%
Otros 4,1% 1,7% 10,7%

FUENTE: INEC: INFORMACION ESTADISTICA SOCIODEMOGRAFICAS: CONDICIONES DE VIDA
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

En términos generales, los negocios familiares se originan como una
alternativa a la insuficiente demanda en el sector moderno de la

economia.

La tabla 1.1, indica que la mayor parte de los negocios familiares se
dedican a las actividades relacionadas con el comercio, con el afan y
propdsito de procurar reactivar los ingresos del hogar en tiempos cortos y

tener respuesta a los efectos que ocasiona la crisis.

1.5 ANALISIS DE LA SOLUCION PROPUESTA

Se ha logrado agrupar a comerciantes en primera instancia informales,
para convertirlos en emprendedores, con el fin de satisfacer de una mejor
manera la demanda del mercado escolar. Inicialmente se captara el
segmento de mercado correspondiente a los comerciantes 'y
posteriormente el mercado disponible a través de la comercializacion de

articulos escolares.

Para concretar la solucion al problema planteado, propésito de esta
tesis, se utiliza la estrategia del network marketing formando dos niveles
de red y para sostener la misma se aplica la estrategia push a través de
bonificaciones a los emprendedores por compras de productos de la

empresa. También la estrategia pull ha sido aplicada con el propésito de

26



obligar a integrar a comerciantes fuera de la red de forma escalonada,

como impulsadores.

En definitiva la propuesta lograra satisfacer al mercado escolar, pues
como se puede detectar, no se compite con los actuales ofertantes de
dicho mercado, los emprendedores, por el contrario se los capacita y
orienta a la generacion de cooperacion, formando un solo sistema

definido por la red.

1.5.1 ¢ Qué es el network marketing?
La venta multinivel llamada también marketing de red (network marketing)

se define de la forma siguiente:

“La distribucién multinivel es un método de distribucion que permite a toda
persona que lo desea vender una gama de productos sin otra inversion
inicial que su tiempo y su trabajo, aprovisionandose directamente de un
fabricante y creando una red de distribuidores a diferentes niveles por un

sistema de apadrinamiento sucesivos” (Xardel, 1986)

Actualmente el network marketing es una de las formas de
comercializacion de mayor crecimiento a nivel mundial. La venta por
network marketing permite, utilizando una mano de obra pagada a
comision, cubrir un mercado muy vasto al menor coste y favoreciendo la
produccion masiva. Los vendedores que practican este tipo de comercio,
venden a menudo por recomendacion, y pueden adaptar su enfoque a

sus clientes.

El presente proyecto pretende adecuar el concepto de la venta multinivel
para disefiar una red que opere con los emprendedores del sector y que
tienen como clientes al mercado estudiantil. Es decir, que no se va a

plantear una nueva estrategia de comercializacibn, mas bien una
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adaptacion que posibilite la aplicacion de esta técnica como un sistema
gue ya funciona en empresas con mas de 40 afios de experiencia en este

tipo de distribucion de productos y servicios.

1.5.2 Ventajas

Si se quiere comercializar un propio producto se necesita una fuente de
inversion en infraestructura, personal, materia prima. Solo grandes
corporaciones o empresas pueden disponer del capital suficiente para
realizar semejante proyecto, y esta fuerte inversion garantiza el éxito en la

comercializacion.

Por este simple pero importante motivo es el por qué el network marketing
ha tenido, tiene y tendra un éxito enorme, presentandose como la Unica

opciodn de negocio para cualquier tipo de persona.
Este tipo de distribucién es la Unica aceptable en donde:

- No se necesita fuertes sumas de inversion

- El riesgo es minimo

- No se necesitan locales ni tiendas formales

- No se tiene que inventar el producto o servicio

- Actividad que se puede desarrollar a tiempo parcial sin interferir en la
vida cotidiana

- No importa el nivel de estudios, ni género, ni experiencia laboral

1.5.3 ¢ COmo se hace esta distribucién?

Toda empresa para su comercializacion requiere del disefio de un canal
de distribucion en funcién de la naturaleza del producto, es decir, una via

para distribuir su producto o servicio.

La técnica del network marketing no comercializa sus productos en

locales, ni en tiendas virtuales, sino que lo hacen por medio de
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distribuidores o promotores. Es decir, distribuyen sus productos o
servicios por medio de las personas, siendo todas ellas consumidores del
producto o servicio. Claro que estas personas no se convierten en simples
consumidores, sino que se hacen promotores o distribuidores de estos
productos o servicios y a cambio reciben un porcentaje de estas ventas.
Porcentajes que se sitian en la mayor parte de los casos en un 35 % de

ganancia.

Estos promotores pueden hacer sus propios clientes o pueden invitar a
otras personas a convertirse en distribuidores o promotores, con las

mismas ventajas.

Cada punto de red percibe ademas un ingreso residual por cada venta
gue generen sus distribuidores. Asimismo sus distribuidores pueden tener
sus clientes e invitar a otros a participar como promotores, y asi
sucesivamente. De esta forma va creando cada vez una facturacion mas
grande y a cambio recibira fuertes comisiones e ingresos residuales por el
trabajo de toda su red de distribucion. Esto se le llama construir un canal
de distribucion, con lo cual ganaran dinero con su propio consumo, y el

consumo de sus propios clientes o distribuidores.

Por tanto para lograr un centro de distribucion no se necesitan
conocimientos especiales ya que son las propias empresas quienes se
ocupan de preparar en todo lo necesario a sus distribuidores o

promotores.

1.6 INVESTIGACION EXPLORATORIA

Ninguna empresa 0 negocio puede abstenerse del medio en que se
desenvuelve, en los planes y presupuestos se deben tener en cuenta
aspectos del entorno, como las acciones de los competidores nacionales
e internacionales, las practicas comerciales impuestas por los canales de

abastecimiento, las condiciones crediticias establecidas por las
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instituciones financieras, el comportamiento de la inflacibn y la
devaluacién y las tasas de interés, y las politicas establecidas por el
gobierno en las é&reas tributaria, salarial, de seguridad social y de
comercio exterior. En materia econdmica, las expectativas se centran en
el estudio detallado de las fortalezas y debilidades que tiene la empresa o
proyecto para enfrentar las compafiias rivales y por tanto, se impone la
evaluacién de parametros como la imagen de marca, los gustos y las
preferencias de los consumidores, las habilidades de la fuerza de ventas,
las calidades y los precios, el prestigio de la empresa y las tendencias de

participacion en el mercado donde se actua.

1.6.1 Analisis del macro entorno
Inflacion

Al 31 de diciembre de 2006, la inflacion alcanzo el 2.87 %, y al 31 de
enero de 2007, se ubico en 2.68 %2, por tanto al iniciar este nuevo afio la
inflacion disminuye en 0.19% con respecto al cierre del ultimo mes del
afo anterior (2006). Hay que reconocer que el proceso inflacionario afecta
a todos los sectores, por lo que se hace necesario para el presente
proyecto considerar un indice alto como el que se observa en el mes de

marzo de 2006 que alcanzo el 4,23%. (grafico 1.1)

2 www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion_acumulada
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GRAFICO 1.1 INFLACION
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ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Si bien es cierto el sistema actual ha protegido a la economia de una
inflacion sostenida de mas de dos digitos, también es cierto que el indice
de precios al consumidor esta atado a las tasas internacionales; es decir,
cuando suben paulatinamente los precios de los bienes que el pais
importa se generan presiones inflacionarias, factor que se considera pues
los productos que se comercializaran en su mayoria son importados y de
bajo costo segun lo que se logra establecer en la encuesta aplicada al

mercado escolar de Tulcan.

Tasas de interés activay pasiva
Segun el Banco Central del Ecuador, las tasas referenciales para el 18 de
marzo de 2007 fueron de 4.96% para la pasiva y 9.56% para la activa.
Estos valores de las tasas dan como resultado un margen financiero que

se ubic6 en 4.6%.

La tasa de interés activa al situarse en 9.56% disminuye la capacidad de

endeudamiento, los intereses que se pagan por un crédito son elevados
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cuando ésta se eleva también, y es una desventaja para los empresarios

gue necesitan crear o ampliar un negocio.

GRAFICO 1.2 TASA DE INTERES PASIVA
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8,75%

Desempleo
Los prondsticos sobre la tasa de desempleo en el pais apuntan a su
crecimiento y no a su disminucién, debido en gran medida a la falta de
dinamismo de la produccién interna, a la desaceleracion de la emigracion

internacional.
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Segun el Banco Central del Ecuador, cerca de la mitad de la poblacion
ocupada tiene un empleo inadecuado, si no es por horas, por ingresos
bajos. Esto refleja desde el punto de vista sociolégico que se trata de una
poblacion que muestra insatisfaccion con respecto al empleo actual y que
de darse otra situacién podria cambiar o modificar las condiciones de su

actual trabajo.

La provincia del Carchi, también refleja la realidad nacional, y se
evidencia aun la crisis debido al efecto de la dolarizacién. Se puede
determinar, basado en estos aspectos que el sector informal tiende a

crecer de acuerdo a los indices de desempleo.

De acuerdo con la estimacion de la Poblacion Econémicamente Activa de
cada ciudad, basada en los datos de los censos periodicos realizados por
el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) y sus proyecciones,
los estadisticos calculan el porcentaje de poblacion que se encuentra en

el desempleo, tanto en cada ciudad como en el total del pais.

TABLA 1.2 PEA, SEGUN SEXO Y JEFATURA DE HOGAR POR SECTORES ECONOMICOS
NACIONAL URBANO - MARZO 2006

Sexoy Total Sectores econdmicos
jefatura de Sector Sector Actividades Servicio
hogar Moderno | Informal agricolas y domestico
pecuarias
Nacional
4.290.356 | 2.032.616 | 1.807.143 294.099 156.498

Urbano
Jefe 1.812.311 831.180 771.955 164.675 44.501
No Jefe 2.478.045 | 1.201.436 | 1.035.188 129.424 111.997
HOMBRES 2.497.546 | 1.198.072 | 1.050.462 240.258 8.754
Jefe 1.494.592 701.720 634.016 154.221 4.635
No Jefe 1.002.954 | 496.351 416.446 86.038 4.120
MUJERES 1.792.810 834.544 756.681 53.840 147.744
Jefe 317.719 129.460 137.939 10.454 39.866
No Jefe 1.475.091 705.084 618.742 43.338 107.878

FUENTE: INEC: INFORMACION ESTADISTICA SOCIODEMOGRAFICAS:EMPLEO,SUBEMPLEO Y DES.
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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Se ratifica que cuando, el indice de subempleo incrementa su valor, se
debe por lo general a que existen menos oportunidades de trabajo que
utilicen adecuadamente las capacidades de las personas empleadas o a

gue ellas entran a formar parte de la economia informal.

TABLA 1.3 SUBEMPLEO POR SEXO Y GRUPOS DE EDAD MARZO 2006

Nacional Urbano Hombres Mujeres
10 a 17 afios 72,10% 74,00% 68,90%
18 a 29 afios 51,00% 53,60% 47,40%
30 a 39 afios 53,30% 53,10% 53,50%
40 a 49 afios 55,10% 53,50% 57,10%
50 a 64 afios 61,10% 59,20% 64,30%
65 afios y mas 73,60% 71,10% 79,10%

FUENTE: INEC: INFORMACION ESTADISTICA SOCIODEMOGRAFICAS:EMPLEO,SUBEMPLEO Y DES.
AUTORA: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Tasa de informalidad

GRAFICO 1.4 TASA DE INFORMALIDAD
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Por su lado, el sector informal disminuye su porcentaje al situarse en el
45.1%, lo que rompe favorablemente la tendencia alcista observada en

los meses de marzo, agosto, septiembre y octubre de 2006 (Gréfico 1.4)
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(complementan la ocupacion los sectores agricola y doméstico). Cabe
destacar que en el 2006, la tasa de informalidad® lleg6 a obtener niveles
superiores al 50%, es decir que con respecto a enero 2007 esta decrece
en 5 puntos base’, lo que beneficia la generacién de empleo dentro de

empresas formales o modernas.

Entorno politico
Hay una economia que no se registra en las estadisticas pero que forma
parte de la rigueza nacional. Se deberian crear los incentivos y
mecanismos para que el sector informal se incorpore al segmento formal.
Esa economia, conocida como subterranea’, tiene capitales muy fuertes
pero que no estan potencializando la macroeconomia del pais. Se calcula
gue lo que realmente se debe negociar en un determinado pais es hasta

once veces su Producto Interno Bruto (PIB)°®.

De ahi que es urgente adicionar la onerosa suma que mueven las
economias del sector informal. La cifra incluye a personas que invirtieron
en sus viviendas, y que colocaron una cantidad de dinero que no sirve
como capital para construir una riqueza, porque esta en la informalidad.
Se habla de muchos talleres o actividades comerciales que la gente, con

creatividad, levanto para subsistir, pero que no entran en la economia.

Entorno legal
El sistema de ventas multinivel o network marketing ha cobrado gran
importancia en los Ultimos afios, y se ha convertido en una de las
alternativas mas inteligentes y de futuro promisorio para la
comercializacion de una variedad de productos. El network marketing, al

basarse en la red de contactos de cada representante independiente, no

*Definida segun el Banco Central del Ecuador como la relacion entre la poblacion ocupada en el sector informal
y la poblacion ocupada.

4 www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/Empleo/mle2005. pdf

waw.expreso.ec/Especial%20expresolhtmI/presupuesto.asp
idem
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requiere de grandes gastos de promocién ni de mantenimiento de locales
comerciales. Los margenes de ganancia son mayores, las comisiones son
convenientes para los representantes y el precio no es elevado para el

consumidor final.’

Sin embargo, en el Ecuador no existen leyes o reglamentos que regulen
este sistema de ventas. Algunos paises han aportado legislacion sobre
este mecanismo de comercio, por ejemplo la Ley 7/1996, de 15 de enero,
de Ordenacion del Comercio Minorista de Espafa, que en el articulo 22
manifiesta que la venta multinivel constituye una forma especial de
comercio en la que un fabricante o un comerciante mayorista vende sus
productos o servicios al consumidor final a través de una red de
comerciantes y/o agentes distribuidores independientes, pero coordinados
dentro de una misma red comercial y cuyos beneficios econdémicos se
obtienen mediante un Unico margen sobre el precio de venta al publico,
gue se distribuye mediante la percepcion de porcentajes variables sobre
el total de la facturacion generada por el conjunto de los consumidores y
de los comerciantes y/o distribuidores independientes integrados en la red
comercial, y proporcionalmente al volumen de negocio que cada

componente haya creado.®

Empresas como Yanbal, Oriflame, Omnilife, han podido desarrollarse en
Ecuador con gran éxito, pues no existe por parte del SRI, una disposicion
para el cobro del IVA en cada punto de la red. Dichas empresas cuentan
con una red extensa pero tan solo el 30% aproximadamente factura y
lleva contabilidad, pues es necesario recordar que el éxito de la red esta
en el numero alto de consumidores finales, lo que no genere el
incremento del precio por concepto de IVA. Factor primordial que

beneficia la implementacion legal de este proyecto.

"www.marketineros.com/multinivel-afiliados-reventa. html
8 www.noticias.juridicas.com/base_datos/Privado/I7-1996.t2.html
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1.6.2 Anélisis del micro entorno
Cliente interno

En el sondeo se lograron detectar 91 comerciantes que operan en el
casco urbano del sector, se les cuestion6 sobre cuales son sus
principales clientes; se logroé confirmar que 56 de ellos afirman que sus
clientes son los escolares. De tal manera que para el presente proyecto
se los considera como cliente interno, pues ellos seran quienes formaran
parte de la comercializacion de los productos a través del disefio e

implementacion de la red.

GRAFICO 1.5 CLIENTES DE LOS EMPRENDEDORES EN
PORCENTAJES
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FUENTE: SONDEO EMPRENDEDORES TULCAN — ANEXO 1
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Actualmente los 56 emprendedores encuestados y observados (Ver
detalle anexo 2), se consideran la competencia directa del proyecto; esto
cambiard en el momento que sean agremiados o agrupados por la
empresa proveedora de articulos dirigidos al mercado estudiantil que
aplicara la técnica de distribucion del network marketing, pues se

eliminara esta competencia.
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El proceso de produccion de los confites, juguetes y sorpresas requiere,
por su sistema empirico, para el caso de los emprendedores en mencion,
de cuatro a seis horas y ocupa a por lo menos dos personas para Su
elaboracion. Aun cuando existen grupos de familiares dentro de la red de

comercializacion, ninguno se organiza para la optimizacion de recursos.

Cliente externo
Los productores tienden a definir los mercados en términos amplios, en
especial los relativos a las caracteristicas fisicas importantes para ellos
mismos. Estos mercados mas grandes a menudo contienen grupos de
clientes con diferentes necesidades y preferencias, cada una de las

cuales representa un segmento distinto.

Los consumidores de los productos que ofrece el proyecto son
estudiantes, inicialmente, y para efectos de la investigacion del mercado,

se segmenta segun la base de segmentacion demografia.

TABLA 1.4 SEGMENTACION DEL MERCADO ESTUDIANTIL DE ACUERDO A LA
VARIABLE DEMOGRAFICA

Variable Segmento
Grupo Escala
Demogréfica Edad De 5 a 18 afios (estudiantes)
Género Femenino
Masculino
Nivel de educacion de los Pre — Primario
estudiantes Primario
Secundario

Colacion Datos de colacién en délares
$0,05 a $0,10
$0,10 a $0,15
$0,15 a $0,20
$0,20 a $0,25
$0,25 a $0,30
$0,30 a $0,35
$0,35 a $0,40
$0,40 a $0,50
$0,50 a $0,75
$0,75 a $1,00
$1,00 a $1,50

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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A continuacion el graficol.6 presenta el nUmero de planteles existentes en

la ciudad de Tulcéan, en los niveles preprimario, primario y medio.

GRAFICO 1.6 PLANTELES URBANOS SEGUN EL NIVEL EN LA CIUDAD DE
TULCAN (2006)
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FUENTE: INFORME ESTADISTICO 2006 - DIRECCION PROVINCIAL DE EDUCACION DEL CARCHI
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

En el grafico 1.6, se observa que los planteles de educacion media son
10, incluidos los ubicados en las parroquias rurales del Canton Tulcan;
por tanto para este proyecto se considerd Unicamente 8 colegios de

educacion media que se encuentran en la ciudad de Tulcan.

Igualmente sucede con los planteles primarios, que segun el grafico 1.6
son 26, de los cuales 3 pertenecen a las parroquias rurales del Cantén
Tulcan; de esta manera para el presente proyecto se toma en cuenta 23

establecimientos primarios urbanos de Tulcan.

El grafico 1.7, indica el nUmero de alumnos por nivel: preprimario, primario

y medio de la ciudad de Tulcan.
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GRAFICO 1.7 ALUMNOS DE LA ZONA URBANA SEGUN EL NIVEL EN LA
CIUDAD DE TULCAN (2006)
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FUENTE: INFORME ESTADISTICO 2006 - DIRECCION PROVINCIAL DE EDUCACION DEL CARCHI
EALBORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

El total de alumnos en la ciudad de Tulcan, es de 14.535, de los cuales no
se toma en consideracion los alumnos de preprimaria (1.114), que en su
mayoria no adquieren productos ni en tiendas, ni en papelerias ni a
emprendedores, pues sus padres les dejan en el interior del
establecimiento educativo y a la hora de la salida de clases se acercan a

retirarlos.

Por esta razén el mercado del proyecto lo constituyen 13.421 estudiantes

(nivel primario y media).

Proveedores
El emprendedor, se provee de varios distribuidores, buscando siempre
productos a precios comodos que puedan venderlos obteniendo una
ganancia. Entre los lugares donde los emprendedores adquieren los
productos, se encuentran micromercados y supermercados de Tulcan e
Ibarra, asi como también en cacharrerias® y almacenes de Ipiales —

° En Colombia se utiliza este término para nombrar a tiendas que venden productos de papeleria, jugueteria,
cosméticos, etc., a bajos precios.
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Colombia, que por el cambio del dolar a pesos les resulta mas
conveniente y logran abaratar costos, claro que asi mismo corren el
riesgo de que sus mercaderias sean detenidas en la frontera si al azar
son revisadas.

1.7 ESTUDIO DEL MERCADO ESCOLAR EN TULCAN

1.7.1 Disefio del estudio

El disefio que se ha establecido responde a los criterios sobre el valor de
la informacion, los objetivos que persigue la informacion y las dudas
planteadas para la creacion de la empresa con aplicacion de la técnica del

network marketing.

En primera instancia, se inicia como exploratorio. De una manera
flexible se ha recopilado la informacion del entorno econémico, social del
pais y directamente sobre Tulcan para decidir las areas tacticas de la

investigacion, el mercado escolar ofertante y demandante.

Ademéas, se ha indagado a 56 emprendedores asentados en los
establecimientos educativos del sector urbano de Tulcan, también a 11
tiendas y 10 papelerias cercanas a los centros. Fue necesario explorar el
tema sobre el proceso de comercializacion de los emprendedores en los
alrededores de los 23 centros de educacion primaria y 8 de educaciéon
media de Tulcan, de tal manera que el disefio exploratorio de
investigacion, a través de entrevistas, ha brindado, para el efecto, ideas
respecto al problema de la investigacion del mercado escolar, permitiendo
definir con mayor precision este: el desconocimiento del mercado de
productos escolares comercializados por los emprendedores que se
ubican alrededor de los centros primaros y de educacién media del sector

urbano de Tulcan.
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Una vez que se logra definir el problema de investigacién, ha sido
necesario emplear un disefio descriptivo de investigaciéon con el
propésito de establecer las frecuencias de compra y definir los productos
con mayor demanda; frecuencias de preferencias de consumo,
desempefio del mercado ofertante, los emprendedores, e interpretar qué
relacion tienen estas variables. Para el efecto ha sido necesario
establecer como mercado potencial los 13.421 estudiantes,
correspondientes a los niveles primario y secundario de los

establecimientos educativos de la ciudad.

1.7.2 Calculo de la muestra

Se eligio el método de precision estadistica, se emple6 para determinar
el tamafo de la muestra. Para efectos de establecer el numero
apropiado de encuestados, se aplica la siguiente formula.

Obsérvese, que el tamafio de la muestra (n) depende de cuatro criterios:

1. El nivel de confianza que se requiere (Z)
2. La precision deseada (E)

3. La variabilidad, que viene dada por la desviacion estandar
estimada (pq)

4. El tamafo del mercado potencial (N)
Entonces, el tamafio de la muestra que es necesario para encuestar de
un mercado potencial de estudiantes, con un nivel de confianza del 95%;
un margen de error del 5% Yy, considerando que por el caracter de los
encuestados se obtendra un igual grado de aciertos y errores al

responder la encuesta por lo que se considera p=0,50 y g=0,50.

Aplicando la ecuacion:
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(0,5)(0,5)(13421)

n=
(0,05)? B
7(1,96)2 (13421-1) + (0,5)(0,5)
n =373

Una vez definido el tamafio de la muestra (373 estudiantes), se procedio
a levantar la informacion considerando el 5% del margen de error se
aproxim6 a 390 formularios para evitar cualquier posible error en la toma

de informacioén a los encuestados.

1.7.4 Disefio de cuestionario.

Considerando el mercado potencial y el ofertante; los emprendedores, se
procedio a diseiar dos formularios a los que se codifico bajo las siglas
01/DE/ENC (Anexo 3), 02/OF/ENC (Anexo 4)

La prueba previa fue indispensable para la elaboracion final del
formulario. De hecho la eficacia del formato de preguntas pormenorizadas
puede atribuirse en gran medida a la prueba piloto que se realiz6. Dicha
prueba puso a descubierto posibles errores, tanto del entrevistado como
del encuestado. Por ejemplo, en las categorias a elegir de los productos

gue mas consume el escolar y, del tipo de cada uno de ellos.

1.7.5 Edicion y codificaciéon

Una vez recopilada la informaciéon cada uno de los 390 formularios fueron
revisados para ser editados segun la variable de datos generales, la
misma que contenia los indicadores: Nivel de educacion, género y el valor

asignado para la colacion.
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Se tiene un total de 389 formularios correctos, dicho nimero es superior a
la muestra calculada (373) y representa el 100% de las encuestas, este

namero (389) permite eliminar el sesgo en la toma de la informacion.

1.8 INFORME DE RESULTADOS

1.8.1 La oferta

Competencia
En la ciudad no existe una empresa que comercialice con la técnica del
network marketing, es decir que la empresa carece de una competencia
directa. En el anexo 5, se detalla el nombre de las empresas que
representan la competencia indirecta del proyecto y los productos que

comercializan.

La competencia indirecta, considera para el proyecto como aquella que
hace disminuir la participacion en el mercado escolar, y vienen a ser las

papelerias y tiendas cercanas a los establecimientos escolares.

Al momento, los emprendedores son competencia de la empresa, pero

dejan de serlo cuando el proyecto los organice a través de la red.

Para determinar el nUmero total de productos que en este caso ofertan los
emprendedores al mercado consumidor escolar, es nhecesario
primeramente, clasificar los productos en funcidén de las caracteristicas,
para el efecto, la siguiente tabla hace referencia al resultado de la
encuesta realizada a los emprendedores, quienes mencionan la definicion
de los productos que comercializan, la clase y las caracteristicas de cada

uno.
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TABLA 1.5 ARTICULOS QUE OFERTA EL EMPRENDEDOR CONSIDERANDO EL

PRODUCTO Y SU CARACTERISTICA

Articulo

Producto

Caracteristica

Productos Comestibles

Papas fritas

caseras en funda, sin marca

Mani enconfitado

caseras en funda, sin marca

Chocolates

caseras en funda, sin marca

Bola de canguil con
dulce

caseras en funda, sin marca

Melcochas

caseras en funda, sin marca

Gelatina blanca

caseras en funda, sin marca

Pelotas saltarinas

Pequena
Medianas

Plastico econémico

Sorpresas/juguetes ~ L.
P ~ g Mufecos de coleccion
pequefios — —
Carros Plastico econdmico
Rompecabezas Carton
Madera
Trompos Plasticos
Aretes, anillos plasticos | Bisuteria
Calcomanias Adhesivos
Albumes y cromos Sobre la naturaleza De marca
Acerca del futbol De marca
. L Sin marca
De series de television
Lapices Portaminas
Con disefios
Normales
Esferos Economicos
Con disefios
Colores brillantes
Colores normales
Borradores De tinta
De queso
Articulos escolares De figuras
De olores
Reglas Cortas con figuras
Sacapuntas De figuras

FUENTE: IINVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Desde el punto de vista del emprendedor, se determinan cuatro grupos de

articulos que ellos comercializan.

La encuesta realizada a los 56 emprendedores determina que su lugar de

trabajo es el centro, un 64% de ellos operan en ese sector por el hecho de
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gue la mayoria de establecimientos educativos se concentran también en
ese sector. Ademas se puede inferir este porcentaje pues dichos
emprendedores luego de vender sus productos en los centros de
educacion, las siguientes horas ofrecen sus productos, en oficinas,

locales comerciales y paradas de buses del sector centro.

TABLA 1.6 PORCENTAJES DE UBIQACION DE
EMPRENDEDORES DISTRIBUIDOS SEGUN EL SECTOR

Sector Numero %
Norte 11 19,64
Centro 36 64,29
Sur 9 16,07
TOTAL: 56 100

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
Comportamiento de la oferta

Segun la entrevista aplicada a los emprendedores, tan solo el 39, 29% de
ellos llevan mas de 10 afios trabajando en la comercializacion de
productos en las afueras de los centros escolares y en las principales
arterias de la ciudad. El afio en el que mas se incrementa el sector de los
emprendedores en Tulcan coincide con el afio de dolarizacion del pais, es
un reflejo de la crisis que atraviesa Tulcan, pues entre 2000 y 2003,

fueron afnos en que muchas empresas cerraron sus puertas.

Productos que ofertan los emprendedores
En funcion de la investigacion exploratoria se clasifico en cuatro grupos a
los productos que comercializa el emprendedor: productos comestibles,
sorpresas/juguetes pequenfos, y, albumes y articulos escolares. Se puede
apreciar en el grafico 1.8, que el 36% de los emprendedores comercializa
articulos escolares, de tal manera que la empresa se proyectara sobre la

comercializacion de estos productos con mayor rendimiento econémico.
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El 30,50% corresponde a la venta de productos comestibles, pero no se
considera este porcentaje para el presente proyecto, ya que la empresa

no se dedicara a la elaboraciéon de éstos.

GRAFICO 1.8 PORCENTAJES DE LOS ARTICULOS QUE VENDE EL

EMPRENDEDOR
OProductos Comestibles B Sorpresas/juguetes pequefios
OAlbames y cromos OArticulos escolares

36,00%

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO - ANEXO 6
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

1.8.2. Analisis y definicion de la demanda.

Existen 13.421 estudiantes distribuidos entre nivel primario y secundario

de los sectores norte, centro, y sur de la ciudad de Tulcan.

Segun los datos obtenidos gracias a la encuesta aplicada se hace
necesario aclarar que se encuestaron a 390 estudiantes, nimero superior
al tamafio de la muestra. De los 390, 1 formulario fue desechado por estar

mal llenado. De un total de 389, se establece el siguiente analisis:

El mercado real, es decir aquellos consumidores que si estan dispuestos
a adquirir los productos que se oferten a través de los emprendedores.
Para el efecto se cuestioné a los estudiantes: ¢Compras a la entrada,
salida o receso de la escuela/colegio a algiin emprendedor?, de lo que se

obtuvo el siguiente resultado:
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TABLA 1.7 PORCENTAJES DE ESTUDIANTES QUE
COMPRAN A EMPRENDEDORES

Opciones Nimero %
1.1Si 162 41,65
1.2 A veces 103 26,48
1.3 Nunca 124 31,88
TOTAL: 389 100

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
De los 389 encuestados, se disminuye los 124 estudiantes que
manifiestan no comprar nunca a un emprendedor; por lo que para los

posteriores calculos se utiliza como dato 265 encuestados.

GRAFICO 1.9 PORCENTAJES DE ESTUDIANTES QUE COMPRAN A LOS
EMPRENDEDORES

OSi BA veces ONunca

31,88% 41,65%

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Segun el grafico 1.9 se observa que es necesario eliminar, de la demanda
potencial, un 31, 88% que afirma nunca comprar a un emprendedor.
Entonces de los 13.421 estudiantes, el 31,88% de ellos que representan
4.278,62 alumnos; no comprarian, por lo que la demanda real es de
9.142.

48



Gustos y preferencias

En relacion a qué productos prefieren los estudiantes encuestados se
inclinan en mayor porcentaje por los productos escolares, un 35,47%,
seguido de los productos comestibles, 32,08%(que no comercializara el
proyecto) convirtiéndose estos dos en los mas comprados por los
estudiantes (Tabla 1.8). Si se realiza una comparacién con los
porcentajes de articulos que vende el emprendedor (Gréfico 1.8), el mas
alto corresponde a los articulos escolares (36%), seguido por las
sorpresas/juguetes pequefios (27,50%) y los albumes y cromos.

Por lo que se puede deducir que: los estudiantes demandan mas los
articulos escolares; esto es un buen resultado para el proyecto pues se
desea incorporar a los emprendedores en la network marketing, con

ventas de articulos escolares, sorpresas y juguetes novedosos.

TABLA 1.8 PORCENTAJES DE PRODUCTOS QUE MAS
COMPRAN LOS ESTUDIANTES.

Opciones Nimero %
Productos comestibles 85 32,08
Sorpresas/juguetes pequefios 67 25,28
Albumes, cromos 9 3,40
Articulos escolares 94 35,47
Otros 10 3,77
TOTAL: 265 100

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
Se puede observar que el porcentaje mas alto de demanda corresponde a
los articulos escolares seguido de los comestibles, pero este Uultimo
genera mayor ganancia al emprendedor, sin embargo su demanda es
inferior a lo ofertado, es decir que se hace innecesario ofertar mas
productos comestibles en el mercado, por lo que para efectos del
proyecto se debe excluir el porcentaje correspondiente a comestibles
pues dentro del proyecto no se contempla producir comestibles. En tal

virtud, de los 9.142 que inicialmente se consideraba demanda real se
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debe excluir, también, el 32,08% que demanda comestibles. Se obtiene
entonces una demanda real de 6.209 estudiantes.

La siguiente tabla ayuda a visualizar de mejor manera los calculos:

TABLA 1.9 DETERMINACION DEL MERCADO ACTUAL DEL

PROYECTO
Mercado Menos Igual Menos Mercado
potencial 31,88% Mercado 32,08% actual
(estudiantes) (nunca aparente | comestibles del
compra) gue no se | proyecto
producira
13.421 4.278 9.142 2.933 6.209

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
En tal razbn, como se menciono el mercado del proyecto es de 6.209

estudiantes.

En relacion con los gustos por los productos, una vez excluidos los
comestibles, se puede definir qué articulos formaran parte del portafolio

de productos de la empresa.

Dentro de las sorpresas y juguetes; los trompos y calcomanias ocupan el
mayor porcentaje, segun los resultados que arrojaron las encuestas,
realizadas a los estudiantes se debe a efectos de moda que ellos mismos
crean(Tabla 1.10).

En cuanto a los gustos del demandante, a continuacion en la tabla 1.10 se

detallan en porcentajes las siguientes categorias de acuerdo a las

encuestas realizadas.
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TABLA 1.10 ARTICULOS MAS COMPRADOS POR LOS

ESTUDIANTES

Sorpresas/juguetes pequefios

Opciones Nimero %
Pelotas saltarinas 8 11,94
Mufiecos de coleccién 9 13,43
Carros 8 11,94
Rompecabezas 8 11,94
Trompos 12 17,91
Aretes, anillos plasticos 10 14,93
Calcomanias 12 17,91
TOTAL: 67 100

Albumes y cromos

Opciones NUimero %
Sobre la naturaleza 2 22,22
Acerca del fatbol 3 33,33
De series de television 2 22,22
Otros 2 22,22
TOTAL: 9 100

Articulos escolares

Opciones Numero %
Lapices 22 23,40
Esferos 14 14,89
Borradores 25 26,60
Reglas 15 15,96
Sacapuntas 18 19,15
TOTAL: 94 100

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

del album.
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Los albumes son una muy buena opcion de venta para
emprendedores, aun cuando la demanda es baja, al emprendedor le
representa una alternativa lucrativa pues los distribuidores entregan a

consignacién'® y con un alto porcentaje de ganancia su el precio de venta

Entre los articulos escolares se destacan como los mas demandados:
borradores y lapices, tanto para demandantes como para ofertantes son

productos de comodo manejo. Por un lado, para los demandantes, son

1% Forma de comercializacion de editores en el gue se entrega la mercaderia por un lapso y al finalizar éste se
recibe la mercaderia y se cobra tan solo sobre lo vendido.




productos de facil extravio; y, por el otro, para los ofertantes, son
productos a los que se les duplica el precio, por lo que se convierten en

articulos que generan buenas ganancias a los emprendedores.

Frecuencia de compra
Un 18,11% de los encuestados dice comprar todos los dias a los
emprendedores, el 41,51% compran tres veces a la semana y el 40,38%

dice comprar una sola vez a la semana.

TABLA 1.11 PORCENTAJES OPCIONES DE COMPRA

(ESTUDIANTES)
Opciones Nimero %
Una vez a la semana 107 40,38
Tres veces a la semana 110 41,51
Todos los dias 48 18,11
TOTAL: 265 100

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
Disposicion de pago
Se indagd a los estudiantes cuanto disponen de la colacion para el
consumo de productos a los emprendedores. Las escalas que permiten
determinar la media fueron establecidas de la investigacion exploratoria a

los escolares quienes afirmaron que gastan entre 5 centavos hasta 1,50

délares.
TABLA 1.12 CALCULO DE LA MEDIA DE LA DEMANDA EN DOLARES
Intervalo Frecuencia Promedio intv.

0,05a0,10 5 0,075 0,38
0,10a 0,15 10 0,13 1,25
0,15a 0,20 23 0,18 4,03

0,20 a 0,25 27 0,23 6,08
0,25a 0,30 34 0,28 9,35

0,30 a 0,35 41 0,33 13,33

0,35 a 0,40 42 0,38 15,75

0,40 a 0,50 32 0,45 14,40
0,50a 0,75 23 0,63 14,38
0,75a 1,00 23 0,88 20,13

1,00 a 1,50 5 1,25 6,25

265 0,40

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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A traveés del calculo de la media por intervalos se determina el promedio

de consumo de los estudiantes es de 0,40 ddlares.

Tamafo y crecimiento de la poblacion escolar
Con el proposito de establecer la demanda para el 2008, del presente
proyecto se requiere determinar el factor de crecimiento que afecta la

misma.

Los datos proporcionados por la Direccion de Educacion del Carchi,
corresponden a las zonas urbana y rural del Cantén Tulcan, y se utilizan
para definir el factor, a través de la férmula para determinar tasas de

crecimiento.

TABLA 1.13 DATOS ESTADISTICOS DEL NUMERO DE ALUMNOS EN EL CANTON
TULCAN, DE ACUERDO AL NIVEL Y AL ANO LECTIVO.

Afo lectivo Preprimario Primario Medio
2000 - 2001 1.449 10.955 6.281
2001 - 2002 1.576 11.589 6.629
2002 - 2003 1.515 11.390 6.640
2003 - 2004 1.410 11.147 6.841
2004 - 2005 1.440 10.727 7.085
2005 - 2006 1.701 11.135 7.335
2006 - 2007 1.677 10.704 7.476

FUENTE: INFORMES ESTADISTICOS VARIOS ANOS-DIRECCION PROVINCIAL EDUCACION CARCHI
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

De acuerdo con la tabla 1.13 y para el calculo se ha considerado los afios
lectivos 2002 - 2003 y 2000 - 2001, ademas se considera, segun la

segmentacion del mercado, los niveles primario y medio.

-‘1—'-|F‘ﬂ
Fe=" 5o
N o

Donde;
Fc= factor de proyeccién

n= ndmero de afos
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Pn = poblacion final

Po = poblacion inicial

B—1 || 11.390 + 6.640

Fec=

wl 10.955 + 6.2581
Fc = V1.046
Fc=1,023

El factor que permite la proyeccién para los proximos afios es de 1,023
gue multiplicado a la poblacion del 2007 se obtendra la proyecciéon de la

demanda.

Participacion de la demanda
Como se establecié anteriormente el mercado potencial esta determinado
por 13.421 estudiantes que conforman la demanda potencial. Resta
entonces determinar la proyeccion de la demanda, para el caso es
necesario aplicar los porcentajes correspondientes a la frecuencia de
compra determinada anteriormente y que manifiesta que el 40,38%
compra una vez a la semana, el 41,51% lo hace tres veces a la semana y

por ultimo el 18,11% todos los dias.

TABLA 1.14 NUMERO DE ESTUDIANTES DE ACUERDO A LA
FRECUENCIA DE COMPRA

Afio lectivo Demanda % Estudiantes
potencial Frecuencia
de compra
2006 - 2007 13.421 40,38 5.419
41,51 5.571
18,11 2.431
13.421

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Los datos obtenidos permite calcular la demanda mensual de los

estudiantes, de tal manera que el valor determina para los que compran
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una vez al mes: de 4, que representa las cuatro semanas del mes, el
factor 12 para los estudiantes que compra 3 veces a la semana y 20 por
los veinte dias laborables del mes, para los que compran todos los dias.

Toda vez que se tiene calculado el indice de crecimiento de la poblacion
escolar, cuyo factor es 1,023, se multiplica este factor por 13.421
estudiantes (numero estudiantes 2007), para obtener el nimero de
estudiantes para el 2008, dando un total de 13.730 estudiantes.

En la tabla 1.15, se obtiene los célculos de la demanda para el 2008,
datos que serviran posteriormente para determinar el numero de unidades

por productos que la empresa necesitara para comercializar.

TABLA 1.15 DEMANDA DOLARES 2008

Afo Poblaci | Frecuencia | Estudia | Promedi | Total segln Factor de Total Total afio
proyec 6n de compra | ntes o de frecuenciade | relacién al | mensual lectivo
tado | escolar % compra compra mes
2008 | 13.730 40,38 5.544 0,40 2.217,60 4 8.870,40
41,51 5.699 0,40 2.279,60 12 27.355,20
18,11 2.486 0,40 994,40 20 19.888,00
56.113,60 | 561.136,00

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

De los $ 561.136,00 que corresponden al total del afio lectivo, se
disminuye el 31,88% que manifiesta nunca comprar a un emprendedor y
el 32,08% de los escolares, que prefieren adquirir a los emprendedores
productos comestibles (segun datos de la encuesta); la comercializacion
por red dificulta la comercializacidbn de comestibles, al menos de los que

manifiesta consumir el estudiante, (ver anexo 7)

La tabla 1.16, muestra el consumo o compra de productos en dolares que

el mercado estudiantil demandara para el afio 2008.
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TABLA 1.16 MERCADO DISPONIBLE
Afio Demanda Consideraciones discriminantes
potencial Menos Igual Menos Igual
(dolares) 31,88% que Demanda 32,08% que Mercado
nunca compra (dolares) prefiere Disponible
(dolares) comestibles (dolares)
(dolares)
2008 561.136,00 178.890,16 382.245,84 | 122.624,47 259.621,37

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

El valor de $ 259.621,37 sera utilizado para calculos en el siguiente
capitulo; valor del cual se distribuira para cada categoria de los productos

gue la empresa comercializara.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DEL TAMANO DEL PROYECTO
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2.1 FACTORES QUE CONDICIONAN EL TAMANO DEL
PROYECTO

La determinacién del tamafio corresponde a un analisis interrelacionado
de una gran cantidad de variables de un proyecto: demanda,
disponibilidad de insumos, localizacién y plan estratégico comercial de
desarrollo futuro de la empresa que se crearia con el proyecto, entre

otras.'!

A continuacion se detallan los factores que condicionan el tamafio del

presente proyecto:

2.1.1 Demanda

El estudio de mercado no es mas que el analisis y determinacion de la
oferta y demanda, la importancia de este factor se manifiesta al
considerar su efecto sobre la relacion oferta-demanda de los productos

gue consume el mercado estudiantil de Tulcan.

En el capitulo uno se determin6 que el mercado del proyecto es de 6.209
estudiantes para el primer afio de operacion, excluidos ya, los que nunca
compran a un emprendedor y aquellos que dicen consumir productos
comestibles. Por lo que la demanda es un importante factor que
condiciona el tamafio del proyecto, pues una vez establecida ésta, se
determinar la cantidad de articulos escolares, sorpresas y albumes que se

deben adquirir para ser distribuidos en el mercado.

La siguiente tabla expresa el total del mercado disponible distribuido por
los siguientes porcentajes que corresponden a las sorpresas/juguetes

pequefios, albumes y cromos; y, articulos escolares. De la tabla N. 1.8 del

' SAPAG CHAIN, Nassir. SAPAG CHAIN, Reinaldo: Preparacién y evaluacién de proyectos, cuarta edicion,
2004, México, McGraw-Hill, pag. 171

58



capitulo uno, relacionada con los porcentajes correspondientes a los
productos que mas compran los estudiantes, no se consider6 el
porcentaje de los productos comestibles por lo anteriormente expuesto; y
se ponderan los porcentajes de sorpresas/ juguetes pequefios, albumes y

cromos, articulos escolares e inclusive otros.

En la tabla 2.1 se obtienen los nuevos porcentajes y se calcula sobre el
mercado disponible, 259.621,37 ddlares (Tabla 1.16, del capitulo 1) para
cada una de las opciones:

TABLA 2.1 DISTRIBUCION EN DOLARES DE ACUERDO’A LOS
PORCENTAJES PONDERADOS DE LOS PRODUCTOS QUE MAS COMPRAN
LOS ESTUDIANTES.
% Distribucion en
Opciones % Ponderado délares
Sorpresas/juguetes pequefios 25,28 37,22 96.631,07
Albumes, cromos 3,4 501 13.007,03
Articulos escolares 35,47 52,22 135.574,28
Otros 3,77 5,55 14.408,99
TOTAL: 67,92 100 259.621,37

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

A continuacién y con el proposito de definir el valor para cada item por
opciodn, se aplicéd los porcentajes correspondientes de la tabla N. 1.10 del
capitulo uno, con el fin de determinar la asignacion en dolares

correspondiente a cada producto.

Se detalla, para sorpresas y juguetes pequefios, albumes y cromos, VY,

articulos escolares los siguientes valores:
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TABLA 2.2 DEMANDA EN DOLARES DE ACUERDO A LOS

PRODUCTOS QUE ADQUIERE EL ESCOLAR

Sorpresas/juguetes pequefios

Distribucion
Opciones % en délares
Pelotas saltarinas 11,94 11.537,75
Mufiecos de coleccion 13,43 12.977,55
Carros 11,94 11.537,75
Rompecabezas 11,94 11.537,75
Trompos 17,91 17.306,62
Aretes, anillos plasticos 14,93 14.427,02
Calcomanias 17,91 17.306,62
TOTAL: 100 96.631,07
Albumes y cromos
Distribucion
Opciones % en délares
Sobre la naturaleza 22,22 2.890,16
Acerca del fltbol 33,33 4.335,25
De series de television 22,22 2.890,16
Otros 22,22 2.890,16
TOTAL: 100 13.007,03
Articulos escolares
Distribucién
Opciones % en dolares
Lapices 23,40 31.724,38
Esferos 14,89 20.187,01
Borradores 26,60 36.062,76
Reglas 15,96 21.637,66
Sacapuntas 19,15 25.962,47
TOTAL: 100 135.574,28

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Una vez obtenido el valor para cada uno de los items por

procedera en el capitulo de ingenieria del proyecto con los calculos

respectivos que determinen el tamafio fisico de bodega.

2.1.2 Estacionalidad

Se refiere a los dos meses de vacaciones escolares, ya que son un factor
gue determina el tamafio del proyecto, porque tanto la oferta como la

demanda disminuiran: la oferta, porque los emprendedores se dedican a
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otras actividades e incluso buscan nuevos lugares para vender sus
productos sobre todo comestibles (producto que no comercializara el
proyecto); y, la demanda, disminuye porque ya no se encontraran

estudiantes concentrados en los centros escolares.

La estacionalidad en albumes y cromos es mas grave, pues no se vende
continuamente, sino por épocas, dependiendo de la moda o sucesos
actuales, como torneos de futbol, peliculas famosas, series de television,

etc.

2.1.3 La comercializacion del producto

Se conoce que mientras mas lejos esté de las fuentes de insumos, mas
alto seréa el costo del abastecimiento, produciendo una deseconomia de
escala.’?. Entonces, es necesario asumir, para efectos de este proyecto lo
siguiente: un aumento en la escala de operacion producira economias de
escala. De alli que es necesario establecer un estudio técnico de
localizacion y el tamafio 6ptimo de la planta e instalaciones, la ingenieria 'y
los aspectos tecnoldgicos, definidos por el proceso productivo del
proyecto y la disposicién con el mercado objetivo que se describe en los

siguientes capitulos.

La comercializacion del producto incide en el tamafio del proyecto, porque
determina el personal que debe recibir, manipular y despachar la
mercaderia. En el gréfico 2.1, se describe el proceso de comercializacion

del producto.

12 SAPAG CHAIN, Nassir. SAPAG CHAIN, Reinaldo: Preparacion y evaluacién de proyectos, cuarta edicién,
2004, México, McGraw-Hill, pag. 172
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GRAFICO 2.1 COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

RED INFORMALES

PROVEEDORES EMPRESA

Entrega

o4 40O

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Los proveedores hacen que los productos como articulos escolares,
sorpresas/juguetes pequefios, y, albumes y cromos, lleguen hasta las
instalaciones de la empresa, para ser embodegados y, posteriormente el
personal encargado formara los combos para ser entregados a los
emprendedores distribuidores y ellos a su vez los comercialicen a la red

de ofertantes, hasta llegar a los escolares.

En el grafico 2.1 se observa tres unidades de produccion, por lo que la
empresa requerird de bodegueros, personal que forme los combos o kits,

despachadores, y para la parte administrativa un asistente administrativo.

2.1.4 Disponibilidad de insumos

La disponibilidad de insumos, tanto humanos como materiales y
financieros, es otro factor que condiciona el tamafo del proyecto. Los
articulos escolares, sorpresas/juguetes pequefios, y albumes y cromos,
podrian no estar disponibles en la cantidad y calidad deseada, limitando la

capacidad de wuso del proyecto o aumentando los costos de
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abastecimiento, por esto es importante analizar tanto los niveles de
recursos existentes en el momento del estudio, como aquellos que se
esperan a futuro. Los insumos que se utilizaran para el presente proyecto
deben ser suministrados por proveedores que sean seleccionados por la

empresa para cada producto que se requiera comercializar.

2.1.5 Materiales
Segun lo expuesto y considerando los factores anteriores, se puede
establecer que es necesario para la bodega: estanterias tanto para

albumes y cromos, articulos escolares, y sorpresas/juguetes pequefios.

Ademas para formar los combos se requiere maquinaria de empaque y
etiquetas. Para la facturacion y administracion del proyecto se requerira
de computador, impresora y telefax. Asi como también muebles de
oficina: sillas, escritorios, etc., que seran detallados en los siguientes

capitulos.

2.1.6 Financieros
Se contara con capital propio para el financiamiento del proyecto. Todos

los calculos son analizados y realizados en los siguientes capitulos.

2.2 ECONOMIA DEL TAMANO

La determinaciéon del tamafio éptimo del proyecto, como lo manifiesta el
economista Mario Munoz Guerrero “debe realizarse a través de
aproximaciones sucesivas, teniendo como limite el tamafio del mercado y
las posibilidades tecnologicas que permitan determinar cual de las

alternativas sera la de mas rentabilidad” *3

Como ya se sefialo en el andlisis del tamafio del proyecto desde el punto

de vista fisico, obedece a la combinacion de dichos factores (tamafio del

13 BARRENO,Luis: Compendio de Proyectos, 2003 — 2004, pag. 50
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mercado y la demanda, la disponibilidad de los productos escolares, la
tecnologia para el formado de los kits que se vendera a los estudiantes,
los equipos y el financiamiento), los resultados de dicha combinacion
facilitaron el proceso de aproximaciones sucesivas al punto de permitir
establecer alternativas de tamafio que luego seran aceptadas o

descartadas desde el punto de vista econémico en el capitulo financiero.

Para el caso del proyecto se han establecido factores para cada categoria
gue permitan definir la economia del tamafio, a través del método
cualitativo por puntos, que consiste en definir los principales factores
determinantes de una localizacion, para asignarles valores ponderados
(P) de peso relativo, de acuerdo con la importancia que se asigno de
acuerdo a la particularidad del proyecto.*® El peso relativo, sobre la base
de una suma igual a uno, ha dependido del criterio y experiencia con los
proveedores de articulos escolares, albumes y cromos, y sorpresas y

juguetes pequefios.

Al comparar los proveedores de articulos escolares: Imporsucre, de la
ciudad de Guayaquil, Bick Blank de Ipiales — Colombia; y, Proveedor
Koreano, se ha procedido a asignar una calificacion a cada factor y para
cada uno de los proveedores, de acuerdo a una escala predeterminada,
para este caso del 1 al 5, entendiéndose que la calificacién (C) de 1 se
asigna a un factor de incidencia negativa, y el 5 a un factor de incidencia

positiva alta.

La suma de las calificaciones ponderadas, que acumule el mayor puntaje,
permitira seleccionar el proveedor que contribuya a la determinacion de la

economia de tamano.

% sapaG CHAIN, Nassir. SAPAG CHAIN, Reinaldo: Preparacién y evaluacién de proyectos, cuarta edicion,
2004, México, McGraw-Hill, pag. 196
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Se ha considerado los siguientes factores: Costo insumo, Costos de
transporte, Utilidad geografica, Costos nacionalizacion (impuestos), y
Creatividad en los productos. El factor conveniencia geografica se refiere
a la ventaja determinada por la distancia geogréafica con Tulcan; es decir
gue mientras mas alejado geogréaficamente esté el proveedor, tendra una

incidencia negativa por el hecho de que se encarecen los costos por

transporte.
TABLA 2.3 SELECCION DE PROVEEDORES ARTICULOS ESCOLARES
Factor Peso P IMPORSUCRE | BICK BLANK PROVEEDOR

(Guayaquil) (Colombia) KOREANO
C P C P C P

Costo insumo 5 0,25 5 1,25 4 1 5 1,25

Costos de 4 0,20 2 0,4 1 0,2

transporte 1 0,2

Conveniencia 3 0,15 1 0,15 3 0,45

geogréfica 1 0,15

Costos 3 0,15 5 0,75 1 0,15

nacionalizacion

(impuestos) 1 0.15

Creatividad en 5 0,25 3 0,75 5 1,25

los productos 5 1.25

TOTAL: 20 1 3,30 3,05 3,00

FUENTE: INVESTIGACION PROVEEDORES ARTICULOS ESCOLARES
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Se puede observar que el proveedor que relne la calificacion ponderada
mas alta es IMPORSUCRE con 3,3 ubicandose por encima del promedio

que es 3.

En cambio, para efectos de determinar el proveedor de albumes y
cromos, los factores considerados son: Porcentaje de comision, Costos
de transporte, Utilidad geografica, Politicas de negociacion, y Originalidad
motivos. Las politicas de negociacién se refieren a la facilidad de reintegro

por el material no vendido que se conoce como consignacion.
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TABLA 2.4 SELECCION DE PROVEEDORES ALBUMES Y CROMOS
Factor Peso P EDIDAC (Quito) GUIMSA MUNOZ
(Guayaquil) HERMANOS
(Quito)
C P C P C P
Porcentaje de 5 0,23 5 1,14 3 0,68
comisién 3 0,68
Costos de 4 0,18 3 0,55 2 0,36
transporte 3 0,55
Conveniencia 3 0,14 2 0,27 2 0,27
geogréfica 2 0,27
Politicas de 5 0,23 1 0,23 5 1,14
negociacion
(consignacion) 5 114
Originalidad 5 0,23 5 1,14 3 0,68
motivos 2 0,45
TOTAL: 22 1 3,32 3,14 3.09

FUENTE: INVESTIGACION PROVEEDORES ALBUMES Y CROMOS
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

La empresa EDIDAC, es el proveedor que permite determinar la

economia de tamano, obteniendo una maxima calificacion de 3,32.

En la tabla 2.5 se realiza la seleccion para proveedor de sorpresas y

juguetes pequefios. Se establecieron los siguientes factores a ser

evaluados: Costos insumo, Costos de transporte, Utilidad geografica,

Costos nacionalizaciéon (impuestos) y Originalidad motivos.

TABLA 2.5 SELECCION DE PROVEEDORES SORPRESAS Y JUGUETES
Factor Peso P EL SOL(Quito) ORFA (Cuenca) PUNTO DE LA
FANTASIA
(Colombia)
C P C P C P
Costos insumo 5 0,25 5 1,25 3 0,75 5 1,25
Costos de 4 0,20 3 0,60 2 0,40
transporte 3 0,60
Conveniencia 3 0,15 2 0,30 1 0,15
geogréfica 2 0,30
Costos 3 0,15 1 0,15 5 0,75
nacionalizacién
(impuestos) 5 0.75
Originalidad 5 0,25 5 1,25 5 1,25
motivos 2 0,50
TOTAL: 20 1 3,55 3,30 3,40

FUENTE: INVESTIGACION PROVEEDORES DE SORPRESAS Y JUGUETES
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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Para este caso el proveedor seleccionado es Almacén El Sol, con una
calificacion de 3,55, convirtiéndose en el mas conveniente para satisfacer

las necesidades del proyecto.

2.3 OPTIMIZACION Y DEFINICION DEL TAMANO

Conforme se manifesté en el capitulo uno; se defini6 el mercado
disponible tomando las siguientes consideraciones que se deben

discriminar de la demanda potencial:

El 31,88% de los escolares, que dice nunca comprar a un emprendedor
dedicado a la venta ambulante, segun datos de la encuesta, pero este
porcentaje implica que la empresa genere estrategias de captacion de

nuevos clientes, con los productos novedosos que comercializara.

El 32,08% de los escolares, prefiere adquirir a los emprendedores
productos comestibles; la comercializacion por red dificulta la
comercializacion de comestibles, al menos de los que manifiesta consumir

el estudiante.

A continuacion se observa la tabla 2.6 relacionada con el mercado
disponible del proyecto (tomada del capitulo 1), que se constituye también
en el tamano del mismo considerando la demanda en doélares del

mercado escolar en Tulcan.

TABLA 2.6 TAMANO DEL MERCADO DEL PROYECTO
Afo Demanda Consideraciones discriminantes
potencial Menos Igual Menos Igual
(ddlares) 31,88% que Demanda 32,08% que tamano
nunca compra (d6lares) prefiere proyecto
(d6lares) comestibles (ddlares)
(d6lares)
2008 561.136,00 178.890,16 382.245,84 | 122.624,47 259.621,37

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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Por tanto el tamafio del presente proyecto serd de $259.621,37

2.4 CAPACIDAD INSTALADA

La capacidad de la planta operativa del proyecto, se ha definido tomando
en cuenta dos criterios basicos: el primero tiene relacion con el mejor
tamafo desde el punto de vista econémico, a partir de la aplicacién de
instrumentos de optimizacion de recursos que permita la disminucién de

costos y la maximizacion de utilidades.

El segundo criterio analizado en el presente capitulo, considera el tamafio
del proyecto desde el punto de vista fisico, bajo este criterio, el tamafio
del proyecto ha sido determinado por la capacidad maxima para la
comercializacion de los kits escolares, considerando un mes como unidad

de tiempo y la disponibilidad del mercado como demanda.

Los calculos de la tabla 2.7, se hizo con datos en funcién de la demanda.

En la tabla 2.7, se calcula las unidades a necesitar para la venta de cada
producto por mes, que se obtiene aplicando el porcentaje de cada
producto (columna demanda) al valor de la distribucion por ddlares de
cada categoria (valores, ver tabla 2.2), al resultado de esta operacion se
divide para el precio promedio unitario de venta, y se obtiene el nimero
de unidades que el proyecto vendera en un afio, éste se divide para 12
meses que del afio, obteniendo el nimero de unidades por producto por

mes del proyecto.

Para obtener los valores de la ultima columna denominada unidades por
producto por mes, se divide el valor de unidades por afio, para doce
meses porque el emprendedor no deja de vender en vacaciones de los

escolares, sino que cambia de lugar de ubicacién para realizar sus
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ventas, con la diferencia de que vende en menor cantidad que en época

escolar.

TABLA 2.7 UNIDADES POR PRODUCTO MENSUALES QUE SE DEBE ALMACENAR

Distribuci % rF;rriCelgio Doélares Unidades Unld;ardes
Opciones 6n en Productos | demand upnitario de por por producto roF:jucto
délares a producto por afio P
venta por mes
Sorpresas/jug | 96.631,07 | peiotas
uetes saltarinas 11,94 0,20 11.537,75 57.689 4.807
pequenos Mufiecos 0,25 12.977,55
de
coleccién 13,43 51.910 4.326
Carros 11,94 0.25 11.537,75 46.151 3.846
Rompecab 0,20 11.537,75
ezas 11,94 57.689 4.807
Trompos 17,91 0,30 17.306,62 57.689 4.807
Aretes, 0,15 14.427,02
anillos
plasticos 14,93 96.180 8.015
Calcomani 0,15 17.306,62
as 17,91 115.377 9.615
Albumes y 13.007,03 100 0,30 13.007,03 43.357 3.613
cromos
Articulos 135.574,28 | Lapices 23,40 0,15 31.724,38 211.496 17.625
escolares Esferos 14,89 0,25 20.187,01 80.748 6.729
Borradores 26,60 0,15 36.062,76 240.418 20.035
Reglas 15,96 0,20 21.637,66 108.188 9.016
Sacapunta 0,30 25.962,47
S 19,15 86.542 7.212
Otros 14.408,99
TOTAL: 259.621,37

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Para la comercializacion de cromos existen temporadas en las que se

destaca un tema en especial sea éste: de naturaleza, futbol, series de

television, entre otros; por esta razdon no se ha distribuido el valor

asignado en ddlares, sino se lo ha tomado como el 100% de la demanda,

lo que significa que cada temporada se necesitara 3.613 unidades de

sobres de cromos, indistintamente de cual fuere el tema que se

promocione.
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Por otra parte es necesario calcular el volumen requerido para el presente

proyecto y el almacenamiento del mismo, que sera maximo por un mes,

ya que los estudios de investigacién demuestran célculos de ventas de

kits por mes, conformados por articulos individuales dirigidos al mercado

escolar que en su respectivo momento serdn elaborados como tales

(Kits). Para efectos de futuros andlisis se los considera como productos

individuales.

En la tabla 2.8, se calcula el nUmero de cajas necesarias destinadas a la

venta por producto, tomando el dato de la tabla anterior “unidades por

producto por mes”, y se divide para la unidad maxima de embalaje que

depende de cuantas unidades vienen por caja de cada producto.

TABLA 2.8 CALCULO DE TAMANO REQUERIDO PARA ALMACENAR MERCADERIA MENSUAL

Unidad Medidas en centimetros de cada caja Volumen
Unidades minima NGmero Volumen | requerido
por de de cajas cada (# cajas
producto embalaje necesarias Largo Ancho Espesor caja necesarias
por mes | (unidades (LXAXE) X
por caja) Volumen)
4.807 48 100 0,40 0,27 0,02 0,0022 0,22
4.326 36 120 0,12 0,10 0,06 0,0007 0,09
3.846 36 107 0,15 0,10 0,05 0,0008 0,08
4.807 20 240 0,09 0,09 0,06 0,0005 0,12
4.807 24 200 0,15 0,20 0,10 0,0030 0,60
8.015 144 56 0,15 0,10 0,03 0,0005 0,03
9.615 144 67 0,15 0,12 0,04 0,0007 0,05
3.613 250 14 0,19 0,16 0,12 0,0036 0,05
17.625 12 1469 0,16 0,45 0,15 0,0108 15,86
6.729 24 280 0,16 0,07 0,45 0,0049 1,37
20.035 24 835 0,13 0,13 0,25 0,0042 3,51
9.016 48 188 0,21 0,11 0,04 0,0009 0,17
7.212 24 300 0,11 0,07 0,04 0,0003 0,09
TOTAL: 22,24

FUENTE: INVESTIGACION A PROVEEDORES
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Se ha realizado una investigacion de las medidas de cada caja: largo,

ancho y espesor; que multiplicados da como resultado el volumen de

70




cada caja. Este volumen obtenido es multiplicado por el nimero de cajas
necesarias por producto y se tiene el volumen requerido de cajas para
el presente proyecto, la sumatoria de esta columna es de 22,24 metros
cubicos, que comparado con los metros cubicos (largo x ancho x espesor)
de la estanteria se conocera la cantidad de las mismas utilizadas para

almacenamiento.

Volumen estanteria = 1,50 (ancho) x 2,50 (largo) x 0,50 (espesor)

Volumen estanteria = 1,875 mts. cubicos
Se aplica la siguiente division:

> Volumen requerido

Volumen estanteria

Al reemplazar los valores, se tiene:

> 22,24
= =12
1875

El resultado obtenido es 12 estanterias.

El volumen calculado establece que se necesita 12 estanterias, las
mismas que de acuerdo a las medidas que tienen, ocuparian un area de 6
por 3 metros, es decir 18 metros cuadrados, incluido el espacio de
circulacién de personas y mercaderias; lo que implica poder embodegar

en el propio punto de venta.
Como se puede observar la categoria correspondiente a los articulos

escolares, es la que mayor parte de la estanteria ocupara para ser

almacenada.
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Se requiere un local de alrededor de 35 metros cuadrados; lo que incluye
las &areas de bodega (arriba descrita), formacion y entrega de Kkits

escolares; ademas el espacio necesario para el area administrativa.
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CAPITULO 3

DISENO DE RED DE DISTRIBUCION, NETWORK
MARKETING
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3.1 ANALISIS DE PUNTOS DE RED DE
COMERCIALIZACION

Para formar la red de comercializacién del proyecto, se indagé a los
emprendedores, si estarian dispuestos a trabajar en un sistema de ventas
gue les permita ganar la misma cantidad de dinero o mas de la
actualmente gana; pregunta a la que el 98,21% respondid

afirmativamente. (Anexo 8)

El analisis inicia en establecer dos partes visiblemente marcadas, por un
lado los elementos de red que corresponden a la empresa y por otra los
elementos de la red propiamente dicha. De tal manera si se observa el
grafico 3.1 en la empresa existen un elemento: A, que corresponde al
precio de empresa. En cambio en la parte de red, estan los elementos
gue dan forma a la misma, es decir que esta parte esta conformada por
los emprendedores distribuidores (ED) y emprendedores impulsadores

(Ei).

GRAFICO 3.1 ELEMENTOS DE LA RED

EMPRESA

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

El disefio del sistema de red se basa en que los beneficios de la
organizacion deben ser los mas atractivos de tal manera que se logren
obtener mayores ganancias sin elevar el precio de venta al publico. Para
ello, se debe congregar a emprendedores a pertenecer a la red,
presentandoles la oportunidad de negocio.
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Inicialmente se parte de tres puntos de red: el emprendedor distribuidor
(ED), el emprendedor impulsador (Ei) y el escolar. EI emprendedor
distribuidor invita a emprendedores impulsadores a formar parte de red,
cabe sefialar que por el simple hecho de presentar emprendedores no se
obtiene ninguna comision.

Para poder establecer el andlisis se hace necesario identificar cada uno
de los elementos tanto de la empresa como de la red. Es asi que en
referencia del grafico 3.1 se pueden apreciar:

A= Precio de empresa
B = Precio de emprendedor distribuidor
C= Precio de venta al publico

3.1.1 Precio de empresa
Valor asignado a cada producto de la empresa, incluye gastos operativos

y administrativos y la utilidad.

3.1.2 Porcentaje de manejo de red

Es el porcentaje que permite generar una reserva economica con la
gue se cubrirdan los imprevistos por calculos de porcentajes de
descuento, y ademas se utlizaran para otorgar premios Yy
bonificaciones a los emprendedores distribuidores e impulsadores.
Esto da inicio a la estrategia push, que es una estrategia de sentido
descendente, es decir, se la realiza, de forma escalonada de la
empresa a los emprendedores. El objetivo principal, es suscitar una
cooperacion voluntaria del emprendedor distribuidor y emprendedor
impulsador que, en razon de los incentivos y de las condiciones de
venta que se le ofrecen, va naturalmente a privilegiar o empujar el
producto cada vez que pueda.® Este porcentaje de manejo de red se

lo obtiene de la siguiente manera: de la ganancia que corresponde al

* HASTY, Ron. REARDON, James: Gerencia de ventas al detal, 1998, Colombia, Mc GrawHill, pag.213
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10% del precio de venta al publico, se le retendr4 al emprendedor
distribuidor, el 2% que se lo destinara al manejo de red; es decir que el
8% sera entregado al emprendedor distribuidor.

Por ejemplo:
Si la empresa vende a un emprendedor distribuidor 45 délares de
mercaderia, la estrategia push se aplica de la siguiente manera:

Al emprendedor distribuidor le corresponde el 35% de descuento sobre
el valor de las compras, es decir que de $45 el 35% es $15.75; por
tanto el emprendedor distribuidor pagara a la empresa $29.25.

Para poder comercializar esta misma mercaderia, como politica de
empresa, el emprendedor distribuidor concede al emprendedor
impulsador el 25% de descuento, es decir $45 por el 25%, el
descuento es de $11,25, por lo que el emprendedor impulsador pagara
$ 33,75.

De tal manera que si se resta el valor de pago del emprendedor
distribuidor ($29,25) menos el pago que realiza el emprendedor
impulsador al distribuidor ($33,75) se tiene una diferencia de $4,50 que

corresponden al 10% de ganancia ($45x10%)

Ahora el monto de manejo de red, se lo obtiene asi:

Del valor total de ventas $45, el valor real de ganancia es: ($45 x 10%)
$4,50

El valor que la empresa entrega al emprendedor distribuidor es de:
($45 x 8%) $3,60
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Entonces el valor que se conoce como reserva economica es de ($45 x
2%) $0,90, este valor serd devuelto en forma de premios y

bonificaciones.

3.1.3 Bonificaciones

Las bonificaciones se otorgaran cuando un emprendedor impulsador
adquiere mercaderia bajo el cédigo del emprendedor distribuidor. Al
emprendedor impulsador se le concede el descuento en compras del
25%, siempre y cuando registre sus compras bajo el codigo del
emprendedor distribuidor quien cuenta con el descuento del 35%.

Las bonificaciones se concederan Unicamente al emprendedor
impulsador y se entregaran al finalizar cada mes ya sea en dinero o en

productos.

3.1.4 Premios

Los premios son motivaciones que otorga la empresa a los
emprendedores distribuidores; seran entregados dos veces al afio; el
primero al inicio de temporada escolar (septiembre) y el segundo en

abril.

3.1.5 Precio de Distribuidor

El precio del distribuidor, es el precio de venta al publico descontado el
35%, por ejemplo si un distribuidor adquiere varios articulos escolares
gue sumen $1,00, debera cancelar a la empresa $0,65, teniendo la
oportunidad de vender estos productos a $1,00 al estudiante, y por otro

lado a $1,00 menos el 25% a un emprendedor impulsador.

3.1.6 Precio de Venta al Publico
El precio de venta al publico esta determinado por el precio esperado por

el consumidor que es el que actualmente se maneja en el mercado
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escolar y se sustenta con la investigacion de mercado del capitulo uno;
por lo que la empresa no pretende vender los productos a un precio ni
mas alto ni mas bajo que actual en el mercado, es decir la empresa
mantiene los precios a los que vende el emprendedor.

Se puede observar en el grafico 3.1 que Unicamente se establecen dos
niveles de red, por cuanto se esta trabajando con productos de precios
inferiores al ddlar, y que segun la investigacion de mercado no debe
exceder de éste valor. EI mantener dos niveles de red, permite conservar

los precios esperados por el estudiante.

Debido a que el sistema de venta multinivel es indirecto, los productos
llegan al publico a través de una red de emprendedores impulsadores, en
lugar de hacerlo a través de mercados al detal (como tiendas, bazares,
papelerias). El éxito del emprendedor sea este distribuidor o impulsador,
depende del volumen de ventas para obtener ganancias sean éstas por la
venta del productos o por bonificaciones al cierre del periodo.

3.2 TALENTO HUMANO INVOLUCRADO

3.2.1 El Emprendedor Distribuidor

Una vez que se es emprendedor distribuidor de la empresa, se tiene
derecho a descuentos en la compra de los productos de la empresa. Una
vez ya inscrito como distribuidor recibe el 35% de descuento sobre el

precio de venta al publico de todos los productos.

El emprendedor distribuidor deberd cumplir con todas las leyes de la
Republica del Ecuador, federales, estatales o municipales, civiles,
mercantiles, administrativas, fiscales, sociales y demas ordenamientos
aplicables o relacionados con su actividad de comerciante, y que se
consideran en el capitulo siete.
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Asi mismo es el responsable de sus decisiones y actuaciones
comerciales, financieras vy fiscales, asi como del pago de los gastos e
Impuestos en que incurra por el ejercicio de su actividad comercial.

El privilegio mas alentador que disfrutan los emprendedores distribuidores
son las bonificaciones por compra de red que pueden llegar a obtener.
Por lo que se hace importante para el emprendedor distribuidor ayudar a
gue los impulsadores logren obtener mayor niumero de clientes.

Ademas el emprendedor sea este distribuidor o impulsador, puede
comercializar mas productos de la empresa fuera del mercado inicial

escolar, pero unicamente el distribuidor podra recibir bonificaciones.

3.2.2 El Emprendedor Impulsador

Todas aquellas personas que laboran en los sitios de entrada y salida de
centros de educacion del casco urbano de Tulcan y se dedican a la
comercializacion con el mercado escolar, son considerados como
emprendedores; al momento de registrarse a través del coédigo de un
distribuidor, aquel adquiere la categoria de emprendedor impulsador de
la empresa, son comerciantes independientes y no podran considerarse o
ser considerados como: socios, asociados, empleados, representantes,

comisionistas, o agentes de la empresa.

De igual manera la empresa no tiene ningun nexo laboral con el
emprendedor impulsador, asi como también ellos deben cumplir con sus
obligaciones exigidas por la ley.

El comerciante ajeno a la red, que desea adquirir productos a la
empresa tan solo tendra el 15% de descuento del precio de venta al
publico, con lo cual se le obliga a formar parte de la red, por medio de
un emprendedor distribuidor, convirtiéndose esto en una estrategia pull,
gue orienta el esfuerzo de comunicacion en el comerciante, de tal

manera que se ve obligado a exigir los productos de la empresa en el
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punto de venta con el descuento del 25%. A su vez el comerciante
solicita al emprendedor distribuidor y éste a la empresa formar parte de
la red. Como se deduce se busca la cooperacion de los distribuidores e

impulsadores de una forma que se considera cooperacion a la fuerza.

3.3 DEFINICION DEL TAMANO DE LA RED MULTINIVEL

Una vez definidos los elementos que corresponden a la empresa y a la

red, es necesario determinar el nimero de niveles que tendra la misma.

Se conoce ya el precio de empresa, definido en parrafos anteriores, y
también se conoce el precio C (precio de venta al publico) definido por la
investigacion de mercado, es aqui donde se concluye que es 6ptimo para
la empresa considerar Unicamente dos niveles de red (35% y 25%) y
adoptar como politica de la misma, que el porcentaje maximo de
descuento para la comercializacion de productos de la empresa es de
35 %, este porcentaje se aplica al precio de venta al publico y se otorga al
primer nivel de la red, es decir al emprendedor distribuidor; vy, el
descuento para el distribuidor impulsador es del 25%, que resulta
atractivo para este nivel de la red y se lo calcula también sobre el precio

de venta al publico.
En consecuencia, la ganancia que obtiene el emprendedor distribuidor es

del 10% del precio de venta al publico, y emprendedor impulsador obtiene

su ganancia del 25% sobre el mismo precio (PVP)
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3.3.1 Parametros considerados para cada nivel de red

Emprendedor Distribuidor

Cada emprendedor distribuidor debe tener como minimo 13
impulsadores.

Cada emprendedor distribuidor debe operar en sectores diferentes.
Debe contar con el permiso ocasional que confiere el Gobierno
Municipal de Tulcéan para uso de aceras.

Contar con cédigo otorgado por la empresa.

Llenar solicitud de ingreso a la empresa con los datos personales.

Emprendedor Impulsador

Registrarse bajo el codigo de un emprendedor distribuidor.

Contar con el permiso ocasional que confiere el Gobierno Municipal
de Tulcan para uso de aceras.

En caso de querer subir al nivel de distribuidor debera cumplir con

los parametros sefialados para distribuidor.
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CAPITULO 4

ESTUDIO DE LOCALIZACION
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4.1 DEFINICION DE MACRO LOCALIZACION

La localizacion adecuada de la empresa determina en si el éxito o fracaso
de la misma. Por esta razon, la decisién acerca de dénde ubicar el
proyecto obedecer4d no sOlo a criterios econémicos, sino también a
criterios estratégicos; con ello se busca determinar aquella localizacion

gue maximice la rentabilidad del proyecto.

La decision de localizacion de un proyecto es una decision de largo plazo
con repercusiones econémicas importantes que deben considerarse con
la mayor exactitud posible. Esto exige que su analisis se realice en forma

GRAFICO 4.1 MACRO LOCALIZACION DEL PROYECTO

DIVISION CANTONAL DE LA PROVINCIA DEL CARCHI

COLOMBIA

ESMERALDAS

SUCUMBIOS

FUENTE: PLANO DIVISION POLITICA CARCHI - GOBIERNO PROVINCIAL DEL CARCHI
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integrada con las restantes variables del proyecto: demanda, transporte,

competencia, entre otras.*

Para el presente proyecto, se selecciono la ciudad de Tulcan, ubicada en
la provincia del Carchi, que representa aproximadamente el 55% del total
de la poblacién de la provincia; adicionalmente es la ciudad donde se
concentra la mayor cantidad de instituciones gubernamentales y
educativas. Igualmente un aspecto de gran importancia es que la mayor
parte de la poblacién econdmicamente activa de la provincia del Carchi se

agrupa en esta ciudad.

Se considera ademas que en Tulcan no existe ninguna empresa con las

caracteristicas del proyecto que se pretende poner en marcha.

4.2 DEFINICION DE MICRO LOCALIZACION

4.2.1 Factores de micro localizacion
Entre los factores de micro localizacion del proyecto, constan los

siguientes:

- Medios y costos de transporte

- Disponibilidad y costo de mano de obra

- Cercania de las fuentes de abastecimiento

- Distancia con niveles de red

- Cercania del mercado

- Disponibilidad de agua, energia y otros suministros

- Costo y disponibilidad de arriendos

® SAPAG CHAIN, Nassir. SAPAG CHAIN, Reinaldo: Preparacion y evaluacion de proyectos, cuarta edicion,
2004, México, McGraw-Hill, pag. 189
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Medios y costos de transporte
El proyecto no necesita de transporte para comercializar la mercaderia,
puesto que los kits escolares que se entrega a los comerciantes, son
vendidos en el local y la movilizacion de mercaderia a la red va por cuenta

de los “emprendedores distribuidores”

Disponibilidad y costo de mano de obra
Respecto a la mano de obra, la cercania del mercado laboral adecuado
se convierte generalmente en un factor predominante en la eleccion de la
ubicacion del proyecto. En el caso del presente proyecto, al tener como
referencia una ubicacion central, no dificulta el traslado del personal que
trabajara en la empresa, es decir no existe inconvenientes para la
movilizacion. El costo de la mano de obra no afecta la localizacion del

proyecto, sin embargo en Tulcan, no es considerada costosa.

Cercania de las fuentes de abastecimiento
La ubicacion de las fuentes de abastecimiento no influye en la localizacion
de la empresa, porque independientemente del lugar que se establezca el
proyecto, el costo de envio de mercaderias lo asumen los proveedores

desde cualquier lugar que envien.

Distancia con niveles de red
Este factor se refiere a la distancia que existe entre la empresa y los
emprendedores distribuidores y con los emprendedores impulsadores, se
encuentran ubicados con sus ventas en los establecimientos de mayor
namero de estudiantes. Los establecimientos con esta caracteristica
estan ubicados asi: en el sector norte (Colegio Bolivar), en el sector
centro (Colegio Tulcan, teniendo otros cercanos) y en el sector sur

(Colegio Vicente Fierro)

85



Con tales antecedentes, se puede observar en el mapa de micro
localizacion, que la ubicacion del proyecto estara entre el sector centro,
por el ndmero representativo de escolares existente en los
establecimientos ubicados en este sector. De esta forma se establece la
cercania que tendra la empresa con los emprendedores distribuidores y
con los emprendedores impulsadores ubicados en los establecimientos de
mayor nimero de estudiantes, facilitando asi la comercializacion de los

productos que oferta el proyecto.

Cercania del mercado
La ubicacion de la empresa, es completamente central, por lo que es de
facil acceso para que los comerciantes, se acerquen a realizar sus

pedidos y luego los distribuyan a la red.

Disponibilidad de agua, energia y otros suministros
En el sector donde se ubicara el proyecto, existen locales, que cuentan
con los servicios basicos como: agua, energia eléctrica, y linea telefdnica,
cuyos costos en la ciudad de Tulcan no son onerosos, sino mas bien son

accesibles a cubirirlos.

4.2.2. Localizacion de escenarios optativos

Se considera tres escenarios, pues la ubicacion geogréafica de los
centros educativos asi lo permite. El grafico 4.2 de la ciudad de
Tulcan permite visualizar de mejor manera la disposicion de los
sectores. El sector uno se ubica en la parte superior del grafico
(sector norte) donde se concentra el establecimiento con mayor
namero de estudiantes. EIl sector dos (sector centro), concentra a
18 establecimientos y ocupa el doble del primer sector; y, el tercer
sector (sector sur) mantiene un tamafiio de mercado estudiantil

similar al sector uno.
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Segun datos de la Direccion Provincial de Educacién del Carchi, el sector
centro de Tulcan, retne la mayor cantidad de la poblacién estudiantil con
7.282 alumnos; el sector norte cuenta con 3.542 alumnos, distribuidos en
ocho establecimientos educativos; y, existen 2.597 alumnos en el sector
sur de la urbe (ver anexo 9).

87



GRAFICO 4.2 MICRO LOCALIZACION
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FUENTE: PLANO DE TULCAN - DEPARTAMENTO DE AVALUOS Y CATASTROS DEL GOBIERNO
MUNICIPAL DE TULCAN
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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Segun se aprecia en el plano del casco urbano de Tulcdn se procedio a
establecer los sectores representados por rectangulos y, los tamafios de
mercado por circulos tomando en consideracion la sumatoria de los

estudiantes por sectores.

De tal manera que se define como micro localizacion el sector centro, de
tal manera que la empresa ha de implementarse en la ciudad de Tulcan,
parroquia Gonzalez Suarez, entre en las calles Rafael Arellano, Bolivar,

10 de Agosto y Atahualpa.

La calle Bolivar por ser la principal arteria de la ciudad, concentra a la
mayoria de locales comerciales, por lo que se dificulta conseguir un local
de arriendo, convirtiéendose esta arteria en un factor negativo que incide

en el costo y disponibilidad de arriendo.

La disponibilidad de locales, en las calles aledafias a la principal, como
son: Rafael Arellano, 10 de Agosto y Atahualpa, facilitan adquirir locales
de arriendo con todos los servicios basicos cuyo costo mensual es de cien

ddlares promedio.
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CAPITULO 5

INGENIERIA DEL PROYECTO
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La planeacion de las operaciones se preocupa basicamente por el “qué

"7 se refiere de manera especifica a la

hacer” y por el “cédmo hacer
formacion de kits escolares, y almacenaje de mercaderias. Es decir que la
planeacion que se presenta a continuacién, se orienta hacia la
optimizacion y maximizacion de los resultados de formacion de Kits,
mientras que la planeacion tactica, ejecutada por el administrador, se
orienta hacia los resultados satisfactorios del operativo, de tal manera que
el administrador concebir4 y determinarda acciones futuras en el nivel
operacional que conduzcan con éxito al alcance de los objetivos de la

empresa en la comercializacion de la venta multinivel.

La planeacion disefiada se ha definido como un sistema: comienza por los
objetivos establecidos por la proyeccion de las ventas determinadas en la
tabla 2.7 del capitulo dos, en la columna de unidades por producto por

mes.

Se han considerado cuatro clases de planes operacionales, para el disefio

del nivel operativo:

Procesos relacionados con métodos, denominados procedimientos;

Procesos relacionados con dinero, denominados presupuestos;

- Procesos relacionados con tiempo, denominados programas o
programacion;

- Procesos relacionados con comportamiento, denominados

reglamentos.

" CHIAVENATO, Idalberto: Administracion Proceso Administrativo, tercera edicion, 2001, Colombia, McGraw
Hill, pa4g.185
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5.1. PROCESO DE OPERACION

5.1.1 Procesos relacionados con métodos, denominados
procedimientos.

Para definir los procesos se considera las tres actividades macro que
presenta el proyecto: Embodegar, Formar y Entregar.

Ademas es necesario comprender a que se refiere con el término KIT:
grupo conformado por dos 0 mas articulos escolares que en su respectivo
momento (temporadas de inicio de clases, carnaval, dia de San Valentin,

Dia del Nifio, feriados y moda) seran elaborados como tales (Kits)

Embodegar:
- Recepcion copia de orden de pedido
- Recepcion de mercaderia
- Desempaque de mercaderia
- Verificacion de mercaderia con copia de pedido
- Clasificacion y almacenamiento de mercaderia
- Recepcion de orden de formar
- Recepcion de kits formados
- Recepcion copia de factura cancelada
- Recibe factura original cancelada
- Empaque de pedido
- Verificacion de mercaderia con cliente

- Sello entregado

Formar:
- Recepcion de mercaderia para formar
- Formar kits
- Exhibicidon de muestras de productos y Kkits

- Ofrecer kits y mercaderia
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- Recepcion del pedido

Entrega:

- Recepcion del pedido

5.1.2 Procesos relacionados con dinero, denominados presupuestos.

Embodegar:

- Constatacion de facturas

Formar:

- Orden de formar

Entrega:
- Facturacién

- Recepcion del dinero. Cancelacion

5.1.3 Procesos relacionados con tiempo, denominados programas o

programacion.
Embodegar:
- Programacion de llegada de mercaderias

- Programacién de inventarios

Formar:

- Programacién para formar kits

Entrega:

- Entrega de kits
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5.1.4 Procesos relacionados con comportamiento, denominados

reglamentos.

Embodegar:
- Apertura de bodega, segun disposicion de gerencia.
- Verificacion de mercaderia segun disposicion de gerencia bajo
orden de pedido.
- Conteo de inventario, en fecha indicada por gerencia.

Formar:
- Se debe formar kits segun orden de pedido firmado por

administracion.

Entrega:
- Apertura caja
- Cierre de caja
- Verificacion y asignacion de porcentajes de descuento a informales

de acuerdo a su categoria, dentro de la red.

Una vez que se cuenta con procesos relacionados con los métodos que
se generaran por la comercializacion de kits escolares a través del
network marketing, es necesario establecer la secuencia de dichos
procesos con el objetivo de poder administrarlos correctamente, para lo

cual se utiliza la herramienta del flujograma horizontal.

5.2. FLUIOGRAMA DEL PROCESO

El flujograma horizontal utiliza simbolos para hacer énfasis en las
personas involucradas en los procedimientos o rutinas del proyecto, tales

como: Bodega, Formacion y Entrega.
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Los procedimientos o rutinas que involucran a varias personas en la
formacién y comercializacion de kits y mercaderias del proyecto; permite
visualizar la parte que corresponde a cada uno de ellos y comparar la
distribucién de las tareas entre todos los involucrados, para lograr una
posible redistribucion, o para tener una idea de la participacion existente y

facilitar los trabajos de coordinacion e integracion.

En la siguiente tabla se observa el flujograma del proyecto, con las
diferentes personas que participan en el mismo. En la seccion de Bodega
se signa con la letra B a los bodegueros; en la seccion de Formacion de
kits, la letra F, representa las personas que formaran los kits; y, en la
unidad de Entrega, la letra D significa el despachador, y las letras AA

representan al Asistente Administrativo.

Los simbolos utilizados son los siguientes:

Q Ejecucion
v Recepcion

Verificacion

A Almacenamiento

95



TABLA 5.1 FLUJOGRAMA DEL PROYECTO

Flujograma de rutina de entrega/venta de kits

Bod

ega

Formacién

En

trega

B1

B2

F1| F2

D

AA

Realizacion de pedido de mercaderias

| __——

O

Recepcion copia orden pedido

\V.

Recepcion de mercaderia

AW NP

Desempaque de mercaderia

(&)

Verificacion de mercaderia con copia de
pedido

Clasificacién y almacenamiento de
mercaderia

Recepcion de orden de formar

Recepcion de mercaderia para formar

© |0 ([N (o

Formacion de kits

Qg
5

10

Recepcion de kits formados

A | Feoer]

11

Exhibicion de muestras de productos y kits

12

Recepcion del pedido

13

Facturacion

14

Recepcion de dinero. Cancelacion

15

Recepcion copia de factura cancelada

16

Recepcion factura original cancelada

17

Empaque de pedido

18

Verificacion de mercaderia con cliente

19

Entrega

ODD<¥

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Se observa en el flujograma que la mayoria de procesos se concentran en
las unidades productivas de bodega y formacion. Sin embargo, todas las
unidades cumplen con procesos especificos que permiten desempefar

las actividades de embodegar, formar y despachar mercaderias o kits

escolares.
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CAPITULO 6

ANALISIS FINANCIERO
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El objetivo del analisis financiero es establecer los niveles de inversion,
ingresos y egresos, asi como la liquidez y estructura financiera de la

empresa y su actividad econdmica.

6.1 INVERSION Y FINANCIAMIENTO
La tabla 6.1, muestra los rubros correspondientes a activos fijos, activos
diferidos y capital de trabajo de la empresa. El desglose de los valores

correspondientes a cada rubro, se detallan en el Anexo 10.

TABLA 6.1 INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

INVERSIONES
ACTIVOS FIJOS VALORES | PORCENTAJE
MAQUINARIA Y EQUIPOS 1.513,7 3,7%
MUEBLES Y ENSERES 1.768,0 4,3%
VEHICULOS 0,0 0,0%
MENAJE 0,0 0,0%
TOTAL 3.281,7 7,9%
ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION 500,0 1,2%
ESTUDIOS TECNICOS 250,0 0,6%
TOTAL 750,0 1,8%

CAPITAL DE TRABAJO
CAPITAL DE OPERACION 37.255,7 90,2%
TOTAL INVERSIONES 41.287,4 100,0%

FINANCIAMIENTO

CREDITO 0,0 0,0%
CAPITAL SOCIAL 41.287,4 100,0%
TOTAL FINANCIAMIENTO 41.287,4 100,0%

FUENTE: EMPROJECT
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Las inversiones detalladas, son las necesarias para cumplir con los
objetivos planteados por la empresa. El capital social cubre el valor total

de las inversiones y del capital de trabajo, pues los inversionistas tienen a
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su disposicién dicho monto y por tanto no se requiere de un préstamo

bancario.

6.2 PRESUPUESTOS DE INGRESOS

La tabla 6.2, especifica las cantidades de los productos por categoria que

se la empresa estima vender en los préximos cinco afios,

TABLA 6.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS

VOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS | DE1A12-| DE1A12- | DE1A12- | DE1A12- | DE1A 12-
2008 2009 2010 2011 2012
EN UNIDADES DE PRODUCTO
SORPRESAS Y JUGUETES
PEQUENOS 482.680 530.950 584.000 642.400 706.640
ALBUMES Y CROMOS 43.560 47.900 52.690 57.960 63.760
ARTICULOS ESCOLARES 727.400 800.140 880.150 968.169 | 1.064.980
PRECIOS ESTIMADOS EN
DOLARES
PRECIO DE SORPRESAS Y
JUGUETES PEQUENOS 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21
PRECIO DE ALBUMES Y
CROMOS 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30
PRECIO ARTICULOS ESCOLARES 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21
INGRESOS TOTALES 267.184,80| 293.898,90 | 323.278,50| 355.607,49| 391.168,20

FUENTE: EMPROJECT

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Los precios que se han establecido para el presente analisis, se

fundamentan en las investigaciones realizadas, y con los cuales el

emprendedor comercializa sus productos.

6.3 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Con la elaboracion del estado de pérdidas y ganancias de la empresa

para los préximos afos,

se establece el

resultado neto de

operaciones, considerando los ingresos y los egresos incurridos.
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TABLA 6.3 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

PERIODOS DE 1A 12-2008 | DE1 A 12-2.009 | DE1 A 12-2.010 | DE1 A 12-2.011 | DE1 A 12-2.012
MONTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO %

Ventas Netas 267.184,81100,0| 293.898,9 | 100,0 | 323.278,5| 100,0 | 355.607,5| 100,0 | 391.168,2 | 100,0
Costo de ventas 198.679,5| 74,4|219.445,8| 74,7|239.037,7| 73,9]|261.573,1| 73,6]|284.607,6| 72,8
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 68.505,3| 25,6| 74.453,1| 25,3| 84.240,8| 26,1| 94.034,4] 26,4]106.560,6| 27,2
Gastos de ventas 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Gastos de administracion 9.968,2 3,7 9.968,2| 34| 9.968,2] 3,1 9.968,2 2,8 9.968,2 2,5
UTILIDAD (PERDIDA)
OPERACIONAL 58.537,1 21,9| 64.484,9| 21,9| 74.272,6| 23,0| 84.066,2| 23,6| 96.592,4| 24,7
Gastos financieros 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Otros ingresos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Otros egresos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
UTILID (PERD) ANTES
PARTICIPACION 58.537,1 21,9 64.484,9| 21,9| 74.272,6| 23,0| 84.066,2| 23,6| 96.592,4| 24,7
15% Participacion utilidades 8.780,6| 3,3 9.672,7| 3,3| 11.140,9| 3,4| 12.609,9| 3,5| 14.4889| 3,7
UTILD (PERD) ANTES
IMPUESTOS 49.756,5| 18,6 54.812,2| 18,7 63.131,7| 19,5 71.456,3| 20,1| 82.103,5| 21,0
Impuesto a la renta 12439,1 4,7| 13703,1| 4,7| 157829 4,9 17864,1 5,0| 20525,9 5,2
UTILIDAD (PERDIDA )
NETA 37.317,4| 14,0] 41.109,2| 14,0| 47.348,8| 14,6| 53.592,2| 15,1 61.577,6| 15,7
Reserva legal | 37317] | 4.1109] | 47349] | 5.3502] | 61578

FUENTE: EMPROJECT

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

Como se observa en la tabla 6.3, la empresa obtiene en el primer afio una

utilidad del 14%, manteniéndose en el segundo afio con el mismo

porcentaje de utilidad, lo cual es favorable para las operaciones de la

empresa; y, del tercer afio en adelante, la utilidad se incrementa, hasta en

el quinto afio alcanzar el 15,7%.

El costo de ventas incluye los valores correspondientes a la mano de obra

directa (remuneracion anual de dos formadores y un despachador),

materia prima por producto (costo unitario de las materias primas que
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TABLA 6.4 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

requiere cada uno de los productos por categoria: sorpresas/juguetes
pequefos, albumes y cromos, y articulos escolares), y demas costos
indirectos incurridos en la formacién de los kits escolares (Anexo 11), todo
esto alcanza el 74,4% para el primer afio sobre el total de las ventas.

Al realizar un andlisis de los gastos de administracién, se observa que
representan un 3,7%, manteniéndose en los demas afos, casi por el

mismo nivel.

La empresa no cuenta con otros ingresos o0 egresos, pues sus actividades
se concentran en la comercializacion de kits escolares y productos

individuales, segun sea la preferencia de los consumidores.

6.4 FLUJO DE CAJA

El Flujo de Caja, es un estado financiero que demuestra los movimientos

de efectivo que realiza la empresa durante los periodos de operacion.

En el periodo preoperacional, Unicamente se cuenta con el aporte de

capital de el o los accionistas y los egresos por compra de materiales.
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DE1A

12-2007 DE1A12-| DE1A DE1A DE1A DE1A
donEEEe Per.preop 2008 12-2.009 | 12-2.010 | 12-2.011 | 12-2.012
eracion
A. INGRESOS
OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 0,0 267.184,8 | 293.898,9 | 323.278,5| 355.607,5| 391.168,2
B. EGRESOS
OPERACIONALES
Pago a proveedores 32.477,2 196.733,2 | 209.452,3 | 230.062,9 | 252.762,9 | 272.079,3
Mano de obra directa 1.499,2 7.200,0 7.200,0 7.200,0 7.200,0 7.200,0
Mano de obra indirecta 999,5 4.800,0 4.800,0 4.800,0 4.800,0 4.800,0
Gastos de ventas 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Gastos de administracion 1.961,4 9.420,0 9.420,0 9.420,0 9.420,0 9.420,0
Costos Indirectos de fabricacién 318,55 1.529,7 1.529,7 1.529,7 1.529,7 1.529,7
37.255,7 219.682,9 | 232.402,0 | 253.012,6 | 275.712,6 | 295.029,0
C. FLUJO OPERACIONAL (A -
B) -37.255,7 47.501,9 | 61.496,9 70.265,9 79.894,9 96.139,2
D. INGRESOS NO
OPERACIONALES
Aportes de capital 41.287,4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
41.287,4 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES
Pago participacion de utilidades 0,0 0,0 8.780,6 9.672,7 | 11.140,9| 12.609,9
Pago de impuestos 0,0 00| 12.439,1| 13.703,1| 15.782,9| 17.864,1
Adquisicién de activos fijos:
Maguinarias y equipos 1.513,7 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Muebles y enseres 1.768,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Cargos diferidos 750,0
4.031,7 0,0| 21.219,7| 23.3758| 26.923,8| 30.474,0
F. FLUJO NO OPERACIONAL
(D-E) 37.255,7 0,0 | -21.219,7 | -23.375,8 | -26.923,8 | -30.474,0
G. FLUJO NETO GENERADO
(C+F) 0,0 47.501,9 | 40.277,2| 46.890,1| 52.971,1| 65.665,2
H. SALDO INICIAL DE CAJA 4.778,6 4.778,6 | 52.280,5| 92.557,7 | 139.447,8 | 192.418,9
I. SALDO FINAL DE CAJA
(G+H) 4.778,6 52.280,5| 92.557,7 | 139.447,8 | 192.418,9 | 258.084,1

FUENTE: EMPROJECT

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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TABLA 6.5 BALANCE GENERAL PROYECTADO

En todos los afios de operacién al comparar ingresos con egresos se
obtiene como resultado un flujo de caja positivo, lo cual indica que la

empresa esta debidamente financiada.

Los ingresos operacionales son por concepto de las ventas; y los no
operacionales por aporte de los accionistas, no se consideran otros

ingresos.

Los egresos operacionales, representan los costos y gastos incurridos en
el proceso de formacién de los kits escolares, mientras que los egresos
no operacionales son los aquellos correspondientes a impuestos y
adquisicion de activos, por tanto la empresa cumple con sus objetivos de

liquidez.

6.5 BALANCE GENERAL PROYECTADO

El Balance General Proyectado (Tabla 6.5) presenta la situacion
financiera de la empresa para los proximos afios de operacion. Su
propdésito es sefialar los activos de la empresa, deudas y participacion de

capital.
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AL 31-
Xll- AL 31- AL 31- AL 31- AL 31- AL 31-
CONCEPTO 2007 XI1-2008 | XII-2009 | XI1-2010 | XII-2011 | XII-2012

ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos 4.778,6 | 52.280,5| 92.557,7 | 139.447,8| 192.418,9| 258.084,1
Cuentas y documentos por
cobrar comerciales 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Inventarios:

Productos terminados 0,0 14.826,8 15.270,1 16.699,1 18.274,2 19.875,6

Productos en proceso 0,0 582,8 598,6 654,8 716,5 779,3

Materias primas 31.156,1| 32.060,1| 35.2651| 38.791,7| 42.376,6| 42.376,6

Materiales y suministros 2.249,0 2.314,3 2.545,6 2.800,2 3.059,0 3.059,0
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES 38.183,6 | 102.064,5| 146.237,1| 198.393,5| 256.845,1| 324.174,5
ACTIVOS FIJOS
Magquinarias y equipos 1.513,7 1.513,7 1.513,7 1.513,7 1.513,7 1.513,7
Muebles y enseres 1.768,0 1.768,0 1.768,0 1.768,0 1.768,0 1.768,0
SUBTOTAL ACTIVOS FIJOS 3.281,7 3.281,7 3.281,7 3.281,7 3.281,7 3.281,7
(-) depreciaciones 0,0 527,3 1.054,5 1.581,8 2.109,1 2.636,3
TOTAL ACTIVOS FIJOS | 32817 27544] 22271] 16999 1.1726] 645,3
ACTIVO DIFERIDO NETO | 750,01 600,0 | 450,0 | 300,0 | 150,0 | 0,0
OTROS ACTIVOS | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 0,0

TOTAL DE ACTIVOS

| 42.2153| 105.418,9| 1489142 | 200.393,4 | 258.167,7 | 324.819,9

PASIVO CORRIENTE

Cuentas y documentos por

pagar a proveedores 927,9 5.594.4 5.824,5 6.406,8 7.038,7 7.572,6

Gastos acumulados por pagar 0,0 21.219,7 23.375,8 26.923,8 30.474,0 35.014,7

TOTAL DE PASIVOS

CORRIENTES 927,9 26.814,1 29.200,3 33.330,6 37.512,7 42.587,3

PASIVO DE LARGO PLAZO | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 0,0
TOTAL DE PASIVOS | 927,9| 26.814,1| 29.200,3| 33.330,6| 37.512,7| 42.587,3

PATRIMONIO

Capital Social pagado 41.287,4 41.287,4 41.287,4 41.287,4 41.287,4 41.287,4

Reserva Legal 0,0 0,0 3.731,7 7.842,7 12.577,5 17.936,8

Utilidad (pérdida) retenida 0,0 0,0 33.585,6 70.583,9 | 113.197,8| 161.430,8

Utilidad (pérdida) neta 0,0 37.317,4 41.109,2 47.348,8 53.592,2 61.577,6
TOTAL DE PATRIMONIO 41.287,4 78.604,8 | 119.713,9| 167.062,7 | 220.654,9 | 282.232,6

TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO 42.215,3 | 105.418,9 | 148.914,2| 200.393,4 | 258.167,7 | 324.819,9

COMPROBACION DEL

BALANCE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

FUENTE: EMPROJECT

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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La empresa, durante el primer afio de operacion tiene concentrados sus
recursos en apenas un 7,7% en lo que corresponde a Activos Fijos,
siendo éstos la maquinaria y equipo, y, los muebles y enseres para
adecuar las instalaciones. En realidad no es necesario contar con
maquinaria 0 equipos costosos, ya que la formacion de kits es un proceso
sencillo de empaque que es posible logarlo sin utlizar métodos

complejos.

Mientras la operacion de la empresa continla, se incrementa la
proporcién de Activos Corrientes debido al crecimiento de los inventarios,
representando el 90% del total de activos. Las materias primas es el rubro
mas representativo, porque éstas constituyen los productos que la

empresa comercializara al mercado escolar.

En lo que respecta al inventario de productos terminados se obtiene del
costo de ventas estimado para el afio 2008, restando el stock de los
productos en proceso y materia prima del afio 2007, este resultado se
divide para 360 y se multiplica por 25 dias que es el tiempo promedio que

se mantendran los articulos que comercializa la empresa, en bodega.

Los productos en proceso se obtienen del costo variable dividido para 360
y multiplicado por 360 que es el promedio de dias para realizar nuevas

compras.

Los pasivos corrientes se relacionan a los rubros que debe pagar a los
proveedores; son calculados del total de Materias Primas consumidas en
el afo, divido para 360 y multiplicado por 10 dias de tiempo concedido por

los proveedores para efectuar los pagos.
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Los gastos acumulados corresponden a la suma del 15% de participacion
a trabajadores mas el impuesto a la renta que se generan en la operacion

de la empresa.

El patrimonio se conforma por el capital social, la Reserva Legal del 10%
de utilidades, y las utilidades retenidas y netas de las operaciones de la

empresa.

6.6 EVALUACION FINANCIERA

6.6.1 Objetivo de la Evaluacion Financiera
La evaluacion financiera ayuda a determinar la viabilidad del proyecto,
utilizando diferentes criterios para tomar una acertada decision de

inversion.

6.6.2 Analisis de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
Este razonamiento considera el valor del dinero en el tiempo, por tanto
para el analisis de los flujos de efectivo deberan someterse a una tasa de

descuento.

La TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rendimiento), es el minimo
rendimiento para que el proyecto satisfaga los requerimientos de los

inversionistas.

TABLA 6.6 TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

% APORTACION TMAR | PONDERACION

ACCIONISTAS 100,0% | 17,0% 17,0%
CREDITO 0,0%| 0,0% 0,0%
TMAR GLOBAL 17,00%

FUENTE: EMPROJECT
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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El resultado del 17% de tasa minima aceptable de rendimiento del capital
total, representa lo minimo de rendimiento que los inversionistas esperan,
con el propésito de cubrir sus expectativas. Se forma de la tasa
inflacionaria del 12% y del 5% que se establece como una tasa de premio

al riesgo por la inversion.

6.6.3 Andlisis de la Tasa Interna de Retorno
Con esto se logra obtener la tasa de descuento que hace que el valor
presente de las entradas de efectivo sea exactamente igual a la inversion

neta realizada.
La TIR representa la rentabilidad obtenida en proporcién directa al capital
invertido, considerando bajo este criterio, que un proyecto sera viable

siempre y cuando la TIR sea mayor que la TMAR.

En la tabla 6.7, se procede con el calculo de la TIR.
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TABLA 6.7 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

DE1A12-
2.012
DE 1A 12- DE 1A 12- DE1A12- DE1A12- DE1A12- DE1A12- DE1A12-
FLUJO DE FONDOS 2007 2008 2.009 2.010 2.011 2.016 2.017
Inversion Fija -3.281,7 0,0 | 0,0 | 0,0 ‘ 0,0 ‘ 0,0 0,0
Inversion Diferida -750,0
Otras inversiones 0,0 0,0 | 0,0 | 0,0 ‘ 0,0 ‘ 0,0 0,0
Capital de trabajo -37.255,7
Flujo Operacional (egresos)
ingresos 47.501,9 61.496,9 70.265,9 79.894,9 96.139,2 96.139,2
Impuestos -12.439,1 -13.703,1 -15.782,9 -17.864,1 -20.525,9 -20.525,9
Participacion de los trabajadores -8.780,6 -9.672,7 -11.140,9 -12.609,9 -14.488,9 -14.488,9
Valor de Recuperacion:
Inversion fija 629,5
Capital de trabajo 37.255,7
Flujo Neto -41.287,4 26.282,3 38.121,1 43.342,0 49.420,9 61.124,5 99.009,8
TASA INTERNA DE RETORNO 87,0%

FUENTE: EMPROJECT

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

108




Con este resultado obtenido, se deduce que el proyecto es viable, pues la
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 87% es mayor al 17% correspondiente

al costo promedio ponderado de capital.

6.6.4 Analisis del Valor Actual Neto
El Valor Actual Neto (VAN) de un proyecto de inversion, es el valor de los

flujos monetarios actualizados al momento de la inversion.

Para obtener las entradas de efectivo al dia de hoy, es necesario aplicar
una tasa de descuento que represente el costo promedio ponderado de
capital, es decir la TMAR global.

Es importante esta actualizacion pues en este método se comparan
valores monetarios en el tiempo y unicamente si los flujos se calculan en
términos de valores actuales se pueden hacer comparaciones validas

entre ellos.

El Valor Actual Neto debe ser igual a cero o un valor positivo, de esta
forma y teniendo en cuenta este razonamiento la inversion en el presente

proyecto es viable pues representa flujos positivos.

En la tabla 6.8 se muestran los flujos operacionales y como resultado final
el Valor Actual Neto para el presente proyecto de $ 187.410,6; por lo cual
el proyecto es viable, pues se esperan rendimientos que justifican la

inversion.
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TABLA 6.8 VALOR ACTUAL NETO (VAN)
FLUJO
ANOS OP(E)RR,;CCZ:IBZAL VAN
CONSTANTES) 17,0%
DE 1 A 12-2007 -41.287,4 -41.287,4
DE 1 A 12-2008 26.282,3 22.463,0
DE 1 A12-2.009 38.121,1 27.847,0
DE 1 A12-2.010 43.342,0 27.061,0
DE 1 A12-2.011 49.420,9 26.373,0
DE 1 A 12-2.012 61.124,5 27.879,0
DE 1 A12-2.013 61.124,5 23.828,0
DE 1 A12-2.014 61.124,5 20.366,0
DE 1 A12-2.015 61.124,5 17.407,0
DE 1 A12-2.016 61.124,5 14.877,0
DE 1 A12-2.017 99.009,8 20.597,0
VALOR ACTUAL NETO 187.410,6

FUENTE: EMPROJECT
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

6.6.5 Analisis del Periodo Real de Recuperacion de la Inversion.
Mediante este andlisis se determina el nimero de periodos necesarios
para recaudar la inversion inicial. La tabla 6.9 muestra la sumatoria de los

flujos actualizados, hasta llegar a cubrir la inversion inicial del proyecto.

El periodo de recuperaciéon de la inversion del presente proyecto es para
dos afos, el mismo que se encuentra dentro de los parametros
aceptables para este tipo de inversion, considerando que entre menor sea
este tiempo, mayor viabilidad demuestra el proyecto porque disminuye el

tiempo de riesgo de la inversion.
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TABLA 6.9 PERIODO REAL DE RECUPERACION DE LA INVERSION

FLUJO SUMATORI
ANOS OPERACIONAL A
FLUJO PRRI n HASTA QUE SUM (FNC) =
DESCONTADO NETO = INVERSION
DE 1 A 12-
2007 -41.287,4
DE 1A 12-
2008 26.282,3 26.282,3
DE 1 A 12-
2.009 38.121,1 64.403,4 1,53 ANOS
DE 1 A 12-
2.010 43.342,0 107.745,4
DE 1 A 12-
2.011 49.420,9 157.166,3
DE 1 A 12-
2.012 61.124,5 218.290,8
DE 1 A 12-
2.013 61.124,5 279.415,3
DE 1 A 12-
2.014 61.124,5 340.539,8
DE 1 A 12-
2.015 61.124,5 401.664,3
DE 1 A 12-
2.016 61.124,5 462.788,8
DE 1 A 12-
2.017 99.009,8 561.798,6

FUENTE: EMPROJECT
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

6.6.6 Analisis de larelacion Beneficio/Costo

Este método se fundamenta en los mismos conceptos sobre flujos
descontados que utiliza el VAN. La diferencia esta en que la sumatoria de
entrada de efectivo se divide entre la Inversion Inicial Neta, como se
describe en la tabla 6.10.

La relacion beneficio costo es de 5,54, lo que significa en términos de
Valor Actual Neto, el proyecto genera $5,54 de recuperacion por cada

délar invertido.
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TABLA 6.10 RAZON BENEFICIO/COSTO
FLUJO
AROS OPERACIONAL
DESCONTADO
DE 1 A 12-2007 -41.287,4
DE 1 A 12-2008 22.463,0
DE 1 A 12-2.009 27.8470| R = VALORACTUAL
DE 1 A 12-2.010 27.061,0 INVERSION
DE 1 A 12-2.011 26.373,0
DE 1 A 12-2.012 27.8790| R = 554
DE 1 A 12-2.013 23.828,0
DE 1 A 12-2.014 20.366,0
DE 1 A 12-2.015 17.407,0
DE 1 A 12-2.016 14.877,0
DE 1 A 12-2.017 20.597,0
228.698,0

FUENTE: EMPROJECT
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
En tal virtud se puede concluir que el proyecto es viable, pues la razon es

mayor que uno.

6.6.7 Analisis del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es una técnica util que indica el volumen de ventas
en el cual la empresa no pierde ni gana, es decir que el nivel de ingresos

son iguales a los costos y los gastos.

La tabla 6.11 determina el nivel minimo de operacion para cubrir los
costos incurridos en la comercializaciéon de kits y productos para el
mercado estudiantil en el primer afio, el punto de equilibrio esta calculado

en unidades y en valores monetarios
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TABLA 6.11 PUNTO DE EQUILIBRIO
VENTAS = PRECIO X CANTIDAD
VENTAS = C. FIJOS + C. VARIABLES + UTILIDAD
PUNTO DE EQUILIBRIO, LA UTILIDAD =0
_ CF
°=p_cw
COSTOS FIJOS DE 1 A 12-2008
VALORES PORCENTAJES
Mano de Obra Directa 7.200,0 3,2%
Mano de Obra Indirecta 4.800,0 2,1%
Reparacion y Mantenimiento 29,7 0,0%
Arriendos 1.080,0 0,5%
Seguros 0,0 0,0%
Imprevistos 0,0 0,0%
Depreciacién y Amortizacion 677,3 0,3%
Gastos de Ventas 0,0 0,0%
Gastos de Administracién 9.420,0 4,2%
Gastos Financieros 0,0 0,0%
TOTAL COSTOS FIJOS 23.206,9 10,4%
COSTOS VARIABLES
Materias Primas Consumidas 186.936,4 83,4%
Suministros 420,0 0,2%
Materiales Indirectos 13.494,0 6,0%
TOTAL COSTOS VARIABLES 200.850,4 89,6%
PUNTO DE EQUILIBRIO:
UNIDADES 438.583 34,98%
VALORES 93.474 34,98%

FUENTE: EMPROJECT )
ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

En el primer afio, se necesita vender 438.583 unidades de productos
escolares para cubrir los costos y gastos, de manera que la empresa no

obtenga utilidades o pérdidas, esto corresponde a un valor de $93.474
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CAPITULO 7

ANALISIS ORGANIZACIONAL Y LEGAL
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7.1 ANALISIS ORGANIZACIONAL

7.1.1 Organigrama Estructural

El disefio que se plantea refleja la configuracion estructural de la empresa
y su funcionamiento. Por un lado la disposicion de la estructura
organizacional representada por los érganos que componen la empresa
en los niveles basicos: ejecutivo, funcional y operativo, por otro lado,
incluye las actividades necesarias para conseguir los objetivos de la
empresa, es decir el como asignar y dividir la tarea empresarial entre los

departamentos y equipos de trabajo.

GRAFICO 7.1 ESTRUCTURA ORGANICA

[ GERENCIA ]

[ADMINISTRACION]

I |
[ BODEGA ] [ FORMAR ] [ ENTREGA ]

—[ Bodeguero 1 ] —[ Formador 1 ] L Despachador ]

—[ Bodeguero 2 ] —[ Formador 2 ]

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ

La estructura organizativa de la empresa contempla una distribucion de
cargos y tareas en las que se han concentrado la autoridad en el nivel
mas alto: la gerencia. De tal manera que se presenta como una
estructura centralizada, es decir en el nivel institucional existe la
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concentracion de decisiones (gerencia). Poca delegacion de decision en

el nivel funcional (administracién) y nula en el nivel operativo.

La razén de concentrar en el nivel mas alto de la jerarquia la toma de
decisiones es con el fin de lograr tener el control a través de la delegacion
de la autoridad, para que la ejecucion de las tareas (embodegar, formar y
entregar) sea la mas apropiada a las caracteristicas del network
marketing y las necesidades de los emprendedores distribuidores y
emprendedores impulsadores.

Las ventajas que permite la centralizacion de la estructura planteada son:

e Las decisiones las toma unicamente la gerencia, que tiene una

vision global de la empresa y del manejo del network marketing.

e La gerencia, situada en la cima de la organizacion, estd mejor
entrenada y preparada que los que se hallan en los niveles
inferiores.

e Las decisiones son mas coherentes con los objetivos
empresariales.

En el grafico 7.2, se puede observar la distribucion de la red, y el talento
humano involucrado en ella, claro que no esta vinculado directamente con
la empresa, pero por medio de ellos la empresa comercializa los
productos al mercado estudiantil.
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GRAFICO 7.2 TALENTO HUMANO INVOLUCRADO EN LA RED DE
COMERCIALIZACION

@ EMPRENDEDOR
@ @ DISTRIBUIDOR (ED)
(=) o 0.2 O/e
() [E) ()
o o

() [E)

() () @
E0f—© (€D O

(E)

010
EMPRESA ‘ oo
(€1

©
O

@
© £) @@ -~
@@ ) OOC
@ @ Emprendedor
impulsador (Ei)
OEUC

ELABORADO: MARIA FERNANDA POZO BENITEZ
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7.1.2 Cultura Organizacional

Misién
Mejorar el nivel de vida de los emprendedores distribuidores e
impulsadores, ofreciéndoles la oportunidad de alcanzar una realizacion
personal y econémica a través de la comercializaciébn de productos
escolares alternativos a través network marketing, recompensando de
esta manera la dedicacién y el esfuerzo; impulsando la solidaridad, el
respeto y la tolerancia.

Visién
Para el afio 2012, establecerse como la primera empresa de venta
multinivel en la provincia del Carchi, basada en el principio de ayuda
social a personas emprendedoras que aspiran superarse; creando nuevas
oportunidades de trabajo, mediante propuestas novedosas y diversas, a

través de una intensa orientacion de la venta multinivel.

La empresa se denominara:

ﬂyF§

Los circulos del logotipo de la empresa, representa la red de
comercializacion, con la expectativa de incrementarse cada vez mas,
captando a través de esta red a emprendedores con &nimo de superacion
y por medio de ellos, a clientes escolares que disfruten comprando

productos innovadores.

7.1.3 Politicas Generales
La politica es una actitud que tiene la empresa y esta establecida por la

ética y la moral.
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Las politicas establecidas para el presente proyecto, son las siguientes:

e La empresa debera satisfacer los pedidos realizados por los

emprendedores distribuidores y emprendedores impulsadores.

e Todo emprendedor que suscribe un contrato con la empresa, lo
acredita como distribuidor o impulsador de la misma, y acepta las
condiciones expuestas, caso contrario sera causa de rescision del

contrato.

e Cada emprendedor sea éste distribuidor o impulsador, que forme la

red, cuenta con un cédigo que le permite ser parte de la misma.

e Los productos de la empresa no podran venderse ni exhibirse en
ningun otro local abierto al publico. El impulsador debe basarse
exclusivamente en el sistema de venta directa (Impulsador —
Cliente)

e EIl distribuidor e impulsador deben comprar los kits escolares y
demas articulos Unicamente a la empresa y no a través de
intermediarios. Asi mismo venderan dichos productos al precio de

venta al publico, sin ningun tipo de descuento.

e La empresa se encargara de la capacitacion de los emprendedores
distribuidores y ellos a su vez seran responsables de la

capacitacion de los impulsadores que inscriban.

e El emprendedor distribuidor, deberd mantener siempre activos los
trece emprendedores impulsadores para conservarse dentro de la

red.
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e Los kits y demas productos que se comercializaran deberan ser de
excelente calidad, tanto en su contenido como en su disefio, para

impactar al cliente con novedosas alternativas.

e Los pedidos se cumplirdn al instante de que los realicen.

e Se ofrecerd los productos de acuerdo a la ocasion, con innovacion,
por ejemplo, hay ciertas épocas en que los albumes y cromos son

un verdadero impacto.

7.2 ANALISIS LEGAL

7.2.1 Constitucion

Se conceptua a la empresa como la organizacion de los factores de la
produccion (unas veces, capital y trabajo; otras, capital, trabajo y gestion),

a fin de generar bienes y servicios para el mercado.

Para la creacion del presente proyecto, se aplica la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en Registro Oficial
N.196 de 26 de Enero de 2006, cuyos articulos pertinentes se transcriben

a continuacion:

“Art. 1.- Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de
comercio, podra desarrollar por intermedio de una empresa unipersonal
de responsabilidad limitada cualquier actividad econémica que no
estuviere prohibida por la ley, limitando su responsabilidad civil por las
operaciones de la misma al monto del capital que hubiere destinado para

ello.”
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“Art. 3.- El principio de existencia de la empresa unipersonal de
responsabilidad limitada es la fecha de la inscripcion del acto constitutivo

en el Registro Mercantil de su domicilio principal.

El Registrador Mercantil llevara un libro especial denominado "Registro de
empresas unipersonales de responsabilidad limitada", que formara parte
del Registro Mercantil, en el que se inscribiran los actos constitutivos de

las empresas mencionadas y sus posteriores reformas o modificaciones.

La inscripcion de la empresa en el Registro Mercantil surtira los efectos

de la matricula de comercio. “

“Art. 4.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada debera
siempre pertenecer a una sola persona y no podra tenerse en
copropiedad, salvo el caso de la sucesion por causa de muerte a que se

refiere el articulo 37 de esta Ley.

La persona natural a quien pertenece una empresa unipersonal de

responsabilidad limitada se llama "gerente-propietario”.

“Art. 7.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, tiene
siempre caracter mercantil cualquiera que sea su objeto empresarial,

considerando como comerciante a su gerente-propietario.”

En lo que se refiere a la constitucion, aprobacion e inscripcion de la
empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se transcriben los

siguientes articulos:
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“‘Art. 30.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se
constituira mediante escritura publica otorgada por el gerente-propietario,

gue contendré:

1. El nombre, apellidos, nacionalidad, domicilio y estado civil del
gerente-propietario;

2. La denominacién especifica de la empresa;

3. El domicilio fijado como sede de la empresa y las sucursales que la
misma tuviere;

4. El objeto a que se dedicara la empresa;

5. El plazo de duracion de la misma;

6. El monto del capital asignado a la empresa por el gerente-
propietario, de conformidad con el articulo 1 de esta Ley;

7. La determinacion del aporte del gerente-propietario;

8. La determinacion de la asignacion mensual que habra de percibir
de la empresa el gerente-propietario por el desempefio de sus labores
dentro de la misma; vy,

9. Cualquier otra disposicion licita que el gerente-propietario de la

empresa deseare incluir’

“Art. 31.- Otorgada la escritura publica de constitucion de la empresa, el
gerente-propietario se dirigira a uno de los jueces de lo civil del domicilio
principal de la misma, solicitando su aprobacién e inscripcion en el

Registro Mercantil de dicho domicilio.

La solicitud se sometera al correspondiente sorteo legal.

Si se hubiere cumplido todos los requisitos legales, el juez ordenara la
publicacién por una sola vez de un extracto de la escritura antedicha en

uno de los periédicos de mayor circulacion en el domicilio principal de la

empresa.”
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En lo referente a la Administracion y Representacion Legal de la empresa
unipersonal de responsabilidad limitada, se tiene:

“Art. 38.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, sera
administrada por su gerente-propietario, quien a su vez, serd su

representante legal.

Para legitimar su personeria como representante legal de la empresa el
gerente-propietario utilizard una copia certificada actualizada de la
escritura publica que contenga el acto constitutivo de la empresa con la
correspondiente inscripcion en el Registro Mercantil, o una certificacion
actualizada del Registrador Mercantil en la que se acredite la existencia y
denominacion de la empresa, domicilio principal, objeto, plazo de

duracion, capital empresarial y la identidad de su gerente-propietario.”

7.2.2 Obtenciéon del RUC

Segun lo que establece la Ley de Registro Unico de Contribuyentes, el
RUC es un instrumento que tiene por funcion registrar e identificar a los
contribuyentes con fines impositivos y como objeto proporcionar

informacion a la Administracion Tributaria.

La Ley de Registro Unico de Contribuyentes (RUC) establece que todas
las personas naturales y juridicas, entes sin personeria juridica,
nacionales o extranjeras, que inicien o realicen actividades econdémicas
en el pais, en forma permanente u ocasional o que sean titulares de
bienes o derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios,

remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a tributaciéon en el
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Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola vez, en el Registro

Unico de Contribuyentes.

Para la obtencion del RUC son necesarios los siguientes requisitos:

e Formulario 01A y 01B suscritos por el representante legal (Anexo
12)

e Original y copia de la escritura publica o del contrato social
otorgado ante un Notario o un Juez.

e Copia de un documento que certifique la direccion del
establecimiento en donde se desarrolla la actividad economica
(recibo de pago de luz, agua o teléfono)

e Original y copia del nombramiento del representante legal,
notariado y con reconocimiento de firmas.

e Original y copia de la cédula de identidad o pasaporte del
representante legal.

e Original y copia del ultimo certificado de votacidon del representante
legal.

e Identificacion del gerente general si es el caso del representante

legal.

7.2.3 Obtencion de la Patente Municipal

Es un permiso municipal obligatorio para ejercer una actividad econémica
(comercial o industrial). Quienes realicen actividades econdémicas se
deben inscribir en el registro de la Jefatura Municipal de Rentas y
cancelar el impuesto de patente anual para la inscripcion; y de patente

mensual para el ejercicio.
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Para la obtencion de la patente son necesarios los siguientes requisitos:

Original y copia del RUC

Copia de escritura de constitucion

Copia de cédula de ciudadania del representante legal
Copia del certificado de votacion.

Comprar el formulario.

Con la documentacién que se obtiene, la empresa puede afiliarse a la

Camara de Comercio de Tulcan, cuyos requisitos para el ingreso son los

siguientes:

7.2.4 Afiliacion a la Camara de Comercio

Sus requisitos son los siguientes:

Copia de la escritura de constitucién de la compania.
Copia de la existencia legal de la compaifiia.

Copia de la cédula del Representante Legal

Copia del RUC de la compaiiia.

Copia del listado actualizado de socios

4 fotos tamafio carné del representante Legal

Llenar Solicitud de afiliacion (Anexo 13)

Valor de afiliacién de $108,00

Cuota mensual de $ 5,00

De igual forma, para los emprendedores distribuidores y emprendedores

impulsadores, que comercializaran productos de la empresa, es necesario

gue presenten a la empresa los siguientes requisitos:

Copia de cédula y certificado de votaciéon

- 125 -



Permiso del establecimiento educativo, para poder ejercer su
actividad comercial en las afueras del mismo.

Una fotografia tamafio carné

Comprar en el Municipio de Tulcan, el formulario de permiso
ocasional que tiene un costo de $3,00 (Anexo 14)

Obtener el permiso ocasional que le otorga la Comisaria Municipal
para uso de aceras.

Cancelar el valor de $5,00 anuales en la ventanilla de
Recaudaciones del Municipio de Tulcan.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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CONCLUSIONES

1. El concepto de informales no es aplicado a los vendedores o
comerciantes de la localidad, el concepto util es el de
emprendedor, pues ellos cuentan con las caracteristicas de un

emprendedor.

2. Los factores econdmicos externos en Tulcan permiten la
integracion de dichos emprendedores, formando dos niveles de
red, determinados por emprendedores distribuidores vy

emprendedores impulsadores.

3. El sistema de ventas multinivel en Ecuador, no cuenta con una
normativa legal especifica de tal manera que el pago de tributos
con el Estado son los uUnicos que permiten el funcionamiento y
constitucion de MAYFE.

4. MAYFE inicialmente, compite con los emprendedores no
agremiados. Luego la empresa no cuenta con competencia directa,
y la indirecta se define como: tiendas y papelerias cercanas a los

establecimientos educativos de la urbe.

5. Se detectaron 91 emprendedores que operan en el casco urbano,
56 de ellos permiten formar la red de comercializacion, porque es
un numero que permite hacerlo constituyéndose en dos niveles, el
primero de cuatro emprendedores distribuidores y el segundo nivel

de 52, pudiéndose llegar a los 91.

6. Los articulos que mas comprados por los estudiantes son:
productos comestibles, sorpresas/juguetes pequefios, albumes y
cromos, articulos escolares; se excluyen para efectos del proyecto

los productos comestibles por ser perecederos.
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7. Los emprendedores adquieren sus productos a intermediarios en
pequefias cantidades lo que implica que tengan precios altos y

productos no innovadores.

8. El 65% del precio de venta al publico, es el precio neto que ingresa
a la empresa, y sobre el cual se egresan costos operativos y
administrativos; el 35% restante esta distribuido en los dos niveles
de red.

9. La ganancia real para el emprendedor distribuidor y para el
emprendedor impulsador calculada sobre el precio de venta al
publico es del: 10% y el 25% respectivamente, en la que consta

bonificaciones y premios.

10.Los descuentos de para la red, son: del 35% exclusivamente para
emprendedores distribuidores, y el 25% para emprendedores

impulsadores.

11.Segun del estudio de micro y macro localizacion se estable que la
empresa debera ser ubicada entre las calles Rafael Arellano, 10 de

Agosto y Atahualpa.

12.EIl organico estructural evidencia tres tareas especificas en el nivel
operativo: embodegar, formar y entregar. En cambio la estructura
del talento humano de red, que sostiene el organico estructural de
la empresa estd compuesta por maximo de cuatro emprendedores

distribuidores.

13.La Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 87%, lo que sustenta que

el proyecto es rentable

14.El Valor Actual Neto (VAN) es de $ 187.410,6
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15.El Periodo Real de Recuperacion de la Inversion, es de dos afios,
el mismo que se encuentra dentro de los pardmetros aceptables

para este tipo de inversion.
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RECOMENDACIONES
Las recomendaciones a continuaciéon son dirigidas a la Gerencia

1. Debera, dentro del proceso de capacitacion, instruir al talento
humano en el uso del término emprendedor y excluir el término
informal. También mantener el concepto de network marketing a
través de la asignacion de descuentos en los dos niveles

establecidos.

2. Mantener procesos de investigacién del entorno con el fin de
establecer modificaciones en el ambiente que afecten el
incremento o disminucion del sector de emprendedores, ademas
de investigar constantemente el mercado, con el fin de mantener
innovacion y desarrollo en la introduccion de nuevos productos
escolares al mercado y de nuevas alternativas de combinacién de

kits escolares.

3. Debera mantenerse informada de disposiciones y reglamentos que

emita el Servicio de Rentas Internas.

4. Concretar relaciones comerciales con importadores directos de
suministros escolares, sorpresas/juguetes pequefios y albumes y
cromos, con el fin de mantener precios bajos por alto volumen de

compras.
5. Programar compras considerando la estacionalidad del mercado

escolar, de tal manera que no se tenga conflictos de

almacenamiento.
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6.

Incrementar, de ser el caso el numero de emprendedores
distribuidores, para lo cual se debera volver hacer célculos de
porcentaje de asignacion de manejo de red.

Establecer un estudio de actitud de quienes seran elegidos como
emprendedores distribuidores, éstos deben tener capacidad de
liderazgo, motivacién y comunicacion, caracteristicas particulares
de un emprendedor, quienes seran los portavoces de que la
empresa entrega productos innovadores a bajos precios.

La empresa no deber& hacer uso de los fondos correspondientes al
manejo de red, pues si bien es cierto es flujo de efectivo, estos

dineros pertenecen a los emprendedores.

La empresa no debe explicar a los emprendedores que en su

ganancia real esta incluido el manejo de red.

10.Aplicar normas y regulaciones para mantener el flujo de procesos

gue definen las unidades productivas de la empresa.

11.Se sugiere que las decisiones administrativas las tome Unicamente

la gerencia, con el fin de mantener el manejo global de la empresa

y la red.

12.La empresa debe apegarse a las exigencias establecidas en el

estudio de micro localizacion.

13.Mantener las tres tareas en esencia, inclusive en épocas en que no

exista “momento”, por ejemplo vacaciones, con el fin de mantener
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el organico estructural y el nivel de jerarquia que permiten

mantener una administracion eficaz.

14.La empresa debe iniciar la captacibn de emprendedores
distribuidores y formacién de red en los dos meses de temporada

baja.

15.Se sugiere a la Gerencia volver a realizar el estudio financiero con
datos actuales dentro de los seis primeros meses de operacién con
el fin de comparar y verificar los resultados de la TIR y el VAN, para

actuar de forma correctiva o preventiva segun sea el caso.
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ANEXO 1: CLIENTES DE LOS EMPRENDEDORES EN PORCENTAJES

Pregunta 6: ¢ Cudl es su principal cliente?

Opciones Nimero %
Estudiantes 56 61,54
Oficinistas 2 2,20
Transeuntes 6 6,59
Otros 27 29,67
TOTAL: 91 100,00

ANEXO 2: EMPRENDEDORES UBICADOS EN LOS CENTROS
EDUCATIVOS DE TULCAN
Nombre del | Establecimiento donde Tipo de producto que vende
informal se encuentra ubicado = D " o T
T 2 e>B €. °
g o v = O pnSnw = > E
55 ° 5 Sl S0
o O 0= < O
Luis Puente | Colegio Bolivar X X
Antonia Colegio Bolivar X X
Males
Maura Colegio Bolivar X
Rosero
Felipe Colegio Bolivar X X
Salinas
Karina Colegio Bolivar X
Godoy
Telmo Colegio Tulcan X X X
Guama
Juan Colegio Tulcan X
Dominguez
Rosa Colegio Tulcan X
Espindola
Tito Colegio Tulcan
Ordofez
Esthela Colegio y Escuela La X X
Chamorro Salle
Julio Mora | Colegio y Escuela La X
Salle
Wilson Baez | Colegio y Escuela La X
Salle
Ménica Colegio y Escuela La X X
Sarmiento Salle
Doris Colegio y Esc. Sagrado X X
Tulcanaza Corazén de Jesus
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Jaime Lépez

Colegio y Esc. Sagrado
Corazon de Jesus

Luisa Colegio y Esc. Sagrado

Tarapuez Corazén de Jesus

Ana Maria| Colegio y Esc. Sagrado

Gutiérrez Corazon de Jesls

Braulio Col. Consejo Provin. del

Castillo Carchi

Liliana Colegio y Esc. San

Vallejo Antonio de Padua

Amanda Colegio y Esc. San

Aguilar Antonio de Padua

Ivan Teran | Colegio Vicente Fierro

Andrea Colegio Vicente Fierro

Torres

Edison Colegio Vicente Fierro

Moncayo

Mariela Colegio Vicente Fierro

Vasquez

Elisa Colegio 1ro. de Mayo

Moncayo

Simoén Escuela Fe y Alegria

Valencia

Jorge Escuela Angélica

Herrera Martinez

Olga Quelal | Escuela Angélica
Martinez

Segundo Escuela Coronel Jorge

Mafla Narvéez

Luz  Maria| Escuela Alejandro Mera

Alvarez y Centro Educativo
Americano

Julio Escuela Alejandro Mera

Bolafios y Centro Educativo
Americano

Maria Escuela Alejandro Mera

Chiliquinga |y Centro Educativo
Americano

Marina Tuz | Esc. Marieta de
Veintimilla

Marcelo Esc. Marieta de

Alvarez Veintimilla

Susana Escuela 11 de Abril

Cerén
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Julia Tapia | Escuela 11 de Abril

Gloria Escuela Isaac Acosta

Mayanquer

Luis Salazar | Esc. 19 de Noviembre

Yomaira Esc. 19 de Noviembre

Narvaez

José Luis | Esc. 19 de Noviembre

Morales

Amelia Esc.Crist6bal Colén

Cueva

Felipe Esc.Cristobal Coldn

Guzméan

Mayra Esc.Cristobal Colén

Jiménez

Lupe Escuela Sucre

Ramirez

Pedro Escuela Sucre

Moréan

Sonia Escuela Sucre

Alvarez

Nidia Escuela Sucre

Bolafios

Nilo Obando | Esc.Fernando Rielo

Lidia Escuela Cristo Rey

Salazar

Alba Esc.Vicente Rocafuerte

Herndndez |y Escuela José J.
Olmedo

Fabiola Esc. Otto Arosemena

Vasquez Gomez

Inés Lomas | Esc. Amador Saa Morillo

Orlando Esc. Julio Martinez

Fuel Acosta

Ximena Centro Educativo Angel

Chavez del la Guarda

Francisco Centro Educativo William

Jaramillo Shakespeare

Ligia Baez Parque Central, calles
Sucre y  Ayacucho

parada de bus
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ANEXO 3: ENCUESTA A ESTUDIANTES

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA: INGENIERIA COMERCIAL
FORMULARIO 01/DE/ENC Dirigido a estudiantes
OBJETIVO: Determinar las necesidades de compra de los posibles consumidores de productos que la empresa
pretende comercializar mediante la técnica del network marketing.

ESCUBIA . covuovvvvimvmss st TS s e eacs s cara Sector: Norte () Centro( ) Sur( )
DATOS GENERALES
a. Nivel de estudio b. Género
Primaria ( ) Secundaria ( ) Masculino () Femenino ( )
1. ¢ Compras a la entrada, salida o receso de la escuela/colegio a algun informal?
1.18i ()
1.2 A veces ()
1.3 Nunca () Culmina encuesta

2. Si compras a un informal, ;cuando prefieres comprar?:
2.1 Entrada ()
2.2 Recesos ()
2.3 Salida ()
3. ¢(Cuanto dispones de tu colacion para comprar a un informal?

$0,05a0,10( )  $0,10a$0,15 () $0,152$0,20 ( ) $0,20 a $0,25 ( ) $0,25 2 $0,30 ( )
$0,302$0,35( ) $0,35a$0,40 ( ) $0,40 2 $0,45 ( ) $0,45a $0,50 ( ) $0,50 a $0,75( )
$0,75a$1,00( ) $1,00a$1,50( )  $1,50a$2,00( )

4. ;Qué es lo que mas compras a un informal?

4.1 Productos comestibles ()
4.2 Sorpresas/juguetes pequeios )
4.3 Albumes, cromos ()
4.4 Articulos escolares ()
4.5 Otros { Doual.smmmsins

5. ¢De la categoria que elegiste anteriormente, cual producto consumes mas? Solo elige uno

5.1 Productos Comestibles 5.2 Sorpresas/juguetes pequefios

5.1.1 Papas fritas caseras en funda [6) 5.2.1 Pelotas saltarinas

5.1.2 Mani enconfitado () 5.2.2 Mufiecos de coleccion

5.1.3 Chocolates caseros () 5.2.3 Carros

5.1.4 Bola de canguil con dulce ¢:) 5.2.4 Rompecabezas

5.1.5 Melcochas () 5.2.5 Trompos

5.1.6 Gelatina blanca () 5.2.6 Aretes, anillos plasticos
5.2.7 Calcomanias

e e e e
R

5.3 Albumes y cromos 5.4 Articulos escolares
5.3.1 Sobre la naturaleza () 5.4.1 Lapices ()
5.3.2 Acerca del futbol () 5.4.2 Esferos ()
5.3.3 De series de television ¢ 9 5.4.3 Borradores ()
5.3.4 Otros () 5.4.4 Reglas ()
5.4.5 Sacapuntas ()

6. ¢ Con qué frecuencia compras alguno de los productos sefialados anteriormente?

6.1 Una vez a la semana ()

6.2 Tres veces a la semana ()

6.3 Todos los dias ()
7. El dia que mas compras cualquiera de estos productos es:

7.1 Lunes ()

7.2 Martes ()

7.3 Miércoles ()

7.4 Jueves ()

7.5 Viernes ()

GRACIAS POR TU COLABORACION
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ANEXO 4: ENCUESTA A EMPRENDEDORES

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA: INGENIERIA COMERCIAL
FORMULARIO 02/OF/ENC Dirigido a comerciantes informales
OBJETIVO: Determinar los productos que comercializa el mercado Informal, cémo y en donde lo hacen.

DATOS GENERALES
NOMBRE Dénde se ubica para vender Sector

Norte( ) Centro( ) Sur( )

Cuéntos afios llevan trabajando en esta actividad:
Masde10( ) 9afos( ) 8 anos ( ) 7 afos () 6 anos ( ) Sanos () 4 afos ()
3anos( ) 2 anos () 1afo( )

1. ¢ Qué articulos vende como comerciante informal?

1.1 Productos Comestibles 1.2 Sorpresas/juguetes pequefios
1.1.1 Papas fritas en funda 1.2.1 Pelotas saltarinas
1.1.2 Mani enconfitado 1.2.2 Mufiecos de coleccion
1.1.3 Chocolates caseros 1.2.3 Carros
1.1.4 Bola de canguil con dulce 1.2.4 Rompecabezas
1.1.5 Melcochas 1.2.5 Trompos
1.1.6 Gelatina blanca 1.2.6 Aretes, anillos plasticos

1.2.7 Calcomanias

1.3 Albumes y cromos 1.4 Articulos escolares
1.3.1 Sobre la naturaleza 1.4.1 Lapices
1.3.2 Acerca del fatbol 1.4.2 Esferos
1.3.3 De series de television 1.4.3 Borradores
1.3.4 Otros 1.4.4 Reglas

~ o~~~

2. ;Qué articulos le representan mayor ganancia en la época escolar?
2.1 Productos comestibles ()
2.2 Sorpresas/juguetes pequefos ( )
2.3 Albumes y cromos
2.4 Articulos escolares (
2.5 Ofra actividad (

3. ;Qué articulos le representan mayor ganancia en vacaciones?
3.1 Productos comestibles
3.2 Sorpresas/juguetes pequefios ( )
3.3 Albumes y cromos ()
3.4 Articulos escolares ()
3.5 Otra actividad ()

4. ¢Qué dias vende méas?

4.1 Lunes ()

4.2 Martes ()

4.3 Miércoles ()

4.4 Jueves ()

4.5 Viernes ()

4.6 Sabado () ¢En qué lugar se ubica? ...

4.7 Domingo () ¢En qué lugar se ubica? ...
5. Diga el nombre del lugar donde adquiere los productos que usted vende.
5.1 Productos Comestibles 5.2 Sorpresas/juguetes pequerios 5.3 Albumes y cromos
5.4 Articulos escolares 5.5 Otros lugares
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Pag. 2

6. ¢ Cual es su principal cliente?

6.1 Estudiantes ()

6.2 Oficinistas ()

6.3 Transeuntes ¢)

6.4 Otros ()
7. En términos generales, ¢ cual es aproximadamente su ganancia diaria?

7.1 Menos de un dolar ( ) 7.2 De 5 a 10ddlares ( ) 7.3 De 11 a 20dolares ( )

7.4 De 21 a 30ddlares ( ) 7.5 De 31 a 40 dolares ( ) 7.6 De 41dolares o mas ( )
EXPECTATIVAS

8. ¢ Estaria dispuesto a trabajar en un sistema de ventas que le permita ganar la misma cantidad de dinero o mas de la
actualmente gana?
81Si () 82No ()

9. ¢ Piensa usted continuar en este negocio?
9.18Si( ) 9.2No ( )

10. ¢ Piensa expandir su negocio?
10.1Si () 10.2No( )

11. ¢ Conoce de personas que desearian integrar equipos de ventas de estos productos?
11180 ( ) 11.2No( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 5: CLASES DE PRODUCTOS QUE VENDEN LOS NEGOCIOS
DE LA COMPETENCIA INDIRECTA

Nombre de la
papeleria/tienda

Ubicacion de
papeleria/tien

Producto que vende

da Utiles Confit Sorpres Album
escolare es asy esy
S juguetes cromo
s

Papeleria Frente a Esc. X X
Pichincha Alejandro

Mera
Papeleria A pocos X X
Lypesa metros del

Colegio y Esc.

La Salle
Papeleria Diagonal al X X
Mantilla Colegio Tulcén

y a pocos mts.

de Esc. 19

Noviemb.
Papeleria Orbe Cercana al X X

Colegio Bolivar

y a 20mts. de

Escuela

Coronel J.

Narvaez
Papeleria Frente al Col. y X
Colén Esc. Sagrado

Corazon. A

pocos mts.

Esc.Colony

Esc.

Fernando Rielo
Papeleria San Frente al Col. X
Francisco San Antonio de

Padua
Papeleria Colegio X X
Tulcan Vicente Fierro
Papeleria Escuela X X
Sucre Angélica

Martinez
Papeleria, Frente Escuela X X X
Bazar y Algo Isaac Acosta
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mas

Bazar y Frente a Esc. X
Papeleria OM Cristo Rey
Abarrotes Diagonal a Col. X
Elenita y Esc. Sagrado
Corazon. A
pocos mts.
Escuela Colon
y Esc.
Fernando Rielo
Su tienda Cercana al
Colegio Bolivar
Rony’s Tienda Frente a X
Colegio Tulcan
Tienda Amiga Frente Coleg.
Esc. La Salle
Abarrotes Frente Cole. y X
“Amelia” Esc. San
Antonio de
Padua
Variedades A pocos mts. X
Paty Col. y Esc. San
Antonio de
Padua
El buen vecino Diagonal X
Colegio
Vicente Fierro
Abarrotes Frente Escuela X
Laurita Fey Alegria
Tienda A pocos mts. X
Maldonado de Esc.
Marieta
Tienda De A pocos mts. X
todo de Escuela
Sucre
Tienda del Sur Cercana a la X

Esc. Vicente
Rocafuerte vy

Esc. Olmedo
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ANEXO 6: PORCENTAJES DE LOS ARTICULOS QUE VENDE EL
EMPRENDEDOR
Pregunta 1: ¢ Qué articulos vende como comerciante informal?

Categorias Frecuencia| %
Productos Comestibles 122 | 30,50
Sorpresas/juguetes pequefios 110| 27,50
Albumes y cromos 24| 6,00
Articulos escolares 144 | 36,00
TOTAL: 400 | 100,00

ANEXO 7: PORCENTAJES DE PRODUCTOS COMESTIBLES QUE
COMPRAN LOS ESTUDIANTES A LOS EMPRENDEDORES

Opciones Frecuencia %
Papas fritas en funda 16 18,82
Mani enconfitado 17 20,00
Chocolates caseros 14 16,47
Bola de canguil con dulce 12 14,12
Melcochas 19 22,35
Gelatina blanca 7 8,24
TOTAL: 85 100,00

ANEXO 8: PORCENTAJES DE EMPRENDEDORES QUE DESEAN
PARTICIPAR EN UN SISTEMA DE VENTAS. (Encuesta realizada a
emprendedores)

Pregunta 8: ¢ Estaria dispuesto a trabajar en un sistema de ventas que le
permita ganar la misma cantidad de dinero o0 mas de la actualmente
gana?

Opciones Numero %
Si 55 98,21
No 1 1,79
TOTAL: 56 100,00
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ANEXO 9: NUMERO DE ESTUDIANTES POR SECTORES

NUMERO DE ESTUDIANTES EN EL SECTOR UNO
(NORTE),CONSIDERANDO ESCUELAS Y COLEGIOS

Establecimiento

NUumero de estudiantes

Colegio Bolivar 1343
Escuela Fe y Alegria 146
Escuela Angélica Martinez 443
Escuela Coronel Jorge Narvaez 285
Escuela Sucre 976
Escuela Amador Saa Morillo 155
Escuela Gran Colombia 94
Centro Infantil Angel del la Guarda 100
TOTAL: 3.542

NUMERO DE ESTUDIANTES EN EL SECTOR DOS
(CENTRO),CONSIDERANDO ESCUELAS Y COLEGIOS

Establecimiento

NUmero de estudiantes

Colegio Tulcén 1791
Colegio La Salle 488
Escuela La Salle 486
Colegio Sagrado Corazén de Jesus 610
Escuela Sagrado Corazén de Jesus 279
Colegio San Antonio de Papua 318
Escuela San Antonio de Papua 276
Colegio 1ro. De Mayo 84
Escuela Alejandro Mera 804
Centro Educativo Americano 47
Escuela Cristébal Col6n 700
Escuela Marieta de Veintimilla 239
Escuela 11 de Abril 210
Escuela Isaac Acosta 426
Escuela 19 de Noviembre 339
Escuela Fernando Rielo 68
Escuela Julio Martinez Acosta 87
Liceo Bilinglie William Shakespeare 30
TOTAL: 7.282

Establecimiento

NUMERO DE ESTUDIANTES EN EL SECTOR TRES(SUR),CONSIDERANDO
ESCUELAS Y COLEGIOS

Numero de estudiantes

Colegio Consejo Provincial del Carchi

334
Colegio Vicente Fierro 1214
Escuela Cristo Rey 505
Escuela Vicente Rocafuerte 52
Escuela Otto Arosemena Gomez 220
Escuela José Joaquin Olmedo 272
TOTAL: 2 597
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ANEXO 10: INVERSION A REALIZARSE

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

| DESCRIPCION | CANTIDAD | V. UNITARIO | V. TOTAL
Computadora 2 598,00 1.196,00
Software Monica 7.0 1 65,00 65,00
Sumadora Casio 1 68,00 68,00
Maquina de sellado al calor 1 18,00 18,00
Fax Panasonic 1 137,00 137,00
Repuestos y accesorios 29,68 29,68
TOTAL 1.513,68
MUEBLES Y ENSERES
V.
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO | V.TOTAL
Sillas 4 25,00 100,00
Sillas giratorias secretaria 2 30,00 60,00
Archivador 1 60,00 60,00
Escritorio 1 150,00 150,00
Counter de madera 1 300,00 300,00
Mesa de empaque 1 120,00 120,00
Estanteria de madera 12 20,00 240,00
Estanteria de exhibicién en
vidrio 1 60,00 60,00
Rotulo 1 200,00 200,00
Escalera metalica 2 45,00 90,00
Fundas para empaque de kits 13.400 0,03 387,26
TOTAL 1.767,26
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ANEXO 11: COSTO DE VENTAS

MANO DE OBRA DIRECTA

VALOR REMUNERACION
OBREROS CANTIDAD [ MENSUAL ANUAL
FORMADOR 2 200,00 4.800,00
DESPACHADOR 1 200,00 2.400,00
TOTAL 3 7.200,00

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

MANO DE OBRA INDIRECTA

VALOR |REMUNERACION
CONCEPTO | CANTIDAD | MENSUAL ANUAL
BODEGUERO 2 200,00 4.800,00
TOTAL 2 4.800,00
MATERIALES INDIRECTOS
VALOR VALOR
CONCEPTO | CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
FUNDAS 1 0,01 0,01
TOTAL 1 0,01
SUMINISTROS
VALOR VALOR
CONCEPTO | CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
ENERGIA
ELECTRICA 1 300,00 300,00
AGUA POTABLE
(m3) 1 120,00 120,00
TOTAL 420,00
REPARACION Y MANTENIMIENTO
VALOR VALOR VALOR
CONCEPTO ACT.FIJO | APLICADO (%) TOTAL
MAQUINARIA Y
EQUIPOS 1.484,00 2,00 29,68
TOTAL 29,68
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ARRIENDOS

ARRIENDO| VALOR

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
EDIFICIOS 90,00 1.080,00
TOTAL 1.080,00

DEPRECIACIONES

CONCEPTO VALOR
COSTOS IND. DE
FABRICACION 129,07
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 398,20
TOTAL 527,27
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ANEXO 12: FORMULARIO 01A 'y 01B

FORMULARIO RUC 01- A

, PARA OBTENCION DEL RUC

_ smmcm DE RENTAS INTERNAS
"é?éié‘:;;:::‘;‘: ‘goﬂuuumo RUCOT-A

.. CIONY ACTUALIZAGON
mselsmo UNICO DE CONTRIBUYEN ..,Ruc
soclemes SECTOR pvaoov Pﬂsueo

MPRESO POR ( um 38, rsmmm
=

.»No 400023376

WWW.SFi. 90\) ec

RUC

A.- DATOS GENERALES: IDENTIFICACION Y UBICACION DE LA SOCIEDAD

NOMBRE CUMERCIAL

RAZGN 0 DENOMINACION SOCIAL
5] nacionaiipan of 14 s0ciEcan
05| PROVINGIA

067 CANTN

[er] PARROQUIA

05| croanrLa tgi; BARRIO 10| care NUMERD
| WILRSECC O aARzANA, =t l38 | conaunta e BLonUE
15| ECificio © cENTRO COMERCIAL = :{@ NPT . CARRETERA | KILOMETRO
CAMIND == REFERENCIA
TELERONG 1 E TELEFONO 2 g&l TELEFOND 3 74| Fax
25| ceLuLar APARTADO POSTAL [2] = wan

B.- ORIGEN DE LA SOCIEDAD

ARIGEN {Facojs una apaisn) RAZON S0CIAL

|20 consTITUCION

FECHA DE CONSTITUCION

[me= [uis

FECHA INSCRIPCIGN REGISTRO MERCANTIL

ol Py [me= [ois

.10 PASAPORTE

FECHA DE NOMBRAMIENTO

TIFQ L 12A (500 HET-

(AL TR D] . wiio [mes a0
57| rarrOQUIA CALLE

|50 nusere i 60| inTersEcoion = [88] recerono g
82| rererencia EMAIL
E.- IDENTIFICACION Y UBICACION DEL GERENTE GENERAL ( O DE QUIEN HAGA SUS VECES )
&4 | APELLIDOS Y NOMBRES COMPLETOS
85| C.1. 0 PASAPORTE = m NACIDNALIDAD A FECHA DE NOM3RAMIENTS |

i ;E"}’ ] PROVINGIA mRs ?l;— 73

B

L e

o
|zj CALLE

PARROQUIA
NOMERO [7a]] wreRseccion [E] recérono
QREFERENCI-\ f-,zl el
F.- ACCIONISTAS Y SOCIOS |
RAZON SOCIAL | APELLIDOS Y NOMBRES COMPLETOS NACIGNALIDAD e oS! TIODRE. SWPARTS T K
« _ .
1 |
G~ ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL
36 | DESCRIFCION ACTIDAD ECONOMIGA PRINCEAL
H.- INFORMACION ADICIONAL DE LA SOCIEDAD
| ££5 S0CIEDAD EMSORA DE TARUETAS DE CREDITO? s [ ] wo | 53] cesunmosicomsor s | | wo |
s QENERA DECREDITO? & | | no 90 | .E3 A EMPAESA PUBLICAT si I [ wo |

Nota: El presente formulania no se aceptara

oon enmendacuras y tachones, FECHA DE PRESENTACION

Daclaro gue los datos contenidos
en este lormulario son verdaderos,

ez [ois

ORIGINAL: SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
OFFSETEC S.A. RLU.C. 1790145745001 RESOLUCION No. NAC-OGER 2008-0758 A 01-12-08
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FORMULARIO RUC 01- B

2| RAZOR O DENOMINACION SOCIAL

DATOS DEL ESTABLECINIENTO

nouanEl:ollEm:lAl. ;‘@Arnwnl [ cman&l | AcruAleAuldul | no.zsmal.scmlmvol

PROVINCIA CANTON PARROGUIA
I
CIUDADELA BARRIO |1oicaLLe

2| INTERSECCION | MANZANA CONJUNTO

EDIFICIO O CENTRO COMERCIAL No. OFICINA O DPYO. @ CARRETERA

CAMING REFERENCIA

TELEFONO 1 TELEFONO 2 TELEFONO 3
CELULAR APARTADO POSTAL

DESCRIFCION ACTIVIDADES ECONOMICAS

FECHA DE INICIO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS FECHA DE CESE DE ACTIVIDADES ECONOMICAS FECHA DE REINICIO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS
]m. ] ala aio os ldi- are I mes | dia
m aperrura | | cinnre acruauizacion| | wo. estasLecimiento|

ARROQUIA

CANTON
BANMIO

REFERENCIA

ELEFONO 3 E FAX

TELEFONO 2
APARTADO POSTAL

E-MAIL

FECHA DE INICIO DE ACTIVIDADES ECONSMICAS 'S FECHA DE CESE DE ACTIVIDADES ECONOMICAS

FECHA DE REINICIO DE ACTIVIDADES ECONGMICAS

mes Idll @-io I mes Jdl-

ano imn | dia

Eusnwnnl l cu:uatl l AcWAleAcloul J Ho.E!TA!LEC!MIENTD!

06 {canTon Fﬂunnoouu
BARRIO 10 caLLE

TELEFONO 2

|33 | TELEFONO 3 FAX

APARTADO POSTAL

BESCAIPCIGN ACTIVIDADES ECONOMICAS

FECHA DE INICIO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS FECHA DE CESE DE ACTIVIDADES ECONGMICAS

FECHA DE REINICIO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS

ane }:mc! Tdis | [ena [mes [din | [wie !mT- [dia

Nota:El presente formulario no se aceptara
con enmendaduras y tachonas.

Declaro que los datos en este

son verdaderos,

FECHA DE PRESENTACION |
I mes ]dln ]

ORIGINAL: SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
OFFSETEC S.A. A.U.C. 1790149749001 RESOLUCION N°. NAC-DGER 2006-0798 8 01-12-05
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ANEXO 13: SOLICITUD DE AFILIACION A LA CAMARA DE
COMERCIO

SOLICITUD DE AFILIACION

OMERCIO Tuledn,
De TULCAN
.%-; [‘ — Nombre o Razon Social de la Persona Juridica o Persona Natural |
2o || |
EE g Direccion Comercial
o | I = B |
Tell. Establecmiento Tolex Fax Casilla
o g [ MNombre del Representante Legal I
=i
ged |l | 1 IR |
g:.‘ Funcion Cédula de Identidad Teltlono
Eo | |
Direccidn Domiciliaria
§ | v o ] o Ju [x ]
o a ) Capital Suscrto | Auorizado Fecha Const. Sociedad Fecha de Resal Sup. Cias
| il -
Egé Nombre del Notario R.U.C. o
58> socos | | w7
PRINCIPALES
C i —
Bancarias : [ lNo. Cta. Cte. | —|
wmn
‘,_5, g [ j No. Cta. Cte. ’ I
[ 4
| B | ] A —
l I Telf. J
gug D Exportack [:] Comeru‘oLwal[:] Regresertaines D orasL I
z%¢p I
3 g |
Lincas de aioulos que comercialza
g | L O T T
| z 2
| REGISTRO CAMARA: L —‘ Fnﬁa'i IM I | j
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ANEXO 14: FORMULARIO DE PERMISO OCASIONAL PARA USO DE
ACERAS

GOBIERNO MUNICIPAL DE TULCAN )
DIRECCION FINANCIERA

ESPECIE VALORADA
RENTAS MUNICIPALES 3,00 USD

Ne 9000552

PERMISO: Ocasional { ) Anual ( )

La Comisaria Municipal del Canton Tulcan, con fundamento a lo que disponie el Art. 167, literal e, de la Ley de

Régimen Municipal en actual vigencia concede ¢l presente PERMISO

Parague ocupe un puestodi ik

| Enlacaile:

Segin recibo de Rentas Municipales h . Forclvalurde USD:

Filean, et _delb200_ ..

Atentamente,
DIOS. PATRIA Y LIBERTAD

L COMISARIO MUNICIFAL DE TULCAN /
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ANEXO 15: PROFORMAS DE MERCADERIA, MAQUINARIA Y
EQUIPOS PARA EL PROYECTO.

EDICIONES CULTURAL Y DIDACTICA S.A.
QuITo: PROFORMA
Calle de los Arupos Lote 138
(Calle N 68 # E 7-51) y Eloy Alfaro Sector Cristiania
Telfs.: 2482909-2483430 - 2479803 ““294“9

EDIDAC R.U.C. 1790519597001

WARI FERNANDA POZD (401182048

(NTACTO: MAREA [ERNANDA POZ0

MALDGNADD ¥ CHINHORATD 296215

TELCAN/TRCAN b A6l 07

VALIDEZ DF 1A DFERIA 15 DA

CANT. DESCRIPCION EDICION COD. P UNITARIO TOTAL

1500 LOIIAN SEHIE REBELDE PANINE- SIERRA 2005 B1.00 0.2, LA

Subtotal s

SON:
DO CHNTOS NOVENTA Y 005 (ON S1/700

Descuento 143k

> sl LV.A. 12% 00

;’2 . TR TOTAL A PAGAR 7
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DE :

IMPORSUCRE S, A, NO.DE FAX : 232 " o

IMPORSUCRE S A RLICS R
MATRIZ “JUAN FIO MONTU AL T v it THIE L54mEF ¢ v\ Praoforma No
SUCURSAL ' 6 DF MARZO FNTIG « . h b E AGOSTO Ti Cn 301-006-0088483

'

Guayaquil -Ecuador

Contribuyente Espacial  Ronoluo v Ne e Aualio1ioT 1P, CONRADO
FEC. EMISION: (1A 00 iy S RCIMIE RO I IHZ007
CLIENTE. PO MAL 0 N (TR S™ (VFITX ST PRI
DIRECCION' 100 At R TULCAN]
TELEFONOS: . 2 hran2n
No. | Cedigo Producto Descripcion Med Cantidad + VP Dcto %, Subtotal
11 BO.P.201.02 POUICEA 1 inan b2 0 A2UL #9232 UNLI 15 () Udnn 2 732
2| BRP.40P BORKAD b 4B 447496838 C: ; R 2 782
31 LAC L1682 LAPL LA | <0niny ' AMARILLO 044 2 17
4| RE.AZ20 REGLA AL & LA 0CM. #0390 WND 144 0113 2 16.95
51 SP.C.908 SACAFUNT A bLAET RAZON ooG 12 27 3 314
VALOR GRABADO :35.18 VALUII NG GRABADO :0.00 SUBTOTAL 394
DCTO GLOBAL:10.71 DCTO: 422
IVA 12 %: 4.22
Esta Proforma s010 tenie valides st 0 felt . e vencimiento, TOTAL: 39.4

LUego 106 pracios puaden van o e
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Ol

S'EL soL

Importacion de articulos de Bazar, papeletia, jugueteria QUITO: Guayaquil N10-22 Teléfono 2950585

TULMFHERRERA 0400948717 Fecha de emision: 2007.08.9
MARIA FERNANDA POZO BENITEZ Vendedor: Consuelo Gonzalez
Calle Maldonado y Chimborazo Fecha de vencimiento: 2007.18.9
0401392048 PROFORMA: 001-003-072899
CODIGO PRODUCTO CANT. P. UNITARIO TOTAL
FUNOO2P PELOTAS SALTARINAS 4807 ’0,0700 336,49
GHUOOSR MUNECOS DE COLECCION 4326 0,0875 378,53
RUF0456T CARROS 3846 0,0875 336,53
THU0456) ROMPECABEZAS
HIU0982G TROMPOS Zgg; 8'?;28 ggi’;z
DRT0875V ARETES Y ANILLOS PLASTICOS £ !
BYTO640K  STICKER TATOO 8015 0,0525 420,79
9615 0,0525 504,79
SON: Subtotal 2.818,36
TRES MIL CIENTO CINCUENTA Y SEIS CON 56/100
Descuento 0,00
8 forma esta sujeta a verificacion de Almacenes el Sol. LVA. 12% 338,20
Este 0 no sirve para descargo de crédito tributario.
€1 solicitante se responsabiliza del uso de la misma. TOTAL A PAGAR 3.156,56
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Comercial Gabricl Segarra

RUC. 0100316256001

COMERCIAL "GABRIEL SEGARRA E HIJOS"
Direccion: OLMEDO 54-029 Y BOYACA ESQ.

Telefax Principal: (062) 980-744

e-mail: segarra@andinanet.net

PRINCIPAL:
Olmedo ¥ Boyaci Esq. * Tell: 2980.7.

oep

- 158 -

= AETICNON Musitaiey
¢ e sur, sied

Bistritset

R.U.C: 6100316256001 “No.240
COTIZACION
| l
FECHA: 30- 07-2007 L VIGENCIA : 8 DIAS j
MARIA FERNANDA POSSO BENITEZ T '
CODIGO DESCRIPCIONARTICUL O | CANTIDAD| P.UNITARIO TOTAL
M31-02 SILLAS » . $25.00 $100.00 |
_ SILLAS JIRATORIAS SECRETARIA I ~ $80.00
__/ARCHIVADOR 4G 1 $6000
_____ ESCRITORIO 1 . $18000:
B ESCALERAMETALICA 2  $45.00
s o T I j " e i
IMP.BRUTO _ $460.00 |
DSCTO. o
NOTA: ESTOS PRECIOS INCLUYEN IVA IVA 12% $55.20
1D == "aieum, mm‘sanOTAL $515.20

SUCURSAL:

Bolivar 53078 y Boyucd * Telf: 2980-135



LUMIDECOR

) ) ESLACASADE LA LAMPARA
s e, DISTRIBUIDOR DE NATERIAL ELECTRICO
7BYRON VLADIMIR NARVAEZ TREJO  DISPONEMOS DE LAMPARAS PARA VELADOR, ESCRITORIO,
SALA COCINA, ETC.

r}$eﬁores“0u\;‘.&‘ JFMQ ’\70%50 Vendedor: ...

RUC/C.I No. Telf.:

FORMA DE PAGO

Direccion:. LR
COD. .. SRS o [ 13 /] 1 S ———
COD.  CANT. DESCRIEBCION | V UNARO
\ .,

RUC 0400953550001

NoTADEPEDIDO [

PROFORMA

DESCUENTO %

VALOR TOTAL

o SRAGS] SR (R

a
SUBTOTAL
,\ 1 LV.A. % ¥ Y,
i . T ",' &
VENDEDOR COMPRADOR TOTALS$ | 7 1.0 0.
\ 4
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FACTURA |

FORMA DE PAGO:

\

Y MR
(VENDIDO A - L /ﬁ . g - RUC.ICL:
Mbue Aemavela (oD
DIRECCION: @) CIUDAD:
FECHA: TELEFONO:

(4

un a b //‘?zgﬂ) Z).Z/x’:)

anaianc . KXF Q20

e \\ TR TR - ot - L
|
WO e
RUC. 0400927
SON
APRCBADO POR: A - - j
\ Recibi Conforme TOTaLenp Y

NOTA: salida Iz mercaderia no se aceptan reclamos



ANTONIO ANDRADE V.
ARQUITECTO

Tulcan 31 de julio del 2007

Srta.
Maria Fernanda Pozo Benitez
Presente.
PRESUPUESTO PROYECTO

DE NETWORK MARKETING
RUBRO U. VALOR
COUNTER DE MADERA DE LAUREL 1 300.00
LACADO MATE LONG. 4Ms.
MESA DE EMPAQUE: TABLERO MADERA 1 120.00
CONTRACHAPADA 1,22X2.40 Mts. De 10 m.m.
ESTANTERIA DE MADERA PINTADA COLOR 8 160.00
BLANCO. MODULO 1.50X0.50 Mis.DE 4
ESTACIONES
ESTANTERIA DE EXHIBICION EN VIDRIO DE 1 60.00

4m.m. CON UNIONES DE ALUMINIO MODULO
1.50 X 0.50 Mts. DE 4 ESTACIONES —

ROTULO METALICO PINTADO CON LACA 1 200.00 [y
LONG. 2.00 X 50 MTS.
TOTAL 840.00

VALOR TOTAL: OCHOCIENTOS CUARENTA DOLARES DE LOS ESTADOS
UNIDOS DE NORTEAMERICA.

e

ARQ. ANTONIO ANDRADE V.
P. 1280
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Centring™ 5.
Dua e

Point of
Seigtion

£ Ve RN

SOLUCIONES IKFORMATICAS AL
ALCANCE DE SUS MANOS

PROFORMA DE EQUIPOS Y SOFTWARE

CLIENTE: MARIA FERNANDA POZO FECHA: TULCAN 28/AGOSTO/2007

DESCRIPCION EQUIPOS / PROGRAMAS

o COMPUTADORA INTEL PENTIUM DUAL CORE 3.2GHZ
e PROCESADOR INTEL 3.2GHZ

e MAINBOARD INTEL 945GCRL

e DISCO DURO 80GB SATA / IDE
o MEMORIA RAM 512MB DDR2

« FLOPY DRIVE 31/2

o CDWRITTER 52*32*52 SAMSUNG
« MONITOR 17" SAMSUNG SVGA
e CASE ATX 550 WATTS

o TECLADO ESPANOL PS2

" MOUSE PS2 OPTICO

e PARLANTES 120 WATTS

e USBFRONTAL Y POSTERIOR

o TARJETA DERED PCI 10/100

o FAX MODEM 56KBPS

PRECY) UNITARIO : S 598 DOLARES + IVA
o SOFIWARE MONICA 7.0 $ 65 DOLARES +IVA

FORMA DE PAGO 60% A LA FIRMA DEL CONTRATO Y/?dl)% CONTRA
ENTREGA DE EQUIPOS e

o €
W \_,\z“"\o‘ﬁ 0“'“

N

Life's Good

RUC: 1001984622001 o

CALLE BOYACA ENTRE BOLIVAR Y SUCRE TULCAN — ECUADOR

TELEFONOS: 062 980-916 099 258-576 mail: cybernet@zona-andina.net

o
S’Mﬂodﬂ"’s
Lo?
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ANEXO 16: INFORMACION PROPORCIONADA POR LA DIRECCION
DE EDUCACION DEL CARCHI.

ANEXO 16.1: DATOS ESTADISTICOS POR ANO LECTIVO, NIVEL Y
ALUMNOS DEL CANTON TULCAN

DATOS ESTADISTICOS DEL CANTON TULCAN

ANO LECTIVO 2000 - 2001

NIVEL ALUMNOS
PREPRIMARIC 1.449
{PRIMARIO 10.955
IMEDIC 5,281
ITOTAL 18.685)
ANO LECTIVO 2001 - 2002

[NIVEL ALUMNOS |
[PREPRIMARIO 1.576|
PRIMARIC 11.589)|
MEDIO 6.629|
TOTAL 19.794]
ANO LECTIVO 2002 - 2003

INIVEL |ALUMNOS
|PREPRIMARIO | 1515
PRIMARIO | 11.390
MEDIO | 6.640
TOTAL: | 19.545
ANO LECTIVO 2003 - 2004

NIVEL {ALUMNOS
PREPRIMARIO [ 1.410
PRIMARIC i 11.147
MEDIO | 6.841
TOTAL: [ 19.308
ANO LECTIVO 2004 - 2005

NIVEL ALUMNOS
PREPRIMARIO 1.440
PRIMARIO 10.727
MEDIO 7.085
TOTAL: 19.252
ARND LECTIVO 2005 - 2008
[vEL ALUMNOS |
{PREPRIMARIC 1.701]
IPRIMARIO 11.135)
{MEDIO 7.335
{TOTAL 20.171]
ANO LECTIVO 2008 - 2007

[NIVEL ALUMNOS |
IPREPRIMARIO 1.677)
[PRIMARIO 10.704}
[MEDIO 7.476}
TOTAL 19.857)
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ANEXO 16.2: PLANTELES Y ALUMNOS POR SOSTENIMIENTO SEGUN
NIVEL Y ZONA 2005-2006

06
12

NINISTERIO DE SDOCACION ¥ COCTORA

DIRBCCION PROVINCIAL DR SDUCACTON DBL CARGHI
BSTADISEICA Y CBNSO

SISTEMA NACIONAL DE BSTADISTICAS BDOCATIVAS DBL BCUADOR - S1¥8G Pégina 1 [ 1

06/10/

PLAVTELBS. PROFESORES Y ALUNKOS POR SOSTENINIENTO SRGUN BIVEL ¥ ZONA
Tnicio de Ado

Provincia: CARCHT - Cantén: TULCAN

[ | PLANTELES [ PROFRSORBS [ ALUHROS |
WOBL [ 20W ———————t —r——f 7 \ —
| [ PAMMINORIC PARRIDOTAL] iy [ KUNIC{PAREIC| TOTAL| P+P [WUNICIP{ PARTIC( T0TAL |
{ 1 l 1 L 1 ) | H L |
\ § { | ) \ 4 ) ] 15 \ { { 3 1
[Preprimaria  (Orbana| 03[ O 92[ 250 %[ of 20 sl 19| 0 35] 11
aral | 380 10 AL dof el ol o ef sn{ [ s 5w
1 —{ , - , {
jome |51 1[ O S S O L 1 G 1 A/ 1
) g R R W S
[Prinaria (orbanal 15[ [ [ 26f 2;{ o 03[ SIS0 O 1876 7051
| (Rural [ 820 1] [ & 1s9] 9 (111 N 91 N L 1Y
| ; — —{
(roras | 97 10 12f 1ol s8] 9f se62[ 62l 221 11135
- — ' S
[Kedia (Orbanal 10 0[O [ s of gnpof o[ el
\ (fural [ 6 0 0 6[ & 0| ws{  of 0] s
1 e}
{ (rora [ 18] of of e[ set| of st oo of 9]
i : 4 ! 4 i ]
TOTAL  [Orbanaf of nf o m{ o 12084 [ 2510 135
(Rural | a2 o s e sis( Tel 3m sed|
| T B e Sl g (e ; T ; g !
{ S R I L 03 174590 e[ 2638 0im]
[ 1 1 1 ! L " l Il i
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LISTADO DE PLANTES CON MATRICULA POR

MODALIDAD, -CURSOS Y REPITENCIA 2006 -2007

ANEXO 16.3
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