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RESUMEN EJECUTIVO.

La investigacion que se presenta a continuacion se debe a que se encontré una
oportunidad de negocio en un segmento de mercado no satisfecho aun, pues
ningun tipo de empresas ha decidido fabricar cuadernos estudiantiles
personalizados para determinado plantel educativo, entonces se prevé el éxito

dentro de este mercado con esta innovadora idea de negocio.

El Trabajo de investigacion consta de un Plan de Negocios para la creacion de
una Microempresa dedicada a la fabricacion y venta de publicidad en
cuadernos estudiantiles para los colegios: Benalcazar, Central Técnico, Mejia y
Montafar. En los primeros dos capitulos se puede observar una base teérica
sobre la cual se ha basado este trabajo, y toda la descripcion del negocio en

los capitulos posteriores.

El Capitulo | se refiere al proyecto de tesis que describe la problematica, define
los objetivos generales y especificos, describe la justificacibn y menciona la

formulacion y sistematizacion del presente trabajo.

El Capitulo Il presenta el Marco Tedrico, revisa la documentacion relacionada
con la investigacion y fundamenta el proyecto con datos sobre el area de

estudio. Se analiza el modelo de planeacion que es la base del estudio.

El Capitulo Il explica los resultados obtenidos en el estudio de mercado, el
mismo que se baso en una investigacion exploratoria utilizando un modelo de
muestro aleatorio simple sin reposicion, pues un elemento de la muestra no
podra ser tomado en cuenta mas de una vez, utilizando la férmula muestral
planteada en el mismo, con la aplicacion de encuestas a la muestra. De esta
investigacién se concluye que el producto tendra un alto grado de aceptacion
entre el mercado meta con mas del 70% de aprobacion. Ademas, este estudio

servira para establecer las caracteristicas principales del producto.



El Capitulo IV muestra las estrategias de Marketing mix a utilizar, para penetrar
en el mercado meta al cual la microempresa ha decidido satisfacer, asi como

las formas para comercializar el producto final.

El Capitulo V detalla todo lo referente a la estructura funcional de la
microempresa, asi como la Plataforma del talento Humano necesario para
sacar adelante el proyecto y conformar la microempresa. Se ha decidido
establecer una sociedad anénima de acuerdo a las Leyes vigentes que regulan
la actividad empresarial en el Pais, con la aportacion de capital de los gestores
del proyecto. Ademas presenta la propuesta de la estructura organizacional y

también la distribucion espacial en sus instalaciones.

En el Capitulo VI se han establecido todos los procesos requeridos para llevar
a cabo el proyecto, tanto para la elaboracion del cuaderno como para la
constitucion de la Microempresa, asi como los recursos hecesarios
involucrando los costos de cada uno y valorandolos para establecer los mas

criticos que pueden llevar al éxito al proyecto.

El Capitulo VIl incluye todo lo referente al Analisis Financiero donde se
demostr6, en base a indicadores financiero, que el proyecto es
econémicamente factible y logra generar beneficio a sus inversores. La
inversion inicial requerida es de 45.315 USD, mediante la evaluacion financiera
y utilizando una tasa de descuento de 18,9% se ha obtenido un VAN de 15.557

USD y una TIR de 31%, lo cual demuestra las bondades de este proyecto.

Finalmente, el Capitulo VIII incluye las conclusiones y recomendaciones de

esta investigacion.



PRESENTACION

Las Pymes en el Ecuador han visto un crecimiento en los ultimos afios,
ofreciéndole al pais la oportunidad de desarrollarse en base a la generacion de
empleo directo e indirecto, produccidon y comercializacion de todo tipo de
productos. De aqui nace la necesidad de ser un aporte para el pais y empezar
a crear nuevos conceptos e ideas de negocio alejados de las tipicas

actividades comerciales.

El mundo ha cambiado y con ello la forma de hacer negocios, las empresas se
han visto obligadas, desde su creacion a satisfacer los gustos y preferencias
del consumidor. Atraer la inversion necesaria para la puesta en marcha de un
negocio, demanda una planeacion previa. Los inversionistas consideran que el
éxito de una nueva organizacion, cualquiera que sea su giro, dependera en

gran medida de su Plan de Negocio.

La falta de un Plan de Negocio en la creacion de una empresa puede ser un
factor determinante para el fracaso de la misma, por tal motivo este trabajo
encuentra aqui su justificacién practica, pues ayudara a la conformacion de la
misma y a llevar a cabo todos sus proyectos en pos de conseguir en primer
lugar, la supervivencia y posteriormente el crecimiento en el campo

empresarial.

En un mercado saturado y lleno de competidores, este proyecto encuentra su
lugar al plantear y trabajar en base a un concepto innovador y dirigirse a un
segmento de mercado especifico y no satisfecho, pues las empresas actuales
ofertan productos generales y no se han dedicado a personalizarlos, como lo

pretende este proyecto.

Al ser un cuaderno un producto de consumo masivo, tiene gran acogida entre
todo tipo de consumidores, principalmente estudiantes; quienes se van a sentir
atraidos de comprar un cuaderno de su propio colegio por sobre los otros, pues

logra identificarlos mas con su institucion educativa.



Finalmente este trabajo se lo ha realizado poniendo en practica todos los
conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera de Ingenieria
Empresarial, poniendo todo el empefio por parte de sus autores, tanto en el
avance de la misma como en el trabajo de campo para cristalizar la idea de
negocio, pues han creido en la misma y posteriormente en el desarrollo del

proyecto.



INDICE DE CONTENIDOS

DECLARACION.......outi it et e et e e e e Il
CERTIFICACION. ...ttt e e e 1
AGRADECIMIENTO......ovtiiiiit oo etV
DEDICATORIA. ....outt i et e et et eV
RESUMEN EJECUTIVO......uutiiiiiie ettt e e VI
PRESENTACION......ciiiiiiii e eV

(@Y o 1 0 O I PP PEPRSRT 1
1. INTRODUCCION .....coeoviiieiieceecte ettt 17
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ... 17
1.2 FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA ..........cccu....... 18
1.2.1 FOrMUIACION ...covviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee ettt 18
1.2.2 SiStEMALIZACION: ....eevviiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeee ettt eeeees 19
1.3 Justificacion del ProyeCtO ........ ... 19
I 0 AN W 1] o= Tod o N I =To | o= W 19
1.3.2 JUSHIfICACION PrACHCA. ......evviiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieiieieeeeeee ettt 20
1.4 Definicion Clara 'y ODJetiva .......ccooeeiiiiieicie e 21
I R = {1 0 T3 T o P 21
I OF- = Tod (=1 15 o= 1 P 22
1.4.3 Beneficios para 10s EStudiantes ...........ccovvvvviiiiiiiii e 22
(O o 1 I 0 I | PR REPPPR 24
2. MARCO TEORICO......uiiiiiiiiiee ettt e e e e e e e s et e e e e e e e e e nnneees 24
P25 A 1o o 11T o o o ) o 24
2.2 Definicion de un Plan de NegOCiO ......coooeeeiiiiiiieiiieceeeee e 25
2.3 Importancia de un Plan de NeQOCIO ........ccoeveieiiiiiiiiiiiiiee e 26
2.4 Componentes del Plan de Negocio seguin De Noble ..........cccccvvvciiieeeenn. 27
2.4.1 RESUMEN EJECULIVO .....cceiiiiiiiiiiieee et e e eeaeees 28
2.4.2 DescripCion del NEQOCIO.......uuuuuuerieiiiieieiiieiiiieeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 29
2.4.3 ANAIISIS dE MEICAUOD .......uvieiiiiiiiiieieieieeete ettt 30
2.4.4 CUEIPO DIFECHIVO. .. uuuii i e e eiiieeeiie st e e e e et e e e e e e e e eeeannes 32

2.4.5 OPEIACIONES ....ceiiiiiiiaee e e e ettt e e e e e e ettt a e e e e e e e eeeeetaaaaaaeaaaaeeeenees 33



2.4.6 RIESYOS CrtICOS. ..vvvvvvreeiiiiiiiiieiiieieeiiieaeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 35

2.4.7 Proyecciones fINANCIEIAS. ........ccuiiieiiiiiiiiiiiiiia e e e e eeeeiiiien e eaeeeeeeees 36
2.5 El plan de Negocio segun William A. Sahlman...........cccccoeevvviviiiiiiiiieeeeen, 39
2.5 1 LA GENTE ..o 40
2.5.2 La OpOrtuNIdad .......coooeeeiiiiiiiiiiie et eeaeees 41
2.5. 3 El CONEXIO....ciiiiiiiiiiee ettt e e e e eeaeees 42
2.5.4 Los Riesgos y |as RECOMPENSAS ........cccuvvviiiieeeieieeeiiiise e e e e eeeeeeaenns 42
2.6 CONCIUSIONES ... ..o s 43
L0 Y o 1 N U O I 1 P 44
3. INVESTIGACION DE MERCADO ......coouiiiiiee ettt 44
3.1 ANAIISIS A& MEICAUO. ...coeieeeeeeee s 44
3.1.1 Andlisis del Mercado ACLUAI .............eueeviiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeee e 44
3.1.2 Andlisis del Mercado FULUIO...........uuvveiieieiiiiiiiiieiieieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 46
3.1.3 MErCadO META ......uuuiieieiiii et eaeee 47
3.2 Diseflo de 1a INVESHIQaCION. .........ccoovveiiiiiiiee e e 48
3.2.1 Establecer las necesidades de informacion. .................eeevvevviveeennnee. 48
3.2.2 Objetivos de 1a iNVesStigacion ...............uueeevieeieeeieiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 48
3.2.3 Definicion de tipo de investigacion y MuUestreo. .............eeeveeeeeeeennee. 49
3.3 SelecCion de 1a MUESTIA .....cooeeeee s 50
3.4 ReCOIeCCION 08 A0S ......coeieeeeee e 51
3.4.1 Definicion del método de recopilacion.................eeveeveveeeeeeeeeeeeeenennnn. 51
3.4.2 Redaccion del CUESHIONANO ........uvvvrverieeiiiiiiieeiiieieeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 52
3.4.3 Proceso de recolecciéon de informacion en los planteles.................. 54
3.5 Andlisis e interpretacion de datOsS...........ccoeeiieeeiiieeiiiiiie e 55
3.5.1 Establecimiento de cantidad de cuadernos a producir..................... 62
CAPITULO IV ettt ettt 63
4. DISENO DEL MARKETING MIX ....oviuiiiuiiieee et 63
4.1 Detalle de ProdUCTO .......uueiiee e e e e e e e e e e e e e e e e eeanne 63
O R O .4 011 (] o= U 65
4.1.2 Determinacion de Ventajas Competitivas..........cccoeeeeiiiiiiiiiiiiiiinnnnns 65
4.2 EStrategia A PrECIOS. .....uuuiie e e eeieeeeiiitiie e e e e e e e ettt e e e e e e e e eeetaa e e e e e eeeeennnes 67
4.2.1 Estrategias para determinar €l preCio.........ccoevvvvvvviiiieieeeeeeeeeiiinn 67
4.2.2 Determinacion del PreCio......coueeeeieeeeeiiiiiee e 68

4.3 TEcNICas A€ PromMOCION. . ..o, 68



4.3.1 PromocCiOn dE VENLAS. . .. e 69

4.3.2 PUDICIAAA. ..o 70
4.4 Plaza y Comercializacion del producto..............euveeiieeeiiiieeiiiiiiiee e eeeeeeinns 72
4.4.1 Estrategias de comercializacCion...........cccooeeeeivveeiiiiiiiiie e 73
L0 Y o 18 U I I P 76
5. DEFINICION DE LA MICROEMPRESA Y TALENTO HUMANO.................. 76
5.1 Organizacion Funcional de la MiCroempresa. ........cccceeeeeeeeeeveeeiiiiniiieeeeeeenn, 76
5.1.1 RAZON SOCIAI ....evveiiiiiiiiiiiiiiiieieieeeeeieee ettt ee e e e eeeeeeeees 76
ST 2 W Tor= 1 [ ol [ ] o RSP 76
ST IR B V17T o PP 77
ST Y 1= o ] o P PERRPPR 77
5.1.5 Valores EMpPresariales ...........ccceiiieeeiiiieiiiiiiie e eeeeeeviine e e e e e eeenaenns 77
5.2 Organizacion 1€gal.........ccooeiiiiiiiiiiieiee e 78
5.2.1 TIPO A€ BMPIESA. ..uuuiieieiiiiieiiiiiee ettt e e e e e e eear e e e e e e eenaeees 78
5.3 POIMISOS ... 79
5.3.1 Permisos gubernamentales............cccvvvviiiiiiiii e 80
5.3.2 Permisos de los Planteles EAUCAtIVOS.........cooooeeiiiiiiiiiiiiiieieeeeeceeeies 82
5.4 CUEIPO DIFECHIVO. .. .cciiiieieiieiie ettt e e e e 82
5.4.1 Responsabilidades. ...........couuuuiiiiiieiiieeeie e 82
5.4.2 Estructura Organizacional.............ccouvvieuuiiiiiiiee e eeeeeeiieine e e e e e eeenaeens 83
5.4.3 Plataforma del talento HUmMano. ..............iiiiiiiiiiiiiiiice e 83
L0 Y o 8 U I I P 86
6. PLAN DE OPERACIONES Y TRABAJO PARA LA ELABORACION DEL
PROYECTO ittt ettt e e ettt e e e e e e e sttt e e e e e e e e e annnbbeeneeeeas 86
8.1 PrOCESOS. ...uiieeie ettt 86
6.1.1 Proceso 1: Gestionar busqueda y seleccion de Colegios ................ 86
6.1.2 Proceso 2: Gestionar bausqueda de empresas auspiciantes. ........... 90
6.1.3 Proceso 3: Gestionar busqueda de imprenta 6ptima. ...................... 93
6.1.4 Proceso 4: Gestionar comercializacion del cuaderno....................... 94
6.1.5 Diagrama de Gantt de ProCeSO0S. ........couuuruiiiiieeieiieeiiiie e e eeeeeens 95
6.1.6 Cadena de ValOr .........oooiiiiiiiiii e 96
8.2 RECUISOS ...ttt e e e e e e e e e e 96
6.2.1 RECUISO HUM@NO .....cooviiieiiiii e 97

6.2.2 RECUISO MALEIIAL ... e 99



0.2.3 RECUISO FINANCIEIO .. oo 102

6.3 Valoracion de pardmetrOS. ....ooooooeiieiieeieeeeeee e 102
6.3.1 Definicion de parametroS POr PrOCESOS. ....uuieeeeeerererrriiiiaaeeaeereeeennnns 102
6.3.2 Evaluacion y analisis de pardmetros. .......ccooeveeeevveeeiiiiiiineeeeeeeeeeinnns 104

L0 Y o 8 U I | P 107

7. ANALISIS FINANCIERO ..ottt 107

6.1 Proyecciones fINANCIEIaS. ........ccceiviieiiiiiiiie e e e e e e e e e e 107
LG I A [0 V=T =10 ] PP PPPPPPPPPPPP 107
6.1.2 Proyecciones d€ INQIESO0S .......ueeieeeieiieiiiiiiaaaeeeeaeeeeittiiaaaaeeeaeeeenenns 109
6.1.3 ProyeccCiones 0@ QrES0S ......uuuiiieeeieieeiiiiiiaaeeeeeeeeeeitiina e e e eaeeeenenes 110
6.1.4 Resumen de ProYECCIONES.......ceeeeeeeeeeeeiiiiieeeeeeeeeeeansannaaeeeeeeaeennnnns 112
6.1.4 Estado de Resultados proyectado............cccoeeeeeeeivreeiiiiiiiiieeeeeeeeninnns 112
6.1.5 Balance General proyectado..........cooouuiuiiiiiiiieiiiieeiice e 114
6.1.4 Proyecciones del Flujo de Efectivo............ccooooviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeiis 115

6.2 INAICES FINANCIEIOS ......evveveeeieeieeeeeee ettt 116
6.2.1 Punto de EQUIlIDIIO ........coovveiiiiiie e 116
6.2.2 Valor Actual Neto (VAN)......uuuiieee e 118
6.2.3 Tasa Interna de Retorno (TIR) ....coooiiiiiiiiiiiiiie e 120
6.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion. .........cccccvvvvveieieeeeeeveeeinnns 121

6.3 FINANCIAMIENTO ... s 121

L0 Y o 1 U I 2 | | P 123

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......oiviiiieieeeeee e, 123

8.1 CONCIUSIONES ... s 123

8.2 RECOMENUACIONES ... ..o 125

BIBLIOGRAFIA ...ttt 127

INDICE DE FIGURAS

Figura O01: Plan de NEQOCIO........ovuiii it e e e e e e ee e 28
Figura 02: Ciclo de vida del producto...........cccccoviii i en .. 35
Figura 03: Plan de NEQOCIO. ........oui it e e 40
Figura 04: Organigrama de la MiCroempresa..........cvvvevee e e e iiiieiieenannn 83
Figura 05: Diagrama de Gantt de ProCeS0S.......c.uvviivieereeneiiiieiieienenaneens 95

Figura 06: Cadena de Valor... ... ... e e 96



Figura 07: Figura de comportamiento de ingresos proyectados...................
110
Figura 08: Grafico punto de equilibrio.............coooe i 118

INDICE DE TABLAS

Tabla 01: Establecimiento del espacio muestral...............ccooiiiiiiiiiinnennns 51
Tabla 02: Cronograma de investigacion de mercado.............c.ocovvvvevinnenanns 55
Tabla 03: Analisis elecCiOn COIEQIO. ... ..c.vvvire it e e e e 55

Tabla 04: Analisis aceptacion del producto...............cccveeviviiiviiiiieennnn....D6
Tabla 05: Analisis utilizacion producto............ccccveviiviiiiiie i i ieie el 00
Tabla 06: Analisis tipo de cuadernO...........c..ccoiiiiii i e, 57

Tabla 07: Analisis tamano de cuaderno..........c..ovoveeeee i B7

Tabla 08: Analisis contenido CUAAEIMO. .........vvivi it et 58
Tabla 09: Analisis Compra nimero de cuadernos..........cc.cvvvvvieeiiiiiiiennnnn. 59
Tabla 10: Analisis precio cuaderno PeqUENO........c.ovvvrirevii i e eane 59
Tabla 11: Analisis precio cuaderno UNIVersitario..........co.vevve e veereeenieninnnns 60
Tabla 12: Analisis datos Personales..........ccouveieiie it i 60

Tabla 13: ANAIISIS GENEIO........i it ettt neiee e e ieaeneean e .01
Tabla 14: Analisis DOMICIlIO..........coviie i e e ean 00, B
Tabla 15: Cantidad definitiva a producir por colegio..............ccocevvvevneenn....62
Tabla 16: Tabla de Perfil de Cualidades.............cocvivviiiiiini i e, 85
Tabla 17: Costos de recursos

Mmateriales. ..., 101

Tabla 18: Tabla de

INVEISIONES. ... it 108

Tabla 19: Tabla de Ingreso por ventas

Proyectado..........c.ocoviiiin 109

Tabla 20: Tabla de Egresos

Proyectado..........co i 111

Tabla 21: Tabla resumen de ingresos y

BOIESOS ..ttt 112

Tabla 22: Tabla resumen de

INVEISION . ..o e e e, 112



Tabla 23: Estado de pérdidas y ganancias

proyectado............ocoiiiiiiiininns 113

Tabla 24: Balance General

Proyectado........ccovv v 114

Tabla 25: Proyeccion flujo de efectivo..........oovvvii i 116
Tabla 26: Punto de equilibrio proyectado.............cooov i 117
Tabla 27: Determinacion tasa de deSCUENTO..........couveiiiiii i, 119
Tabla 28: Determinacion de VAN.........oii i e e 120
Tabla 29: Determinacion TIR.... ...t e e e 120
Tabla 30: Determinacion periodo recuperacion.............ccoocvevvviieeineeenn.n. 121
Tabla 31: FINANCIAMIENTO ... ...ttt e e e e e e e 122

INDICE DE ANEXOS

ANEXOS ..o iError! Marcador no definido.
Anexo 1. MATRIZ DE SELECCION DEL MERCADO META - NUMERO
OFICIAL DE ESTUDIANTES. ......ccooiiiieieenn iError! Marcador no definido.
Anexo 2 A. EXTRACCION DE ELEMENTOS QUE CONFORMARAN LA
MUESTRA — COLEGIO BENALCAZAR.............. iError! Marcador no definido.
Anexo 2 B. MODELO DE ENCUESTA A APLICAR. ........... iError! Marcador no
definido.

Anexo 3. GRAFICOS ESTADISTICOS DE ANALISIS DE LA INVESTIGACION
DE MERCADO POR COLEGIOS..........ccevveee. iError! Marcador no definido.

Anexo 4 A. ALTERNATIVAS DE INGRESO AL MERCADQO.... jError! Marcador

no definido.

Anexo 4 B. IDENTIFICACION F.O.D.A. .............. iError! Marcador no definido.
Anexo 5. MODELO DE VOLANTE. ........ccceeeeuen... iError! Marcador no definido.
Anexo 6. LOCALIZACION GEOGRAFICA. ......... iError! Marcador no definido.
Anexo 7. DISTRIBUCION ESPACIAL.................. iError! Marcador no definido.
Anexo 8. LEY DE COMPANIAS. CONSTITUCION DE SOCIEDADES
ANONIMAS ... iError! Marcador no definido.
Anexo 9. ELEMENTOS DEL ACTA CONSTITUTIVA ......... iError! Marcador no

definido.



Anexo 9.1. MODELO DEL ACTA CONSTITUTIVA............. iError! Marcador no
definido.

Anexo 10 A. MODELO DE PROYECTO ENVIADO A CADA PLANTEL. .. jError!
Marcador no definido.

Anexo 10.1. A. MODELO DE SOLICITUD ENTREGADA A LAS

AUTORIDADES. ..., iError! Marcador no definido.
Anexo 10 B. AUTORIZACION EMITIDA POR LAS AUTORIDADES DEL
COLEGIO BENALCAZAR. .....coooeieeeeeeeeeeeeeesenen, iError! Marcador no definido.
Anexo 11. DIAGRAMA DE PROCESO DE TRABAJO CON EL EQUIPO
COLABORADOR. ... iError! Marcador no definido.
Anexo 12. DIAGRAMA DE PROCESO 1............ iError! Marcador no definido.
Anexo 13. BASE DE DATOS DE POTENCIALES .............. iError! Marcador no
definido.

Anexo 14. MODELO DE PROPUESTA ENVIADA A POTENCIALES
EMPRESAS AUSPICIANTES. ..o, iError! Marcador no definido.
Anexo 15. DIAGRAMA DE PROCESO 2. ........... iError! Marcador no definido.
Anexo 16. DIAGRAMA DE PROCESO 3. ........... iError! Marcador no definido.
Anexo 17. DIAGRAMA DE PROCESO 4. ........... iError! Marcador no definido.

Anexo 18. MATRIZ DE EVALUACION DE PARAMETROS. PROCESO 1jError!
Marcador no definido.

Anexo 19. MATRIZ DE EVALUACION DE PARAMETROS. PROCESO 2.
............................................................................ iError! Marcador no definido.
Anexo 20. MATRIZ DE EVALUACION DE PARAMETROS. PROCESO 3.
............................................................................ iError! Marcador no definido.
Anexo 21. MATRIZ DE EVALUACION DE PARAMETROS. PROCESO 4.
............................................................................ iError! Marcador no definido.



CAPITULO |
1. INTRODUCCION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El Plan de Negocio es una eficaz herramienta en la administracion de la
microempresa que puede conducir al éxito, ya que va a proporcionar la
informacion requerida para evaluar el proyecto, debido a que se puede buscar
el financiamiento. El plan, cuidadosamente elaborado, facilmente puede

transformarse en una puntual solicitud de crédito.

En Ecuador la pequeia industria es el recurso empresarial predominante y
conforma el 73% de las empresas del pais lo cual constituye un importante
generador de empleo y contribuye al equilibrio econdmico. Es por eso que en el
estudio se plantea un Plan de Negocios para crear una microempresa dedicada
a la fabricacién y venta de publicidad, en cuadernos estudiantiles para los
colegios: Mejia, Montufar, Central Técnico, Benalcazar; siendo una idea
innovadora en este mercado. La razon de dedicarse a la venta de publicidad es
porque en el cuaderno se hace necesario este concepto que a su vez costeara
todos los gastos de elaboracion, ademas en la actualidad todo tipo de empresa
dedican grandes inversiones a publicitarse y mostrar su imagen en diferentes
medios publicitarios, entonces en este aspecto existe una oportunidad de
negocio que puede ser muy rentable para el cuaderno y el futuro de la

microempresa.

Por otra parte, la razén por la que nacio la idea fue, que los gestores como
estudiantes colegiales, siempre mantuvieron amor a su plantel y sentian orgullo
de estudiar en el mismo, y necesitaban formas que los identifiquen con su
colegio, de tal manera que se pretende plasmar ese deseo hacia los actuales

estudiantes de los planteles en mencion.



Ademas, el hecho de que un colegio posea su propio cuaderno lo pone en una
posicién de vanguardia con respecto a los demas y toma mas realce entre los

mismaos.

Se han escogido a los Colegios: Mejia, Montufar, Central Técnico y Benalcazar,
por ser los planteles educativos mas representativos de la ciudad y seria una
excelente idea que posean su propio cuaderno estudiantil, pues actualmente no

lo tienen.

El problema principal es crear la microempresa en si, realizando la respectiva
investigacion de mercados para constatar que el producto es aceptable en el
mercado, financiando el capital semilla, gestionando las autorizaciones
pertinentes de cada colegio, buscando empresas que deseen publicitarse en el
cuaderno, averiguando la mejor opcién de imprenta que ofrezca el mejor Costo-
Beneficio, la estructura organizacional de la nueva microempresa, el marketing

mix a utilizar para comercializar el producto.

Se pretende introducir un innovador producto, debido a que no existe una
empresa que satisfaga esta necesidad, pues las actuales empresas que
producen y comercializan cuadernos lo hacen de manera general, sin

personalizar para cada institucion educativa.

1.2 FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

1.2.1 FORMULACION

¢ Es posible realizar un plan de negocio para crear una microempresa dedicada
a la fabricacion y venta de publicidad, en cuadernos estudiantiles para los

colegios: Mejia, Montufar, Central Técnico, Benalcazar?



1.2.2 SISTEMATIZACION:

¢, Como se explica el tipo de negocio a emprender?

¢Es posible realizar una investigacion de mercados en los Colegios
mencionados para conocer la aceptacion del producto?

¢, Qué clase de estrategias de Marketing Mix se utilizara para posicionar el
producto en el mercado?

¢Como se define la estructura empresarial y la plataforma de talento
humano?

¢, COmo se va a llevar a cabo el proyecto en base a un plan de operaciones
y de trabajo?

¢, Cudles son los aspectos financieros a tomar en cuenta para la creacion de

la microempresa?

1.3 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

1.3.1 JUSTIFICACION TEORICA

En un mundo globalizado con grandes y poderosas empresas no es
factible ni inteligente empezar un negocio sin la sustentacion tedrica que
sirva como una herramienta de guia eficaz y que permita analizar todos
los aspectos claves y relevantes en la creacion del mismo. Por tal razon,
lo que se busca es poner por escrito mediante un Plan de Negocios la
manera como crear una microempresa y trabajar en adelante para el

desarrollo de la misma.

Ademas, el Plan ofrecera sustento que la microempresa realmente se
creara'y permitird conocer que el producto va a ser o no aceptable en el
mercado al cual se dirige, y quedaran establecidas las estrategias de

marketing mix que permitan posicionar al producto.

Por otra parte el Plan se justifica porque ayudara a conocer todo el

aspecto financiero necesario para la creacion y desarrollo de la



microempresa asi como la estructura organizacional y la plataforma del

talento humano a utilizar.

1.3.2 JUSTIFICACION PRACTICA

Puesto que el producto es innovador, practicamente se esta
incursionando en un mercado no satisfecho antes por otras empresas. A
pesar de que existen grandes y poderosas empresas dedicadas a la
produccion de cuadernos, no se han preocupado por personalizarlos
para cada colegio, aqui es donde se encuentra la oportunidad de
negocio y donde la empresa estard a la vanguardia y posicionara el

producto.

Cabe mencionar que se han escogido estos colegios, principalmente,
porque se ha visto que en su alumnado existe gran amor por sus
instituciones lo que incentiva a la compra del producto; por otra parte son
colegios representativos de la ciudad y que poseen gran numero de
estudiantes.

Ademas, un cuaderno es una herramienta importante de cada estudiante
y que no dejara de utilizar para sus actividades escolares, lo que lo
constituye en un producto de consumo masivo; y qué mejor utilizar un
cuaderno propio de su colegio que lo identifica y tiene articulos
interesantes del mismo, en lugar de utilizar un cuaderno simple, que no
produce el mismo incentivo para que el estudiante realice sus

actividades.

Los gestores de esta innovadora idea de negocio, al contar con las
respectivas autorizaciones de cada plantel, los factores externos criticos
para su implementacion dejan de ser relevantes en el desarrollo del
negocio y se estara siempre al frente de este proyecto en los colegios

mencionados.



En cualquier tipo de negocio desde el mas pequefio hasta el mas grande
se necesita el factor dinero, es decir la inversion, y todos los demas
aspectos relacionados con el analisis del mismo, los cuales seran
detallados en capitulos posteriores de la tesis. Ademas, el plan de

negocios abre las puertas al crédito si fuera necesario.

1.4 DEFINICION CLARA Y OBJETIVA

1.4.1 DEFINICION

Al contrario de lo que se pensaria, crear un Cuaderno Estudiantil pareceria una
tarea facil y en cierto modo insignificante, pero no es asi porque se pretende
llegar al amor propio de cada estudiante ademas que es un producto de
consumo masivo muy indispensable para el mismo, por otra parte, la propuesta
no es hacer un cuaderno sencillo sino de buena calidad y que incentive a cada

estudiante a comprarlo.

La razdn por la que nacié esta idea fue, como todo estudiante colegial, siempre
mantiene amor a su respectivo plantel y sienten orgullo de estudiar en el
mismo, y se necesitan formas que los identifiquen con su colegio, de tal
manera que se pretende plasmar ese deseo hacia los actuales estudiantes

secundarios.

Por otra parte, el hecho de que un colegio posea su propio cuaderno lo pone en
una posicion de vanguardia con respecto a los demas y toma mas realce entre

los colegios.

Hemos escogido los colegios Mejia, Montufar, Central Técnico, Benalcazar por
estar entre los planteles educativos mas representativos de la ciudad y los
gestores como ex alumnos de alguno de estos colegios aun sienten amor por

ellos, y se nota que las actuales generaciones también lo sienten, de tal



manera que el cuaderno seria una excelente idea para realzar el sentido de

pertenencia de los educandos.

La idea de dedicarse a la venta de publicidad es porque en el cuaderno se
hace necesaria esta idea que a su vez costeard todos los gastos de
elaboracion, ademas en la actualidad todo tipo de empresa dedican grandes
inversiones a publicitarse y mostrar su imagen en diferentes medios
publicitarios, entonces en este aspecto se ve una oportunidad de negocio que

puede ser muy rentable para el cuaderno y el futuro de la microempresa.

1.4.2 CARACTERISTICAS

El cuaderno tendra las siguientes caracteristicas:

- 180 hojas, mixto, doble anillo.

- Universitario.

- Cinco hojas destinadas a publicidad, en papel couché.

- Pasta dura con el disefio del colegio en la portada.

- Hojas destinadas a informacion sobre el colegio, como la historia, el
himno, la vida colegial y articulos de interés para los estudiantes, donde
se dard un espacio para que el Concejo Estudiantii y deméas
colaboradores plasmen sus comentarios e ideas acerca de su Colegio.

- En el interior del Cuaderno habra promociones, descuentos en
diferentes Locales Comerciales.

- El cuaderno contendra articulos y mensajes de interés para la juventud
impartidos por gente ejemplar del medio como deportistas, motivadores,

emprendedores, empresarios, etc.

1.4.3 BENEFICIOS PARA LOS ESTUDIANTES

Los beneficios que el proyecto generaria en cada uno de los Colegios

escogidos son los siguientes:



Este proyecto, al ser innovador, pondra en una posicién de vanguardia a
los colegios escogidos, pues es la primera vez que se pone en practica a
nivel secundario.

Este Cuaderno servira para que el alumnado lleve en uno solo todas las
materias que se le imparten, a manera de un borrador.

Puede ser utilizado como cuaderno principal para cualquier materia,
ademas al tener la autorizacion correspondiente no habra ningun
impedimento que el alumnado lleve sus apuntes en el cuaderno.
Fomentar la unidad y el compafierismo entre los Estudiantes de las
diferentes especializaciones, en base a una forma comun de
identificacion.

Promover el trabajo en equipo, pues se trabajard con diferentes
asociaciones de estudiantes y profesores, quienes aportaran con sus
ideas para el buen desenvolvimiento y puesta en marcha del proyecto.
De acuerdo a una negociacion, en donde se llegue a un consenso, se
establecera la ganancia econdmica para ambas partes, tanto para el
colegio como para la empresa. Este beneficio sera entregado al colegio
cuando se haya terminado el proyecto en presencia de las autoridades

pertinentes.



CAPITULO I
2. MARCO TEORICO

2.1 INTRODUCCION

Con el objetivo de dar fundamento al proyecto de investigacion y entender sus
bases, este capitulo explica detalladamente el concepto y la viabilidad del plan

de negocios.

La investigacion esta orientada a la creacion de una microempresa. Se
estudian los componentes determinantes del plan de negocios -las
operaciones, el mercado, las oportunidades, el marketing mix, la plataforma de
talento humano y los temas financieros. Se tomaran como referencia principal
dos modelos de planes de negocios y se analizaran los factores de una

planeacion eficaz.

La efectividad del plan de negocios es critica, tanto para el éxito a largo plazo
de una compaifia, como para obtener su capital de inversion. Seguramente a
eso se debe que se haya escrito tanto acerca de la preparacion de un plan de
negocios. Sin embargo, no existe una férmula para hacerlo ya que cada
compafila es diferente y tienen diversos objetivos y necesidades. Las
referencias existentes ejemplifican la manera de preparar un plan de negocios

y los elementos que lo conforman.

En un negocio, la planeacién proporciona las herramientas que los duefios o
emprendedores requieren para establecer metas y objetivos asi mismo
comparar y diseflar el camino para alcanzarlos. Ademas es importante
determinar los recursos materiales y humanos necesarios, pues el plan de
negocios pretende demostrar por qué la idea representa una gran oportunidad

y es un éxito potencial.



Hay dos razones principales para llevar a cabo un plan de negocios, la primera
es atraer inversion para la puesta en marcha (a través de la investigacion a
fondo que se realiza, los inversionistas consideran el proyecto menos
riesgoso), y la segunda radica en identificar las estrategias correctas para

cumplir con las expectativas eficientemente.

2.2 DEFINICION DE UN PLAN DE NEGOCIO

Como se explicé anteriormente, la planeacion es parte indispensable en las
actividades de la organizacién, el plan de negocio proporciona la informacién
necesaria para la toma de decisiones y los caminos a seguir para alcanzar los
objetivos propuestos, asi como la base para determinar los posibles riesgos y
minimizarlos. Sin embargo, es indispensable saber claramente qué es un plan
de negocio para entender mejor el concepto. A continuacion se presentan las

definiciones de algunos autores:

* “El plan de negocio es un documento escrito que define con claridad los
objetivos de un negocio y describe los métodos que se van a emplear
para alcanzar los objetivos. Sirve como el mapa con el que se guia su
empresa” (Pinson, Jinnett, 2000)

* “El plan de negocio es un documento donde el empresario detalla un
conjunto de informaciones que describen las perspectivas y coherencias
de su proyecto. En este documento ha de incluirse la informacion
relativa a las distintas areas del negocio como son la comercial, de
produccion, de organizacion y recursos humanos, y la economica y
financiera, contemplando las lineas estratégicas a seguir” (Skill Digital,
2004)

* “El plan de negocio es el proceso de fijar metas, explicar los objetivos y
trazar un plan en el cual el equipo administrativo de la compafiia puede
alcanzar esas metas y objetivos” (EBSCO Publishing, 2003. p. 41)

* “Un plan de negocio es un documento escrito que establece la idea
basica que subyace en un negocio y diversas consideraciones

relacionadas en su inicio (...) Un plan de negocio puede visualizarse



como un plan de juego de un empresario; cristaliza los suefos y
esperanzas que motivaron al empresario a tratar de comenzar el

negocio” (Longenecker, Moore, Petty, 2001. p.21)

2.3 IMPORTANCIA DE UN PLAN DE NEGOCIO

La Administracion Estadounidense de la Pequefia Empresa (SBA, por sus
siglas en inglés) sefnalo en 1990 la importancia de un plan de negocio: El Plan
administrativo y financiero de una compariia nueva que sirve para la operacion
exitosa de una alianza empresarial. Asi misma, sefiala que el plan de negocio
explica de forma especifica como va a funcionar un negocio y los detalles de

como capitalizar, dirigir y hacer publicidad.

Hormozi, Sutton, McMinn y Lucio (2002) expresan que el propdsito de un plan
de negocio es definir el negocio, explicar lo mas detalladamente posible y
describir como funcionaria la microempresa en el mercado. Operar la compafia
primero en papel permite identificar las areas potencialmente problematicas y
las dificultades que se puedan presentar, sin mayores consecuencias, en el

mundo real.

Segun De Noble el plan de negocio tiene diferentes propdésitos. El mas comun
es conseguir financiamiento, ya sea a través de un sistema financiero —como
bancos o uniones de crédito- o de sus propios socios. Generalmente, el
inversionista requiere un plan de negocio completo que le ayude a analizar
antes de aprobar el proyecto. Otro objetivo importante es fungir como una
herramienta para guiar las operaciones que ayuda a enfocarse en la estrategia
establecida. Por lo anterior, el plan de negocio debe utilizarse como una
herramienta permanente de trabajo, revisarse frecuentemente y modificarse
segun el conocimiento empirico que se adquiera a lo largo de su

implementacion.

Segun Pinson y Jinnett (2000), un plan de negocio es una herramienta con tres

propdésitos basicos: comunicacion, gerencia y planeacion.



Como herramienta de comunicacién se utiliza para atraer el capital de
inversion, préstamos, seguros 0 a socios estratégicos. El desarrollo de un plan
de negocio demuestra su potencial redituable, requiere una proyeccion realista
en cada fase del negocio y permite prever los problemas y sus posibles
soluciones.

Como herramienta de gerencia ayuda a supervisar y evaluar el progreso del
negocio. El plan de negocio es un documento que se modifica constantemente
mientras, a través de la experiencia, se adquiere conocimiento. Cuando el plan
de negocios se usa para establecer tiempos limite, se puede evaluar el

progreso y comparar las proyecciones con los acontecimientos reales.

Como herramienta de planeacion conduce al empresario a lo largo de las
distintas fases del negocio. Un plan bien pensado ayuda a identificar barreras y
obstaculos con anticipacion para, en la medida de lo posible, poder evitarlos y
buscar alternativas. Muchos emprendedores comparten su plan de negocios
con sus empleados para fomentar una comprension mas amplia de hacia
donde se dirige la compafiia. Asi, se genera una fidelidad mayor “por parte de

los empleados, que saben cual es su meta como equipo.

Fleitman (2000) afirma que el plan de negocio debe transmitir a los
inversionistas potenciales, a los accionistas y a los financieros, elementos que
hagan que la empresa sea exitosa; establecer la manera en que recuperaran
su inversion, y, en el caso de no cubrir las expectativas de los socios, el

mecanismo para terminar la sociedad y cerrar la empresa.

2.4 COMPONENTES DEL PLAN DE NEGOCIO SEGUN DE
NOBLE

Un plan de negocio debe contener siete partes cada una de las cuales tiene un

propésito diferente como se muestra en la figura:



Proyecciones

financieras
Riesgos Resumen
criticos T —  ejecutivo
PLAN DE
NEGOCIO
Operaciones / \ Descripcion
del negocio
Cuerpo Andlisis del
directivo mercado

Figura 01: Plan de Negocio.
Fuente: De Noble, A. F. Plan de Negocio. México D.F

2.4.1 RESUMEN EJECUTIVO

El proposito general del resumen ejecutivo es capturar el interés del lector. La
mayoria de los inversionistas que leen planes de negocio no le dedican mas de
cinco minutos. Por tal motivo, esta seccion suele ser la Unica que revisan. La
informacion presentada en este segmento debe ser sintética y enfocarse en los

puntos mas importantes.

Segun De Noble, el resumen ejecutivo debe ser presentado en dos o tres

paginas y cubrir los siguientes puntos:

* Perfil de la empresa

* Naturaleza del producto o servicio que se ofrece, incluyendo sus
ventajas competitivas.

* Mercados metas seleccionados

 Tamafo y tendencias de crecimiento de dichos mercados



» Composicion y antecedentes del Cuerpo Directivo

* Reguerimientos de financiamiento y proyecciones clave

* Propuesta de uso de los fondos

» Estrategia de salida propuesta para los inversionistas, incluyendo el

retorno de inversion (ROI) o la tasa interna de retorno (TIR)

La informacion que se presenta en esta seccion debe explicarse en el cuerpo
del plan de negocio y no ser superflua. “Es fundamental que esta seccién
demuestre las ideas que lo llevaron al desarrollo del concepto del negocio” (De
Noble). De acuerdo al articulo Wall Street Tells What Makes a Good Business
Plan, 58 de los 81 profesionales de inversion encuestados, leen el resumen
ejecutivo. Es decir, segun ese estudio esta es la seccidn gue los inversionistas

mas leen (71.6%)

2.4.2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

En esta seccion del plan de negocio se describe, de manera mas detallada, la
empresa y el producto o servicio que se ofreceran. Los puntos clave que se

deben describir son los siguientes:

* Mision del Negocio.- La mision del negocio explica la razon de ser
de la empresa y ayuda a los integrantes de la misma a tener un
sentido de direccion. La mision también sirve para ayudar a
determinar las metas especificas y para desarrollar tacticas y
estrategias competitivas. Segun Robbins y De Cenzo (2002) la
mision es el propoésito de una organizacion y debe contestar a la
pregunta “¢En qué negocio 0 negocios estamos?”. Segun De Noble,
la mision del negocio no debe extenderse mas de un parrafo.

» Antecedentes del negocio a la fecha.- En este segmento del plan
de negocio es necesario exponer el progreso de la empresa y su
situacion actual. Los planes de negocios para empresas de nueva

creacion deben explicar el motivo por el que se desarrollé la idea



original del negocio. En las empresas ya establecidas esta seccion
debe describir los hechos histéricos que condujeron a su formacion.

» Organizacion legal del negocio. - El tercer punto de la descripcion
del negocio debe contener una descripcibn de la forma de
organizacion legal actual o propuesta de la empresa para que el
lector conozca los requerimientos y obligaciones legales de la
compaiiia.

» Estrategia de entrada al mercado propuesta y calend ario de
eventos. - A continuacion se debe incluir la manera en que se planea
entrar al mercado meta seleccionado, incluyendo un calendario en el
gue se especifiguen las fechas criticas para poder iniciar
operaciones. Asi, los inversionistas podran darse cuenta de que los
empresarios conocen los requerimientos necesarios para realizar las
operaciones.

» Descripcion del producto o servicio inicial. - Es necesario realizar
una descripcion detallada del producto o servicio que se va a ofrecer
en un mercado. Este segmento de la descripcién del negocio va a
permitir sefialar las ventajas competitivas que se prevén y que
ayudara a atraer clientes. Los inversionistas no buscan detalles
técnicos del producto o servicio; quieren tener una idea clara del
concepto de negocio un plan de investigacion y desarrollo que
garantice la sobrevivencia del producto o servicio en el futuro.

* Desarrollo e investigacion de producto. - EI desarrollo e
investigacion del producto permite ofrecer al cliente mejores

productos para satisfacer sus necesidades.

2.4.3 ANALISIS DE MERCADO

El andlisis del mercado es un recurso y, en el campo comercial, una inversion
puesto que genera utilidades y reduce riegos por decisiones erréneas. Ademas,
es una aportacion especifica en el proceso de planeacion estratégica y en la

toma de decisiones. Si bien es cierto que la investigacion de mercados puede



aportar en buen nivel una prediccion, no hay que olvidar que se trata de un
modelo de aproximacion.

Segun Ricoberi Marketing (2004), la investigacion de mercado es necesaria
cuando la informacién que se obtendra estd orientada hacia la toma de
decisiones o cuando los resultados seran aplicados a algun proyecto real.

El analisis de mercado tiene varios objetivos importantes que deben ser
considerados. El principal es demostrar que existe la posibilidad de participar
en el mercado. Para justificar la inversion necesaria, esta oportunidad debe ser
viable, rentable y lucrativa. Se debe demostrar que hay un alto nimero (que
sigue creciendo) de consumidores en el mercado meta. Para cumplir con este
objetivo, De Noble hace énfasis en la necesidad de abarcar las siguientes

areas:

» Descripcion de las tendencias de la industria en el mercado meta

* Presentacion de estadisticas relevantes que muestran las tendencias en
el mercado meta seleccionado.

* Mercados meta

* Investigacion de mercado

» Competencia

* Barreras a eliminar para lograr penetrar el mercado que se desea.

El segundo objetivo es demostrar que existen clientes potenciales en el
mercado. El emprendedor debe utilizar fuentes secundarias para analizar el
mercado, seleccionar y reunir informacion primaria a través del contacto con
clientes potenciales, con posibles socios en el caso de una alianza estratégica

y con proveedores potenciales en el mercado meta.

El andlisis de la competencia es el siguiente paso en la investigacion de
mercados, y debe contener la identificacion y evaluacion de las capacidades de
los competidores actuales esperados en el mercado meta escogido. Es
necesario realizar un analisis profundo de sus fortalezas y debilidades de los

competidores que se encuentran realizando operaciones en el mismo mercado.



El empresario debe examinar las barreras que existen para penetrar en el

mercado. Estas barreras pueden ser discutidas desde dos perspectivas:

» Las barreras criticas que deben ser superadas para ingresar en el
mercado meta.

e Las barreras que la empresa puede establecer en contra de los
competidores para proteger su posicién en el mercado.

2.4.4 CUERPO DIRECTIVO

El cuerpo directivo de una organizacion es un factor importante en las
decisiones de los posibles inversionistas, por lo tanto es importante que cuente
con experiencia y competencia en el comercio. El objetivo de esta seccion es
demostrar que el cuerpo directivo podra administrar eficazmente el producto o
servicio en el mercado meta seleccionado. Las areas que se deben cubrir en

esta parte son:

» Antecedentes (Curricula) y responsabilidades primarias de cada uno de
los miembros del cuerpo directivo.

e Estructura organizacional

* Consejo de administracion (Preferentemente conformado por personas
externas)

* Asesores externos

» Socios en algun tipo de alianza estratégica.

» Participacion accionaria.

El objetivo principal de esta seccion es demostrar a los inversionistas que
existe un cuerpo directivo capaz de administrar el nuevo negocio con éxito. Se
deben incluir las cualidades y competencias de las personas que formaran una
parte central de las operaciones de la empresa. Ademas, es indispensable
presentar un organigrama que muestre las lineas de autoridad y las areas de

responsabilidad del equipo administrativo.



Es necesario discutir la participacién en la propiedad de las empresas en las
gue se busca participacion externa. En caso de que la empresa sea familiar, es
necesario presentar la distribucion de la propiedad a inversionistas que deseen

participar en el capital social de la empresa.

De acuerdo con Longenecker, Moore y Petty (2001) no todos los miembros del
cuerpo directivo necesitan ser competentes en todas las areas; la clave es
mantener un equilibrio que permita cubrir las diversas areas funcionales y
combine correctamente formacion y experiencia. Este equilibrio se puede

alcanzar a través de especialistas internos y externos.

Ademas de seleccionar los miembros del equipo administrativo, el plan de
negocio contempla una estructura de administracién interna que define las
relaciones entre todos los miembros de la organizacion. Aunque no es
necesario que sea muy detallada, la planeacion debe ser lo suficientemente
especifica para permitir un funcionamiento ordenado de la empresa y evitar una

superposicion de responsabilidades que en futuro genere conflicto.

2.4.5 OPERACIONES

El objetivo de este elemento del modelo de De Noble, es discutir la estrategia
para penetrar y mantenerse en el mercado meta seleccionado a través de la
formulacion de un plan cohesivo y viable. El empresario podra enfocarse en los
costos mas significativos del proceso de implementacion del plan de negocio.

De Noble recomienda que se cubran los siguientes temas:

Consideraciones nacionales

» Estrategia de mercado (o de comercializacion)
* Plan de produccion

* Personal

» Aceptacion de clientes o consumidores

* Planes futuros de investigacion y desarrollo



La implementacién efectiva de una estrategia de comercializacion depende, en
gran medida, de las decisiones criticas que tome la empresa. Esta estrategia

contiene cuatro areas fundamentales:

* Producto /servicio
* Precio
«  Promocion

« Distribucién

Su objetivo es describir como se planea comercializar el producto.

El plan de produccion debe explicar cdmo se planea obtener y transformar los
insumos mas importantes. Las areas clave a describir en este plan estan
relacionadas con localizacion, disefio de planta, produccién, proveeduria e

inventarios.

Los requerimientos en recursos humanos deben ser detallados, tanto a corto
como a largo plazo. El plan de negocio también tiene que considerar el servicio
a clientes, preocupandose particularmente en como conservarlos, sin perder de
vista como atraerlos. No olvidemos que “es mas barato retener a los clientes
gue atraerlos, los clientes son activos que deben ser valorados, desarrollados y

conservados”. (Zeithaml, y Bitner , 2003)

Debido al ciclo de vida de los productos (véase Fig. 02), las actividades de
investigacion y desarrollo deben realizarse constantemente. Las
organizaciones deben llevar a cabo sus operaciones en torno a varios
productos o servicios, ya que “las oportunidades para aumentar la satisfaccion
del cliente a través del mejoramiento del producto, nunca se agotan” (Abell,
1998, p. 28).

Segun Abell, existen dos formas de desarrollar un producto o servicio. La
primera es comenzar a partir del producto o servicio existente y buscar modos
de mejorar sus caracteristicas. La segunda consiste en pensar en las funciones

que el producto o servicio desempefian para el cliente y en los beneficios



especificos que buscan en ellos. Este enfoque se centra en el cliente y nos

permite pensar en soluciones que van mas alla de la oferta del producto o

servicio actual.

Introduccion | Crecimiento | Madurez

/\

Declive

Ventas

Tiempo

Figura 02: Ciclo de vida del producto.

Fuente: Abell, D.F. (1998). La Administracién con Estrategias Duales.

Los emprendedores que tienen vision del futuro siempre buscan desarrollar

nuevos productos para el mercado existente, encontrar nuevo mercado para

los productos existentes, crear nuevos productos para nuevos mercado y

perfeccionar los procesos productivos existentes.

2.4.6 RIESGOS CRITICOS.

Los riesgos criticos del plan de negocio deben determinar los posibles

problemas que pudiera enfrentar la empresa al ingresar al mercado. Cuando se



buscan oportunidades en el mercado, los riesgos siempre estan presentes; por
lo tanto, es necesario describir los:

Riesgos internos

Riesgos externos

Planes de contingencia

Provision de seguros

Los riesgos internos pueden tener impactos negativos en el negocio. Algunos
de ellos son la pérdida de empleados clave o miembros de cuerpo directivo,
capital de trabajo inadecuado y actividades de investigacion y desarrollo

improductivos.

Los riesgos externos son los riesgos que una organizacion puede enfrentar y
gue van mas alla del control de la empresa. Estos tienen un resultado negativo
en las operaciones y pueden ser, los cambios tecnoldgicos, las acondiciones

adversas en la economia, las violaciones de patentes y mas.

También existen riesgos en la empresa que pueden ser cubiertos con los

seguros adecuados

2.4.7 PROYECCIONES FINANCIERAS.

El objetivo de esta seccidon del plan de negocio es comprobar que la
oportunidad de negocios que se persigue en el mercado meta seleccionado es
financieramente factible. Longenecker, Moore y Petty (2001) mencionan que
“los productos o0 servicios que crean una ventaja competitiva y cumplen con
una necesidad definida del consumidor, representan una buena oportunidad de

inversion”.

Para que una idea se convierta en una oportunidad de inversion, se debe
determinar el nivel de rentabilidad que se puede alcanzar y la inversién que se

requiere para aprovechar dicha oportunidad.



Es necesario expresar en términos cuantitativos las proyecciones financieras
importantes relacionadas con el proyecto. De Noble afirma que las
proyecciones financieras deben considerar los aspectos relacionados con los
requerimientos y la asignacion de recursos, la tasa interna de rendimiento y la
administracion de efectivo para las operaciones. Las proyecciones financieras

deben incluir:

Datos financieros historicos

* Desglose mensual de los estados financieros del primer afio de
operaciones

« Desglose trimestral de los estados financieros del segundo y tercer afio

* Proyeccion anual de los primeros 5 afios de operacion.

* Analisis del punto de equilibrio

* Razones financieras

» Estructura de capital

* Valuacion

Los estados financieros, son informes del desempeiio y recursos financieros de
una empresa incluyendo estados de resultados, balance y estados de flujo de

efectivo (Longenecker, Moore y Petty, 2001).

Los estados financieros proforma deben enfocarse, primero hacia las
operaciones de la empresa. Durante el primer afio, las proyecciones deben
elaborarse con mayor cuidado para poder apreciar los detalles financieros mas
dinamicos del negocio. Al realizar los estados financieros proforma del primer
afio, se debe analizar en primer lugar los requerimientos de capital, tanto

adicional como de trabajo, para evitar problemas de flujo de caja.

El estado de resultados del primer afo, que indica la cantidad de utilidades que
generd 0 generara una empresa en un periodo especifico, debe incluir las

ventas en el mercado, el costo de ventas, gastos operativos y gastos



administrativos mensuales. Las proyecciones de venta deben sustentarse en la
participacion en el mercado durante el primer afio de operaciones y basarse en
la investigacion de mercado o en las ventas de la competencia en el mercado

meta.

El estado de flujo de caja o de efectivo, que es un “reporte financiero que
muestra los cambios en la posicion de efectivo de una empresa durante un
periodo determinado” (Longenecker, Moore y Petty, 2001, p. 679), permite
estimar la cantidad de recursos financieros que se necesitan para ingresar al
mercado seleccionado y permite demostrar que la empresa es capaz de cubrir

los gastos de operacion.

El balance es un informe que muestra los activos, pasivos y capital de la
empresa en un momento especifico. Este ultimo debe contener el método de
depreciacion que sera utilizado y el nivel de inventario final.

Una proyeccion de 5 afios permite al inversionista tener una vision general de
la empresa. Las proyecciones siempre deben ser realistas y basarse en

informacion tangible.

De Noble recomienda un analisis de punto de equilibrio en el que se sefale el
volumen de ventas necesario para no perder. Este analisis se enfoca en la

relacion de ventas y costos.

El andlisis de las razones financieras proporciona al inversionista informacion
sobre la liquidez, el retorno de la inversion y el potencial de las utilidades. Las
razones de la empresa pueden ser comparadas con las de otros competidores
en el mercado meta para conocer la viabilidad de la empresa.

La estructura de capital tiene como objetivo esclarecer los términos, las
relaciones y las condiciones entre los directivos de la empresa y los
inversionistas. En esta seccién los inversionistas que estan interesados en
recuperar su inversion y retirarse del negocio deberan ser informados sobre

algunas de las estrategias de salida. Algunas de las estrategias de salida mas



comunes son la adquisicion por nuevos inversionistas, la fusiébn con otra

empresa y la absorcién por una empresa mas grande.

En el caso de que la empresa busque socios capitalistas que planeen
abandonar el negocio, es necesario incluir algunos métodos para evaluarlos de
tal manera que el empresario pueda tomar una decision respecto al porcentaje
del capital que estd dispuesto a entregar a cambio de una cantidad

determinada de recursos financieros (De Noble).

Las proyecciones financieras deben concordar con el contenido del plan de
negocio en su conjunto. Las ventas y utilidades deben ser realistas para que al
inversionista no le surjan dudas. Las proyecciones financiera deben “evitar ser
demasiado optimistas para prevenir crear un circulo vicioso de inexactitud que
no beneficie a ninguno” (Sahlman, 2005, p. 97-98). Para justificarlas, De Noble
recomienda comparar las proyecciones de la empresa con aquellas de la

industria.

2.5 EL PLAN DE NEGOCIO SEGUN WILLIAM A. SAHLMAN

El plan de negocio, desde un punto de vista de Sahlman (2005), debe estar
separado en cuatro partes basicas que engloban las diferentes areas de una

empresa nueva, como se muestra en la figura 03:



Plan de Negocio

PLAN DE
NEGOCIO

Riesgos y
La Gente Recompensas

La El
Oportunidad Contexto

Figura 03: Plan de negocio
Fuente: Sahlman, W. A. (2005) How to Write a Great Business Plan. Massachusetts: Harvard

Business Review

2.5.1 LA GENTE

La primera componente del plan de negocio es la gente, segun Sahlman
(2005), la parte mas importante en la existencia de la empresa depende de la
capacidad de su gente. Las personas son las que poseen las habilidades, el
conocimiento relacionado con la compafiia y son el principal objeto de enfoque
de los inversionistas. Por tal motivo, hay que mencionarlas exhaustivamente al

realizar el proyecto.

Los inversionistas inteligentes enfocan una gran parte de su atencion en las
personas. El plan de negocio debe incluir una descripciébn clara del
conocimiento que cada miembro tiene acerca del producto o servicio nuevo, los
procesos de produccion y el mercado, incluyendo los clientes y la competencia
(Sahlman, 2005).



Existen tres temas importantes que Sahlman recomienda, que se cubran
cuando se describe a la gente y que permitan al inversionista conocer al grado

de experiencia y la perspectiva de los miembros:

e ¢ Qué saben?
e ¢A quién conoce?

* ¢ Qué tan conocido son?

2.5.2 LA OPORTUNIDAD

La oportunidad en un plan de negocio debe contener la respuesta a las

siguientes preguntas:

 ¢El mercado meta para el producto o servicio es grande, esta
creciendo o ambos?
 ¢Lla industria en la que se encuentra el producto o servicio es

atractivo o puede llegar a serlo?

Los mercados grandes o aquellos en crecimiento son la mejor opcién para los
negocios nuevos. La competencia es menor que en los mercados maduros,
donde la alta competitividad provoca la disminucion de precios, que a su vez

reduce las utilidades.

Segun Abell, la comodidad, que se define como “colocar el producto en el lugar

correcto en el momento adecuado”, puede facilitar la venta.

Los clientes nunca son predecibles. Es dificil conocer la respuesta de los
consumidores ante un nuevo producto o servicio, 0 saber cuanto estaran
dispuestos a pagar por ello. En algunas ocasiones el producto o servicio podra
tener éxito, pero a un precio menor que el costo. Otro objetivo de la seccion de
oportunidad es proyectar aproximadamente cuanto pagaran las personas por

consumirlo, asi como un esquema del establecimiento de precios.



La seccion de oportunidad debe contener un andlisis del crecimiento de la
oportunidad y las trampas en que puede caer. El negocio puede incrementar su
gama de productos o puede expandirse geograficamente, pero también puede
enfrentar problemas que deben ser previstos.

La competencia es un factor importante que debe ser analizado. Segun
Sahlman (2005), el capitulo destinado a la oportunidad debe puntualizar,
ademas de sus fuerzas y debilidades, la forma en que el negocio va a
mantenerse competitivo y quiénes seran los posibles competidores. Se deben
describir las estrategias de respuestas a las acciones tomadas por los
competidores y la posible entrada a nuevos competidores en la misma

industria.

2.5.3 EL CONTEXTO

Los factores politicos, econémicos, sociales y ambientales, entre otros, afectan
en gran medida el desempefio de una compafia. Los tipos de cambio, las
regulaciones gubernamentales y la inflacion pueden afectar de manera positiva
0 negativa la empresa. Sahlman (2005) recomienda un analisis del impacto de

los factores que se encuentran en el contexto de la empresa.

El plan de negocio debe detallar estrategias de respuesta a cambios
desfavorables y la manera en que se puede afectar el contexto de la empresa
de una manera positiva. El contexto se encuentra en un cambio constaste y es

inevitable entenderlo y aceptarlo.

2.5.4 LOS RIESGOS Y LAS RECOMPENSAS

“La relacion que se produce entre la gente, la oportunidad y el contexto cambia

a través del tiempo” (Sahlman, 2005). Los problemas que surgen y que pueden



afectar la introducciéon de la empresa en el mercado deben ser identificados
para reducir las posibilidades de tener que enfrentarlos.

2.6 CONCLUSIONES

En este capitulo se pudo observar las diferentes secciones que deben integrar
el plan de negocio, segun dos diferentes autores. Se puede concluir, en
general, que debe contener una introduccion o resumen ejecutivo, la
descripcion del personal que influye en el negocio, un analisis del mercado, un
estudio de las operaciones de la empresa vy, finalmente, una seccién financiera
que describa a la empresa en términos numéricos y que permita a los
inversionistas conocer la viabilidad del negocio. De acuerdo con los diferentes
autores, es necesario explicar los riesgos que pueden afectar el negocio y la

manera en gque se piensa hacerles frente.

Los planes de negocio tienen diferentes finalidades y son una herramienta
valiosa para alcanzar distintos objetivos. Los planes son una parte fundamental
en la creacion de empresa y facilitan una administracion exitosa en las ya

creadas.

Es importante mencionar que un Plan de Negocios no tiene una forma definida
para su elaboracién, pues depende del giro de la empresa y del conocimiento
de los emprendedores, de tal manera que se ajuste a sus requerimientos,

necesidades y expectativas.



CAPITULO Il
3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 ANALISIS DE MERCADO.

3.1.1 ANALISIS DEL MERCADO ACTUAL

Este andlisis del mercado y la industria permite ver las posibilidades de éxito de

la microempresa en la ciudad de Quito

Segun datos del INEC en la ciudad de Quito existe 960 mil estudiantes
secundarios con un promedio de 9 cuadernos por cada estudiante lo que da
una cifra de 8"640000 cuadernos que son utilizados cada afio lectivo.

En el Ecuador existen tres grandes empresas competidoras que abarcan casi
el 80% del total de produccion de cuadernos a nivel nacional, las cuales son
PAPELESA, INDUPAC y CARVAJAL (Norma), mientras que el 20% lo cubren
pequeias y medianas empresas que se dedican a producir cuadernos.

“A pesar de que la temporada escolar reciéninicia en los planteles
secundarios de la Sierra, los fabricantes nacionales e importadores de

productos escolares, ya piensan en el periodo lectivo 2008- 2009.” *

El grupo Papelesa, que tiene cerca del 50% de participacion en la venta de
cuadernos, puso en marcha la distribucion de su nueva coleccién, compuesta
por 13 lineas que agrupan mas de 200 disefios o motivos diferentes, dirigidos

a clientes escolares, juveniles y universitarios.

Esta industria local apostd por tercer afio consecutivo a colocar modelos
extranjeros (Fiuza y Guerci) en las portadas de los cuadernos que estan

dirigidos a un segmento juvenil, y a las licencias, que le permitirdn el uso de la

! Fuente: diario EI Comercio.



caricatura de Bob Esponja, Las Princesas de Disney y Barcelona, en otras

caratulas.

Las innovaciones son parte de las tendencias que marca un mercado, donde
se calcula que, solo en la Sierra, hay un promedio de comercializacién de mas
de 14 millones de cuadernos, basado al consumo de nueve cuadernos que

tiene cada alumno y esto motiva a que haya otros competidores.

INDUPAC aduce tener una participacion del 25% del mercado, saldran unos
tres millones de cuadernos este afio. Medellin (Colombia) recibira parte de esta

produccion y se hacen contactos para llevarlos a Centroamérica.

Pero también la competencia llega desde Colombia a través de las lineas
Norma y Andaluz fabricadas por la division Bico Internacional, que ademas
introduce al mercado local cuadernos que tienen logotipos de animados

infantiles como Winnie the Pooh, Garfield o Hello Kitty.

Los productos de esta empresa, con una amplia acogida en el vecino pais, se
exhiben en las perchas de Super Paco, Juan Marcet y otras papeleras locales
que distribuyen los cuadernos, que manejan una franja de precios similares a

los locales.

En el pais hay imprentas graficas que buscan captar una parte de los
consumidores, buscando nuevos segmentos, como cuadernos parvularios o
especiales para los infantes que recién ingresan a la etapa escolar, a mas de la
linea de grapados tradicionales, ademas Vernaza Grafic, afadio para esta

temporada més de diez motivos diferentes en la produccion de sus cuadernos.

Como se puede ver, de acuerdo a la informacién anterior, en la actualidad este
sector es realmente atractivo principalmente en las temporadas de inicio del
afo lectivo. Si bien existen tres empresas que satisfacen el 80% del mercado,
existen un 20% que esta cubierto por empresas pequefias que buscan nuevos

segmentos; entonces, aqui se encuentra la oportunidad que permitira introducir



el producto en el mercado ya que el segmento de mercado escogido no esta

saturado ni tiene competencia directa.

3.1.2 ANALISIS DEL MERCADO FUTURO

Segun datos del INEC, la tendencia del crecimiento de estudiantes secundarios
es de 1,3% cada afo, lo que genera aproximadamente 30.000 nuevos
estudiantes, lo que a su vez produce un aumento de clientes en el mercado
gue no estan todavia satisfechos y que pueden ser potenciales clientes.

La tendencia en las preferencias de los clientes se inclinan por comprar
cuadernos con portadas donde se exhiben modelos tanto femeninos como
masculinos, ademas por portadas que responden a las tendencias que se

marcan en el &mbito mundial y disefios de portada llamativos.

“El publico demanda esto, porque es lo que esta de moda... y nos ha ido bien
en los afos anteriores, aseverd José Mackliff, gerente de marketing de
Papelesa” 2

En la actualidad los cuadernos espirales son demandados por el 60% del
mercado local, mientras que el 40% demanda los cuadernos grapados, pero se
estima en un futuro no muy lejano, los consumidores dejen de lado el cuaderno

grapado para utilizar totalmente el espiralado.

Por otro lado, la industria productora también vera un cambio, pues las
pequefias y medianas empresas llegardn a ocupar un mayor porcentaje de

participacion en la produccion de cuadernos.

De igual manera se puede observar que la industria sigue en alto crecimiento,
esto es consistente porgue la poblacién estudiantil también crece.

Puesto que el cuaderno que se ofrecera es espiralado, no se tendra ningun
problema en la tendencia que se esta dando, pues seran satisfechos los gustos

de los clientes, asi como en lo referente al disefo.

2 Fuente: diario El Comercio



Un aspecto importante es que las pequefias y medianas empresas veran un
aumento en su participacion, esto es beneficioso para la microempresa que se
pretende instituir, pues se esta en pleno crecimiento con un producto innovador

y dirigido a un segmento diferenciado.

3.1.3 MERCADO META

Luego de realizar un proceso de observacion en pos de encontrar una
oportunidad de negocio y determinar un mercado potencial, se han
determinado las siguientes variables relevantes para la seleccion del mercado
meta:

Numero de estudiantes de cada colegio.

- Percepcion del nivel de aceptacion de cada estudiante para con su
colegio.

- Importancia del colegio.

- Capacidad adquisitiva.
En el anexo 1 se muestra la matriz de ponderacion para la seleccién del
mercado meta. En esta matriz se ha determinado que los colegios en donde se
pondr& en practica el proyecto, y por ende, el mercado meta son:

- Benalcazar

- Central Técnico

-  Mejia

- Montufar.

En el mismo anexo se muestra una tabla con el nimero de estudiantes de los

colegios seleccionados.

En el capitulo referente al plan de trabajo y operaciones para la elaboracion, se

hace un analisis de estas variables.

Entonces, el mercado meta al que se dirige este estudio son los estudiantes
matriculados de los colegios mencionados, dando un total de 12 000

estudiantes.



3.2 DISENO DE LA INVESTIGACION.

3.2.1 ESTABLECER LAS NECESIDADES DE INFORMACION.

La razon principal por la que se realiza la investigacion de mercados es para
ratificar o no la oportunidad de negocio que se ha establecido y la aceptacion
del producto entre el segmento de mercado.

Principalmente se necesita informacion primaria para que la investigacion sea
lo mas veraz posible y se aproxime a la realidad, en base a una investigacion
de campo, esto se lo establecera en el siguiente punto donde se definira el tipo

de investigacion y muestreo a utilizar.

También se necesita informacion secundaria, la cual se obtendra de medios

como el Internet, revistas y demas.

3.2.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

» Ratificar la oportunidad de negocios en base a una investigacion de
mercado.

* Recopilar informacion primaria y secundaria.

* Predecir cual sera la incidencia del proyecto dentro del Plantel
Educativo.

» Conocer el grado de aceptacién que tendra el cuaderno estudiantil por
parte de los educandos.

» Conocer los gustos y preferencias del estudiante.

* Definir un precio acorde a la calidad del cuaderno y al alcance del
estudiante.

» Especificar las caracteristicas del cuaderno de acuerdo a las
necesidades del consumidor.



3.2.3 DEFINICION DE TIPO DE INVESTIGACION Y MUESTRE O.

3.2.3.1 TIPO DE INVESTIGACION.

Puesto que se esta en las primeras etapas del proceso de investigacion, se
utilizara una investigacion exploratoria, la cual se disefia con el objeto de
obtener una investigacion preliminar de la situacién, con un gasto minimo en
dinero y tiempo. Esta caracterizado por su flexibilidad para que sea sensible a
lo inesperado y para descubrir ideas que no se habian reconocido previamente.
Es apropiada en situaciones en las que se busca problemas u oportunidades
potenciales de nuevos enfoques, de ideas o hipétesis relacionadas con la
situacién; o desea, una formulacion mas precisa del problema y la identificacion
de variables relacionadas con la situacion de decision. El objetivo es ampliar el
campo de las alternativas identificadas, con la esperanza de incluir la

alternativa mejor.

3.2.3.2 TIPO DE MUESTREO.

El muestreo es una herramienta de la investigacion cientifica. Su funcidén béasica
es determinar qué parte de una realidad en estudio se debe examinar con la

finalidad de hacer inferencia sobre la poblacién.

El tipo de muestreo que se utilizara, es un muestreo aleatorio simple sin
reposicion, pues un elemento de la muestra no podra ser tomado en cuenta
mas de una vez, utilizando la férmula muestral planteada en el mismo; asi este
tipo de muestreo se adapta al segmento de mercado y al tipo de producto que

se ofrecerd, ademas de los siguientes beneficios:

- Recursos limitados . Puesto que el negocio esta empezando, los
recursos son limitados y no se puede realizar un estudio total de la
poblacion.

« El muestreo puede ser mas exacto . Un muestreo diferente al que se
ha propuesto podria llevar al estudio a errores, lo cual sesga la

investigacion y se aleja de la realidad.



+ Resultados reales. Este muestreo tiende a asegurar que la muestra
represente adecuadamente a la poblacién y se obtienen estimaciones
mas precisas.

« Calculo rapido. EI muestreo simple permite un calculo rapido de medias
y varianzas debido a que se basa en la teoria estadistica y por tanto
existen paquetes informaticos para analizar los datos.

- Diferentes poblaciones. Debido a que son diferentes en donde existen
diferentes caracteristicas entre sus poblaciones no se puede utilizar un
método que integre a todos por tal razon este método se puede aplicar

independientemente para cada poblacion.
3.3 SELECCION DE LA MUESTRA

Una muestra debe ser representativa si va a ser usada para estimar las

caracteristicas de la poblacién

De acuerdo al tipo de muestreo escogido, existe una férmula que permitira

establecer el tamafio de la muestra para aplicar la investigacion de mercado.

n = Z’p N
Ne +Z°pq

En donde:

es el tamafio de la muestra;
es el nivel de confianza;

es la variabilidad positiva;
es la variabilidad negativa;

es el tamafo de la poblacion;
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es la precision o el error.

Para este proyecto, Z (nivel de confianza) sera de 1,96 lo que quiere decir que
se tendra un 95% de confianza, esto es mejor porque permite acercarse mas a

realidad.

p y q sera la variabilidad de que en la investigacién exista aceptabilidad por el

producto o no, y las dos son del 50%.



N serd el tamafio total de la poblacién, en este caso, el niumero total de
estudiantes matriculados en cada plantel.

e es error del 5%.

COLEGIO MEJIA BENALCAZAR CENTRAL TECNICO MONTUFAR
N (Numero total de estudiantes matriculados) * 4510 1482 4500 1535

p (porcentaje de aceptacion) D,5

g (porcentaje de no aceptacion) 0,5

Z (constante de nivel de confianza) 1{96

e (error) 0,05

n (nimero de encuestas a aplicar) 354 305 354 307

Tabla 01: Establecimiento del espacio muestral
Elaborado por: Los emprendedores
* Fuente: Secretaria General de cada Colegio. Afio lectivo 2007 — 2008

3.4 RECOLECCION DE DATOS

3.4.1 DEFINICION DEL METODO DE RECOPILACION

Para la aplicacion de las encuestas es necesario definir como van a ser
tomados en cuenta los elementos de la muestra, por tal razén, se ha decidido
asignar un numero a cada paralelo de todos los cursos de cada colegio, para
luego generar numeros aleatorios (mediante la tabla de nimeros aleatorios) y
de acuerdo al nimero asignado, escoger los cursos correspondientes a cada

namero generado.

Por ejemplo, en el colegio Benalcazar existen 28 cursos, de tal manera que
existiran 28 nameros (1 — 28), de los cuales deberan escogerse, mediante la
generacion de numeros aleatorios en EXCEL, los cursos con su numero
respectivo necesarios hasta cumplir el tamafo de la muestra (305 estudiantes).
En el anexo 2A se muestra un ejemplo de la tabla de extraccion de la
muestra, en este caso para el colegio Benalcazar; y de esta manera se procede
para los demas colegios.




El método a utilizar para la recopilacion de datos es la encuesta porque es una
técnica concreta de aplicacion del método cientifico que tiene como finalidad el
analisis de hechos, opiniones y actitudes mediante la administracion de un

cuestionario a una muestra de poblacion
3.4.1.1 TIPO DE ENCUESTA

Existen muchos tipos de encuestas, pero el que mas se ajusta para el presente
proyecto es la encuesta personal. Se va realizar una entrevista personal y
directa entre entrevistador y persona encuestada, asi se consigue disipar

dudas, aclarar respuestas.

A pesar de la laboriosidad, duracién y el riesgo de influir en las respuestas por
el entrevistador, se va utilizar este método por ser el mas adecuado por las

siguientes razones:

e Permite reducir costos, puesto que no se utilizan muchos recursos, a

mas de papel y personas encuestadores

 Debido a las caracteristicas de las instituciones, seria dificil hacer un
panel de encuestados por ejemplo, por tal razén es mas facil realizar

encuestas personales a los estudiantes.

» Gracias a las autorizaciones concedidas, se facilitara el ingreso a cada

curso para realizar las encuestas a los estudiantes.

e La encuesta permite ser realizada en corto tiempo, por lo que se hace

mas rdpida y comoda para el encuestado.

3.4.2 REDACCION DEL CUESTIONARIO

La redaccion del cuestionario se confeccionarda con una idea clara de los
objetivos, pues esto permitira a los encuestados entenderla mejor y propiciar

mejores y verdaderas respuestas lo que ayudara a solucionar el problema.



Por otra parte, esta redactada solo para los estudiantes directamente, ya que
es el principal grupo de interés y el mercado meta; ademas, al contar con las
autorizaciones de las autoridades, no es necesario aplicar la encuesta a estos

grupos, pues ya se tiene el visto bueno.

Se va a utilizar los siguientes tipos de preguntas:

Preguntas cerradas o dicotdmicas , en las que el encuestado solamente

respondera si 0 no.
De multiple eleccion , el encuestado tendra varias opciones a elegir.
Abiertas o libres , en las que encuestado expresara libremente su opinién.

De clasificacion, el encuestado sefalara por orden de preferencia las

sugerencias que se ofrecen.

3.4.2.1 MODELO DE LA ENCUESTA A APLICAR

Se ha desarrollado una encuesta con el fin de conocer las 4 P’s del producto,

es decir, Producto, Precio, Plaza, y Promocion.

Producto.- En base a preguntas en la encuesta se tratara de establecer
las caracteristicas del cuaderno que saldra a la venta, con el fin de que
sea del agrado del mercado, cumpliendo todas sus necesidades y

exigencias asi como estandares de calidad.

Precio.- Directamente lo que se quiere conocer es el precio a establecer
para el cuaderno, el cual debe ser acorde a la capacidad adquisitiva del

cliente, pero sin afectar el costo y la utilidad del mismo.

Plaza.- No se incluyen preguntas relacionadas a este aspecto. Ademas,
en primera instancia, cada colegio designara la plaza en donde se

ubicara el producto para su comercializacion y en segunda instancia, la



plaza del producto solo puede ser cercana a cada institucion, por lo que
se lo colocara en papelerias aledafias a cada institucion.

Promocion.- De acuerdo a todas las preguntas y respuestas de las
encuestas realizadas estableceremos la mejor manera de promocionar
el producto en el mercado objetivo, puede ser con precios asequibles u
ofreciendo un producto que cumpla exactamente con la exigencias del

consumidor y caracteristicas superiores.

En el anexo 2B se encuentra el modelo de la encuesta a aplicar.

3.4.3 PROCESO DE RECOLECCION DE INFORMACION EN LOS
PLANTELES

Al haber seleccionado y determinado el tipo de investigacidon y muestreo y

disefiado el cuestionario a aplicar, se procede a recabar la informacion de la

siguiente manera:

Con la autorizacion emitida por el rector o vicerrector de cada plantel, se
procede a presentar la misma a cada inspector general, para que este
autorice pasar curso por curso desarrollando la encuesta.

De acuerdo a una seleccién aleatoria de cursos y paralelos, se procede
a ingresar y aplicar la encuesta a los estudiantes, después de una
presentacion, donde se les explica a breves rasgos la finalidad de este
proceso y ademas se les muestra un modelo del cuaderno, ya que
muchos desconocen, dando la facilidad que cualquier estudiante
exponga sus dudas.

Aproximadamente cada estudiante desarrollara la encuesta en un
promedio de 3 minutos lo cual nos lleva a un tiempo total de 5 minutos
por cada curso.

Se procede a recoger todas las encuestas de todos los estudiantes y
hacer una despedida y agradecimiento.



CRONOGRAMA INVESTIGACION DE MERCADO

SEMANAS

1 2 3 4 5 6 7

ACTIVIDAD

Conseguir autorizacion respectiva

Determinacion de la muestra

Visitar colegio Mejia

Visitar colegio Benalcazar

Visitar colegio Central Técnico

Visitar colegio Montufar

Tabulacién e interpretacion de datos

Presentacion resultados autoridades

Tabla 02: Cronograma de investigacién de mercado
Elaborado por: Los emprendedores

3.5 ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

Las siguientes tablas muestran un resumen de todos los resultados obtenidos

de cada pregunta y de todos los colegios.
Preguntas

1. Por qué decidiste estudiar en este Colegio?

ELECCION COLEGIO

Mejia | Benalcazar | Central Técnico | Montufar
NO OTRA OPCION | 6% 11% 7% 3%
POR PADRES 9% 12% 4% 6%
POR AMOR 82% 62% 79% 83%
OTRA 3% 15% 10% 8%

Tabla 03: Andlisis eleccién colegio
Elaborado por: Los emprendedores

Eleccion del colegio.- Esta es una de las variables mas importantes a
considerar en este estudio ya que este proyecto se ha enfocado al afecto que
tiene cada estudiante con su colegio y se espera que mientras mayor afecto

tenga, la probabilidad de compra de un cuaderno sea mayor.




De acuerdo a los datos se demuestra que la apreciacion realizada es correcta
porque en todos los colegios existe un afecto mayor al 60%, lo que podria

hacer que el producto tenga acogida.

2. Te gustaria tener un cuaderno propio de tu Coleg  i0?

ACEPTACION
Mejia | Benalcazar Central Técnico Montuafar
Sl | 91% 79% 93% 96%
NO| 9% 21% 7% 4%

Tabla 04: Andlisis aceptacion del producto
Elaborado por: Los emprendedores

Aceptacion del cuaderno.- Esta es la pregunta mas importante para la
investigacion de mercado, porque aqui se establece si el producto va a ser o no
aceptado, si los estudiantes quieren 0 no que salga el producto.

De acuerdo a las cifras de la tabla, se nota que el producto es bastante
aceptable en todos los colegios, lo que es muy bueno para las expectativas de
la microempresa, ademas para realizar un estudio financiero se asumira que

este es el porcentaje de estudiantes que comprara minimo un cuaderno.

3. Qué uso le darias a este cuaderno?

USO DEL CUADERNO

Mejia | Benalcdzar | Central Técnico Montufar

BORRADOR | 25% 21% 28% 27%
PRINCIPAL | 70% 68% 66% 65%
OTRO 5% 11% 6% 8%

Tabla 05: Analisis utilizacion producto
Elaborado por: Los emprendedores

Uso del cuaderno.- Los datos que se observan en la tabla demuestran que la

mayoria de estudiantes ocuparia el cuaderno de su propio colegio como



cuaderno principal de materias, esto beneficia al producto, ya que al
considerarlo de esta manera su acogida serd en mayor grado, porque hay

mayor importancia.

4. Qué tipo de cuaderno te gustaria?

TIPO CUADERNO

Mejia | Benalcazar | Central Técnico Montufar

CUADROS | 63% 61% 64% 63%
LINEAS 37% 2% 0% 37%
MIXTO 0% 37% 36% 0%

Tabla 06: Andlisis tipo de cuaderno
Elaborado por: Los emprendedores

Tipo de cuaderno.- Esta variable indica una caracteristica importante del
cuaderno, porque de esta manera se elaborara el tipo de lineado en las hojas
del mismo. Como se puede ver en el Colegio Benalcazar y Central Técnico se

tendra que elaborar un lineado mixto para satisfacer las dos exigencias.

5. Qué tamafio de Cuaderno te gustaria?

TAMANO CUADERNO

Mejia | Benalcazar | Central Técnico |Montufar
PEQUENO 19% 22% 15% 14%
UNIVERSITARIO | 81% 78% 85% 86%

Tabla 07: Andlisis tamafio de cuaderno
Elaborado por: Los emprendedores

Tamafio del Cuaderno.- Otra de las caracteristicas principales del cuaderno
es el tamafo del mismo; es importante porque de esta dependeran las demas
caracteristicas como el precio y el contenido. Se puede ver que en todos los
colegios se requiere un cuaderno universitario, esto es un punto a favor para el
producto, porque es innovador, en este mercado, y llama la atencion al

consumidor.



6. Qué te gustaria que contenga tu cuaderno?

CONTENIDO CUADERNO

Mejia | Benalcazar | Central Técnico |Montufar
STICKER 85% 70% 77% 90%
HIMNO 79% 78% 61% 81%
FOTOS 78% 61% 57% 78%
CALENDARIO | 54% 40% 45% 48%
AGENDA 42% 35% 38% 42%
INTERNET 43% 40% 34% 38%
FORMULAS 41% 45% 32% 42%
CHISTES 51% 48% 40% 44%
JUEGOS 49% 39% 44% 49%
ARTISTAS 28% 25% 26% 30%
PROMOCIONES | 21% 18% 20% 26%
OTROS 16% 15% 18% 19%

Tabla 08: Andlisis contenido cuaderno
Elaborado por: Los emprendedores

Contenido del Cuaderno.- De la tabla que se muestra, se observa los
requerimientos, necesidades y exigencias de los consumidores, esta variable
es importante porque de esto dependerd la estructuracion del cuaderno y el
impacto en el consumidor. Se pondra énfasis en incluir Stickers, himnos, fotos,

calendario, de acuerdo a cada colegio.



7. Cuantos cuadernos estarias dispuesto a comprar d  urante el Afo

Lectivo?
COMPRA NUMERO CUADERNOS
Mejia | Benalcazar | Central Técnico |Montufar
UNO 10% 11% 18% 9%
DOS 40% 39% 37% 43%
MAS DE TRES | 50% 50% 45% 48%

Tabla 09: Andlisis Compra nimero de cuadernos
Elaborado por: Los emprendedores

Compra namero de cuadernos. - Con estos datos se determinara la cantidad
de cuadernos a elaborar para sacar a la venta en cada uno de los colegios, de
tal manera que se pueda elaborar una cantidad exacta de cuadernos para que
se consuma todo el stock. Ademas servirA para realizar las respectivas
proyecciones financieras. Como se puede ver en la mayoria de colegios los
estudiantes estan dispuestos a comprar mas de tres cuadernos, por lo se debe

establecer un nimero éptimo de cuadernos por cada colegio.

8.- Cuanto estarias dispuesto a pagar por tu CUADER NO ESTUDIANTIL?

PRECIO PEQUENO

Mejia | Benalcazar | Central Técnico |Montufar

1,00 - 1,50 USD | 25% 59% 58% 24%
1,60 - 2,00 USD | 60% 28% 21% 55%
2,10 -3,00 USD | 15% 13% 21% 21%

Tabla 10: Andlisis precio cuaderno pequefio
Elaborado por: Los emprendedores



PRECIO UNIVERSITARIO

Mejia | Benalcazar | Central Técnico |Montufar

3,00 — 3,50 USD | 60% 78% 73% 59%
3,60 - 4,00 USD | 20% 15% 13% 27%
4,10 - 5,00 USD | 20% 7% 14% 14%

Tabla 11: Andlisis precio cuaderno universitario
Elaborado por: Los emprendedores

Precio.- Se han establecido dos rangos de precios de acuerdo al tipo de
cuaderno que el estudiante escoja. Si bien casi todos los estudiantes han
escogido el menor precio, es importante establecer un precio acorde de
mercado, pues existen cuadernos de menor calidad que tiene costos
excesivos, por lo que este cuaderno debe ubicarse en un precio acorde a la
calidad del mismo y analizando el poder adquisitivo del mercado, de tal manera
gue no se exagere ni se subestime el precio.

En el anexo 3 se muestran todos los graficos de los resultados obtenidos en el

estudio de mercado, por cada colegio.

Datos Personales

EDAD

Mejia | Benalcazar | Central Técnico Montufar

12-14 ANOS | 25% 32% 28% 24%
15-16 ANOS | 38% 27% 30% 58%
17-18 ANOS | 37% 41% 42% 18%

Tabla 12: Analisis datos personales
Elaborado por: Los emprendedores

Edades.- Al existir variabilidad en las edades del mercado, como lo muestra la
tabla, ayudarad a enfocar el producto hacia un consumidor que exige mayor
calidad y podria tener mayor capacidad adquisitiva porque existe mayor

independencia financiera.



También esta variable podria ser atractiva para las empresas que buscan
publicitarse porque se dirigen hacia un variado mercado real y potencial cliente

de varios tipos de productos.

GENERO

Mejia | Benalcazar | Central Técnico Montufar
MASCULINO [100% 61% 95% 100%
FEMENINO 0% 39% 5% 0%

Tabla 13: Andlisis Género
Elaborado por: Los emprendedores

Género.- De acuerdo a los resultados expuestos, se tratard de enfocar el
producto hacia un mercado masculino, sin olvidar detalles que atraigan al otro
género.

Estos datos también son importantes puesto que el género masculino tiene

mayor identificacion con su colegio, lo que beneficia al consumo del producto.

LUGAR DOMICILIO

Mejia | Benalcazar | Central Técnico  Montafar
NORTE 29% 46% 25% 4%
CENTRO | 13% 11% 22% 8%
SUR 45% 15% 41% 77%
VALLES 13% 28% 12% 11%

Tabla 14: Analisis Domicilio
Elaborado por: Los emprendedores

Lugar de domicilio.- Esta variable es importante en el proceso de venta de
publicidad, puesto que las empresas exigen un estudio en donde se demuestre
gue su pauta publicitaria sera vista por todo tipo de consumidores, abarcando
gran parte de la ciudad y de diferentes niveles adquisitivos, ademas, como se
observa en la tabla, los estudiantes de los colegios escogidos viven en

diferentes lugares de la ciudad.



3.5.1 ESTABLECIMIENTO DE CANTIDAD DE CUADERNOS A PR ODUCIR

De acuerdo a la informacion arrojada por la investigacion de mercados, el

producto es bastante aceptable en la mayoria de colegios por sobre el 80%, y

debido a la intencion de compra de cada estudiante de mas de 1 cuaderno,

augura buena demanda para el mismo. Entonces se hace necesario decidir

definitivamente la cantidad de cuadernos a producir para sacarlos a la venta,

para cada uno de los colegios.

Con el fin de que se asegure la venta total de la mercaderia se ha decidido

producir una cantidad igual al 70% del nimero de estudiantes de cada colegio,

siguiendo la tendencia de la investigacion, pero siendo un poco mas

cautelosos. En la siguiente tabla se muestra la cantidad definitiva a producir:

COLEGIO MEJIA BENALCAZAR CENTRAL TECNICO MONTUFAR | Tiraje total
NUmero de estudiantes 4510 1482 4500 1535
Relacion de produccion 70% 70% 70% 70%
Numero cuadernos por colegio 3157 1037 3150 1075
Cantidad definitiva a producir 3000 1000 3000 1000 8000

Tabla 15: Cantidad definitiva a producir por colegio.
Elaborado por: Los emprendedores

Como se puede observar, se elaboraran 8000 cuadernos, de los cuales 3000

seran del colegio Mejia, en la misma cantidad para el colegio Central Técnico,

1000 del colegio Benalcazar como para el colegio Montufar.




CAPITULO IV
4. DISENO DEL MARKETING MIX

En este capitulo se presentaran las diferentes estrategias de marketing, en lo
referente a las 4p’s (Producto, plaza, precio, promocién) para que el producto
sea aceptado en el mercado, asi como la determinacion de ventajas

competitivas.

4.1 DETALLE DE PRODUCTO

Como se lo ha mencionado el producto es innovador en este segmento de
mercado, apunta a que entre en el amor y emotividad de cada estudiante con
su plantel, es un producto de consumo masivo e indispensable para los

educandos, de tal manera que lo convertiria en un producto estrella.

Por otra parte presentara diferentes atributos personalizados para cada plantel

como.

Portada y Contraportada.- De acuerdo al plan de trabajo este proceso
se elabora junto con el personal asignado en cada colegio, estos pueden
ser estudiantes del Club de Periodismo o profesores de Investigacion,
guienes colaboraran con los gestores en la busqueda de informacion,
artes, fotos y demas datos necesarios, correspondiente a cada uno de

sus colegios.

Las portadas deberan tener disefios juveniles que gusten y llamen la
atencion al consumidor, obviamente con el logotipo y el nombre del
colegio. La misma sera de pasta dura en cartén de 150g., cubierto de un
plastificado UV, lo cual lo hard mas atractivo porque ofrece mayor
proteccion y durabilidad. Asi mismo la contraportada tendra las misma
caracteristicas, solamente que tendra otro disefio, la publicidad de una
empresa auspiciante.



Primeras Hojas.- La primera hoja sera destinada para los datos
personales de cada estudiante y un horario de clase, le seguira una hoja
de papel couché de 115g. destinada a las fotografias del colegio en full
color. Luego vendran cuatro hojas de papel bond del color representativo
del colegio, en las cuales se incluirdn la resefia Historica, el himno,
barras y demas informacion que se haya acordado con el equipo gestor

del cuaderno.

Hojas Internas.- Segun las decisiones que tome el equipo gestor del
cuaderno se elaborara un disefio que sea del gusto del equipo. De
acuerdo a los datos de la investigacion de mercado lo mas conveniente

es elaborar un cuaderno mixto, es decir de cuadros y de lineas.

Segun lo pactado con las empresas auspiciantes se incluira en cada
pagina el logo de la empresa, sea encabezado, pie de pagina o marca
de agua. También se ha acordado con las empresas anunciantes,
publicidad interior, la misma que ir& en papel couché de 115g. full color

repartidas a lo largo del cuaderno, como divisores del mismo.

Al final de las hojas lineadas, se incluira un calendario y agenda, pues
acorde a los resultados de la investigacion de mercado los estudiantes

requerian este contenido.

Stickers.- Con los datos obtenidos en la investigacion de mercado, se
ha observado que es de gran agrado para los estudiantes, la inclusion
de stickers con artes de cada colegio, esta hoja sera colocada al final

siendo en papel adhesivo de 130g, y con proteccion UV.

Tamafio y tipo.- El andlisis de la investigacion de mercado ha
demostrado que se debe elaborar un cuaderno de tamafio universitario
(21 x 28 cm) de 180 hojas lo cual ofrece mayor utilidad a cada

estudiante.



Anillado.- Es importante seguir con las tendencias actuales, ya que
como se lo analizé en el Capitulo Ill, referente al Analisis del Mercado,
todas las empresas utilizan un anillado para sus cuadernos estrellas, por
lo que se debe seguir la misma directriz, pues sino se estaria dando
ventaja a la competencia y poniendo en riesgo la comercializacién del

cuaderno.

En el anexo 4 A se muestra 4 alternativas que se pueden formular sobre la
base de las variables producto y mercado para lograr un ingreso al mercado de

cuadernos, y especificamente al mercado meta.

4.1.1 COMPETENCIA

Las competencias directas la forman grandes empresas como Papelesa,
Indupac y Norma, las cuales abarcan el 80% de la produccién nacional; y
empresas pequefias que satisfacen al resto del mercado. Estas empresas
ofrecen todo tipo de cuadernos con una gama muy variada para todo tipo de

consumidores.

Con esto se puede ver que el mercado esta abastecido en forma general, pero
si existe la oportunidad de ingresar al mismo con este producto gracias a las
caracteristicas antes mencionadas y mediante ventajas competitivas.

En el anexo 4 B se identifican los factores Internos y Externos (FODA),

establecidas para la Microempresa.

4.1.2 DETERMINACION DE VENTAJAS COMPETITIVAS

La principal ventaja competitiva radica en productos innovadores que ofrecen
nuevos beneficios y por ende mayor comodidad de uso al consumidor, por lo

que el producto ofrece las siguientes ventajas competitivas:

* Es un cuaderno personalizado para cada institucion meta y full color, lo

cual brinda una ventaja con respecto a los demas cuadernos que se



encuentran en el mercado, los cuales son estandares y con disefios
generales. Este factor asegura la preferencia de un nicho de mercado
que puede dejar a un lado la competencia para consumir el cuaderno

propio de su colegio.

Los cuadernos de la competencia se presentan con portadas y
contraportadas elaboradas en materiales flacidos como la cartulina,
plastico o materiales de bajo grosor; este cuaderno presenta una ventaja
competitiva al ser elaborado en cartén de 150gr. Y con una proteccién
UV, lo que lo hace resistente, durable y dificil de deteriorarse, ademas,

[lama la atencién al consumidor.

Por lo general los cuadernos son elaborados en un solo anillo lo que lo
hace muy vulnerable a ser desarmado y obtiene un aspecto muy simple.
Este cuaderno ofrece doble anillo que lo hace imposible de ser
desarmado y obtienen un aspecto elegante; esto brinda una ventaja
respecto a los tradicionales cuadernos porque lo hace mas agradable a
la vista del consumidor, llama la atencion e induce a la compra del

mismo.

La hoja de adhesivos le da una ventaja competitiva ya que la mayoria de
cuadernos de la competencia no incluyen este beneficio que es del

gusto del mercado meta.

La autorizacion de cada colegio y el trabajo mismo con ellos, hace que el
producto sea de facil distribucion dentro de las instalaciones de cada
plantel y esto da mayor seguridad al consumidor de que el cuaderno es

un producto oficial.



4.2 ESTRATEGIA DE PRECIOS

4.2.1 ESTRATEGIAS PARA DETERMINAR EL PRECIO.

Las estrategias a tomar en cuenta para establecer el precio 6ptimo y

competitivo del producto, son las siguientes:

Es necesario tomar en cuenta el costo de los materiales utilizados para
la elaboracion del mismo, como el tipo y gramaje del cartdbn que se
utilizara para portadas y contraportadas, el gramaje de las hojas
intermedias, el numero de hojas destinadas a publicidad que sera en
papel couché con su gramaje, el tipo de anillo sea éste metalico o

plastico, las impresiones a full color y en un solo color.

También es importante tomar en cuenta el tiraje de produccion, es decir,
el numero de cuadernos que se produciran, ya que este factor tiene
relacion inversamente proporcional con el costo, porque cuando se
produce en grandes cantidades el costo disminuye y viceversa, lo que
influye en el precio final.

En base a visitas a ferias estudiantiles en donde se ofertan diferentes
productos entre los cuales estan los cuadernos, se hara un analisis de
los precios que ofrece la competencia, mediante un cliente fantasma
quien se encargard de conocer todas las caracteristicas de los
cuadernos de la competencia y si fuera necesario adquirir una muestra
para analizarlo con detenimiento. De esta manera se obtiene
informacion secundaria y actual para determinar un precio competitivo y

real.

Otra estrategia importante es tomar muy en cuenta los resultados
arrojados por el estudio de mercado, en lo referente a la determinacién

del precio por parte de los encuestados, pues se debe establecer un



precio que se acergue a su opinién y capacidad de compra, pero sin que
esto afecte el costo de produccién y la meta del negocio.

4.2.2 DETERMINACION DEL PRECIO

Expuestas las estrategias, se procede a establecer un precio competitivo,

razonable y que permita a la microempresa obtener beneficio.

Se ha determinado un precio unico de cuatro ddlares americanos con veinte y
cinco centavos ($4,25), para el cuaderno de cualquier colegio. EI margen de

contribucién unitario es de 3,25 ddélares americanos.

Este precio determinado es relativamente bajo en consideracion con la calidad
del cuaderno y los precios de la competencia, pues existen en el mercado
cuadernos de hasta 7,00 USD los cuales no igualan la calidad ni caracteristicas

ofrecidas en este cuaderno.

4.3 TECNICAS DE PROMOCION.

Las técnicas de promocién que se aplicaran en este proyecto, estaran
orientadas al consumidor y se enfocaran al cliente final; también se utilizaran
técnicas que motiven el amor propio de cada estudiante para con su colegio,

pues el cuaderno esta principalmente enfocado a este factor.

Debido a que esté producto es temporal, es decir, tiene gran demanda a inicios
de afo lectivo durante el primer trimestre de clases, las técnicas de promocién
deberan ser bastante agresivas y mucho mas al ser un producto innovador con

valores agregados que pretende ingresar al mercado.



4.3.1 PROMOCION DE VENTAS.

Esta técnica consiste en hacer una promocién pre-venta de tal manera que en
el momento mismo de la venta, la misma se haga mas agil y motive realmente

a gue el cliente compre el producto, las cuales son:

» Con la ayuda del equipo gestor y las autoridades, se planeara y realizara
el lanzamiento oficial del cuaderno en cada uno de los colegios,
mediante un pequeio acto ceremonial en donde se lo presente y se
incentive a que todos compren el producto. Se sugiere que este acto se

lo realice entre los primeros dias de clases.

* El cuaderno también se lo promocionara en el proceso de matriculas de
los colegios, y si el estudiante posee los recursos para adquirirlo, se lo
venderd; si no es asi, el cliente queda enganchado del producto para
que lo adquiera posteriormente. Esto se lo realizara haciéndole notar al

estudiante todas las bondades del producto, y que este lo palpe.

» Descuentos especiales cuando las compras sean al por mayor (mas de
20 cuadernos), pero es necesario de que las utilidades no se vean

perjudicadas.

» Se realizaran diferentes combos en las ventas al por menor, esto es, que
si se compran tres o0 mas cuadernos, el precio unitario de cada uno
bajara para que el precio total sea mas bajo que si compran uno por

uno.

* Vocear el producto en las instalaciones del plantel para que todas las

personas se enteren y se acerquen a conocer el producto.



Devoluciones, reembolsos cuando éstos sean justificables para tener asi

la confianza de los clientes.

El equipo gestor de cada colegio ayudara en la promocion del cuaderno
informando con sus allegados que por primera vez saldra a la venta el

cuaderno del colegio.

El cuaderno también sera promocionado en las diferentes Asociaciones
de egresados de cada uno de los colegios, para captar otro mercado
diferente al mercado meta. Esta tarea puede realizarse visitando las
diferentes asociaciones para exponer las caracteristicas del mismo y

ofreciendo la oportunidad de negociar al por mayor.

4.3.2 PUBLICIDAD.

La publicidad es parte esencial del marketing mix de un nuevo producto.

Tomando en cuenta lo anterior, se realizara la siguiente publicidad en

diferentes etapas:

4.3.2.1 PUBLICIDAD PERSUASIVA.

Compara el nuevo producto con lo de la competencia y se utiliza para

convencer al cliente que el nuevo producto es mejor que el de la competencia.

Se realizara una campafa publicitaria pre-lanzamiento que constara de
dos semanas de publicidad misteriosa mediante carteles y el “boca a
boca” por parte de los estudiantes; por otra parte, se realizara publicidad
abierta dos dias antes del acto de lanzamiento planificado. Esta
publicidad misteriosa tiene por objetivo crear intriga y curiosidad en el
mercado meta, para que una vez captada la atencion, se de a conocer el

cuaderno y tenga mayor impacto.

En el momento en que el cliente se acerque a conocer el producto, el

vendedor debe estar en capacidad de persuadirlo que el cuaderno es



mejor que el de la competencia, con mas beneficios en base a las
caracteristicas, la calidad y la personalizacién del mismo. El vendedor
debera tener a mano una lista de precios para indicar al cliente que el

cuaderno realmente es mas barato que los otros y de mejor calidad.

Otra forma de persuadir al cliente es hacerle notar que si adquiere un
cuaderno esta demostrando su amor por el plantel, no asi si compra
cualquier otro cuaderno que no demuestra nada por su colegio. El
vendedor deberd conocer muy bien acerca de las particularidades del
colegio para que demuestre seguridad y pueda causar empatia con el

cliente, siempre mirandolo a los ojos.

Para inducir al cliente a la compra del nuevo producto se colocara un
stand con varias insignias representativas del colegio como la bandera,
camisetas, carteles, de tal manera que llamen la atencion del potencial
cliente; en hojas posteriores, se profundizara con mayor detalle en la

plaza del producto, es decir, los lugares de venta.

Se incluira informacién acerca de los diferentes clubes de los colegios,
tales como la Banda de Guerra, Club de Periodismo, Seleccion de futbol
y mas, con el fin de que aumente la probabilidad de que estos grupos

adquieran su cuaderno.

4.3.2.2 PUBLICIDAD RECORDATORIA O DE MANTENIMIENTO.

Para sostener el conocimiento del nuevo producto, se realizara de manera mas

esporadica a través del paso del tiempo. Se utilizaran los siguientes medios:

Se repartiran volantes entre los estudiantes de cada plantel para que se
los lleven y les sirva de recordatorio. Este proceso se lo realizara desde
los ultimos dias de clases del afio lectivo anterior, previo al lanzamiento
del nuevo producto; con esto se logra enterar al mercado sobre la
llegada del cuaderno y que lo recuerden cuando ya esté a la venta. En el



anexo 5 se muestra un ejemplo que incluye el texto impreso de cada

volante, en esta caso para el colegio Mejia.

Mediante el uso de la tecnologia del Internet se enviard mensajes de
correo anunciando la llegada del nuevo cuaderno e induciendo a
comprarlo. Ademas publicando en paginas de visita masiva por

estudiantes como farras.com o Hi5.com.

Se elaborara gigantografias, carteles y afiches promocionando el
cuaderno, con un disefio innovador y juvenil el cual llame la atencion del
potencial cliente; estos afiches y carteles se colocaran dentro de las
instalaciones del plantel, asi como en las papelerias y demas negocios

aledafos al colegio donde se permita colocar.

Se contactara gente conocida que se identifique con alguno de los
colegios y que tenga acceso a algun medio de comunicacion masivo,
para gue ocasionalmente ayude en la difusion del cuaderno, obviamente

de manera gratuita.

4.4 PLAZA'Y COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

La comercializacion se la realizara en cada colegio, durante el periodo de

matriculas, con el fin de captar el mercado meta. Para esto se lo realizara de la

siguiente forma:

Se colocara un stand dentro de cada colegio, con esto se brinda
confianza al cliente que el cuaderno es oficial y tiene todas las
autorizaciones respectivas; como se menciond antes el stand tendra
muchos distintivos del colegio como carteles, afiches, banderas,
camisetas que llamen la atencion del estudiante y motive su amor por el
colegio y por ende persuada a adquirir su cuaderno. En este stand se

colocaran los cuadernos de una manera vistosa con su respectivo



precio, de tal manera que todas las personas puedan acceder a uno y

ver sus caracteristicas,

Puesto que son cuatro colegios, se necesitaran ocho vendedores, para
gue estén dos por colegio, ya que solamente uno seria dificil que logre
cumplir con los objetivos planteados.

Existe la posibilidad de ofrecer el producto en las papelerias aledafias a

los colegios al por mayor.

Si se pretende captar un mercado diferente al mercado meta, se
ofrecera el producto en las Asociaciones de Egresados de cada colegio,

para que estos nos adquieran al por mayor.

La Asociacion de Profesores es un mercado potencial para ofrecer el
cuaderno, pues ellos pueden lograr venderlo ofreciendo en cada una de

sus materias como requerimiento oficial para llevar sus asignaturas.

4.4.1 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Se necesitan algunas estrategias de comercializacion para que el producto sea

adquirido por el consumidor final las cuales se detallan a continuacion:

Combo.- Esta estrategia se va a llevar a cabo durante el proceso de
matriculas y consiste en ofrecer los cuadernos por combos, es decir, el
precio del combo total serd inferior al precio de comprar la misma
cantidad con el precio unitario. Entonces el precio del combo de dos
cuadernos es 7,50 USD y el de tres cuadernos es de 11,00 USD, lo que
hace que el precio unitario sea inferior que el precio oficial siempre y
cuando la compra sea al contado. Es importante mencionar que este tipo
de combos estara a conocimiento del vendedor, para aplicarlo a clientes
que regateen o se rehusen a pagar el precio oficial, para de esta manera

no perder una venta y se ofrezca el combo.



Descuentos en ventas al por mayor. - Con el fin de lograr vender
cuadernos al por mayor en la papelerias aledafias y Asociaciones de
Egresados, se ofreceran descuentos a las ventas al por mayor, estos
pueden ser del 5% y 10% segun la cantidad comprada. Se considera al

por mayor cuando la venta es mayor a 20 cuadernos.

Visita por los cursos.- Al contar con las autorizaciones respectivas, se
podra ingresar a cada uno de los cursos de cada colegio, para
promocionar el mismo e incentivar su compra. Esta estrategia se pondra

en marcha cuando ya inicien las actividades escolares.

El proceso consiste en anunciar el propdsito de la visita, proponer que se
puede pagar en pequefias cuotas el cuaderno y posteriormente a anotar
el nombre de cada estudiante que quiera incluirse en este proceso, se
necesitaran dos personas para esta actividad para que agilice el proceso
y no tomar mucho tiempo de las horas de clase. La recaudacion se la
efectuard durante los recreos en un lugar determinado. Debido a la
idiosincrasia del ecuatoriano, es necesario tomar medidas de seguridad,
por lo que el cuaderno sera entregado cuando cada estudiante haya
terminado de pagar el costo total del mismo, esto genera un ambiente de

confianza entre ambas partes.

4.4.1.1 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y DEMAS PLZEAS PARA
POSIBLE SOBRANTE DE INVENTARIO.

De acuerdo a la investigacion de mercados, no se pretende llegar hasta estas
circunstancias, pues el producto es bastante aceptable, lo que prevé ventas en
su totalidad; pero en el caso de que exista sobrante de inventarios, se plantean

los siguientes planes de contingencia:

Consignacion.- En el caso que exista sobrante de inventario, la
estrategia a aplicar es la de entregar cuadernos a consignacion en

diferentes papelerias cercanas a los planteles para que se siga



vendiendo durante el afio lectivo, obviamente con una ganancia para el

intermediario la cual sera de 0.25 USD.

Reunién de padres de familia: De igual manera, si existe sobrante de
inventario, una buena estrategia es ofrecer el cuaderno a los padres de

familia cuando sea la primera reunion de los mismos.

Universidades: Las universidades son un mercado potencial que posen
estudiantes que han cursado por diferentes instituciones educativas,
entre ellas, las del mercado meta; por lo que es posible ofertar el
producto en este mercado para que los egresados de los colegios, lo
adquieran. Lo mejor seria colocar el, producto en las papelerias y
copiadoras de las diferentes facultades de algunas Universidades como
la Universidad Central, PUCE, UTE, UPS, Escuela Politécnica Nacional

y demas.



CAPITULO V

5. DEFINICION DE LA MICROEMPRESAY TALENTO
HUMANO

5.1 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA MICROEMPRESA.

En este subcapitulo se plantean todas las particularidades referentes a la
microempresa, y por las cuales se enrumbara el trabajo cotidiano, tratando de
cumplirlas a cabalidad y que sirvan de apoyo a todo el personal,

constituyéndose en una guia formal.

5.1.1 RAZON SOCIAL

La microempresa tendra la razén social de g&gBusiness; esto debido a que se

ha tomado las iniciales de los apellidos de los creadores.

Se ha tomado la palabra Business porque en este pais, existe una tendencia a
apreciar lo extranjero y podria tener buena acogida entre los clientes

empresariales e individuales.

5.1.2 LOCALIZACION

Las oficinas de la empresa estaran ubicadas en el sector Centro- Norte de la
capital, Sector El Ejido Edificio Benalcazar 1000, avenida 10 de Agosto y Tarqui
tercer piso, oficina 302.

En el anexo 6 se muestra un grafico de la ubicacion geografica de las oficinas.



5.1.2.1 DISTRIBUCION ESPACIAL

La distribucion espacial de la microempresa, es decir en donde estaran todos
los departamentos, sera establecida en un area de 100m? las cuales seran
divididas por medio de paneles. Ver anexo 7 donde se muestra una figura de la
distribucion por areas.

5.1.3 MISION

La mision de g&gBusiness es satisfacer un mercado no satisfecho, ofreciendo
un cuaderno personalizado para los colegios Mejia, Montufar, Central Técnico,
Benalcazar, de calidad, que identifigue a cada estudiante y le sirva para
apuntar sus materias a un precio muy conveniente y de esta manera los

educandos puedan sentirse mas orgullosos de su colegio.

5.1.4 VISION

g&gBusiness planea convertirse en una empresa pionera y vanguardista en la
comercializacién de cuadernos, y expandirse a todo el nivel secundario en el

territorio nacional hasta el 2011.

5.1.5 VALORES EMPRESARIALES

g&qBusiness se va a desenvolver dentro de los siguientes valores:

> Amabilidad

Honestidad

A\

» Respeto a las leyes institucionales, al medio ambiente y al cliente
externo e interno.

» Trabajo en equipo

A\

Honradez

» Calidad en el producto.



» Transparencia en la practica y en los presupuestos

5.2 ORGANIZACION LEGAL

En este punto se analizardn los aspectos referentes a las autorizaciones y
emisiones de permisos para constituir la microempresa, en los diferentes
organismos gubernamentales reguladores de la gestion empresarial.

También se definira el tipo de sociedad méas conveniente y que se ajuste a los

requerimientos de los emprendedores.

5.2.1 TIPO DE EMPRESA.

La compafia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden
Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafias civiles
anonimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o compairiias

mercantiles anénimas®

Se ha determinado conformar una sociedad andénima de acuerdo a lo
establecido en la Ley de Compafias vigente de nuestro pais, ver anexo 8 en el
cual se muestra todo lo referente a la constitucion de Compafias Anonimas. Se
ha escogido este tipo de constitucion, puesto que este tipo de sociedades
permiten aportacion de capital de los socios, las cuales posteriormente seran
divididas en acciones.

Los gestores estan en toda la capacidad civil y mercantil para formar este tipo
de sociedad, puesto que pueden realizar contratos formales y estan en total
dominio de sus capacidades cognoscitivas.

® De acuerdo al Art. 143. Ley de compaiiias.



5.2.1.1 CONSTITUCION MICROEMPRESA

La compafia se constituira mediante escritura publica que, previo mandato de
la Superintendencia de Compafias, sera inscrita en el Registro Mercantil. La
compafia se tendrd como existente y con personeria juridica desde el
momento de dicha inscripcién. Todo pacto social que se mantenga reservado
sera nulo*

Para el proceso de constitucion se hace necesario el apoyo de un abogado que
realizard todos los trdmites necesarios. En anexo 9 se muestran los elementos

de un acta de constituciéon, asi como el modelo de esta.

5.2.1.2 JUNTA GENERAL

La junta general tendra todos los poderes para resolver los asuntos relativos a
los negocios y para tomar las decisiones que juzgue convenientes en defensa

de la compaiiia.

Estara conformada por las dos personas autores del proyecto, los cuales se
reuniran trimestralmente para resolver y analizar todo tipo de problemas
presentados durante ese transcurso de tiempo y tomar las acciones correctivas

de ser el caso, pudiendo planificar demas actividades posteriores.

5.3 PERMISOS

En este punto se hace necesario aclarar todos los permisos pertinentes para
llevar a cabo este proyecto. Se han dividido en dos tipos de permisos los que
se requiere para instituir la microempresa y los permisos en cada uno de los

colegios.

* De acuerdo al Art. 146. Ley de Compaiiias.



5.3.1 PERMISOS GUBERNAMENTALES

5.3.1.1 REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

Es un instrumento que tiene por funcion registrar e identificar a los
contribuyentes con fines impositivos y como proposito informar a la

administracion tributaria.

Para obtener el RUC de una persona natural se requiere:

= Cédula de ciudadania y papeleta de votacion.
= Recibo de agua, luz o teléfono.

= Llenar el formulario respectivo.

Para las personas juridicas se requiere:

= La escritura de constitucion de la Microempresa.
= Copia de la cédula de ciudadania del representante legal; y

= Llenar un formulario.

Estan obligados a inscribirse todas las personas naturales y juridicas,
nacionales y extranjeros, que inicien o realicen actividades econdmicas 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 tributacion en el Ecuador.

5.3.1.2 LICENCIA ANUAL DE FUNCIONAMIENTO

Toda persona natural o juridica debera renovar la Licencia Unica de

Funcionamiento en el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.



5.3.1.3 REQUERIMIENTOS PARA LEGALIZAR UNA MICROEMPESA
ASOCIATIVA

Los pasos para legalizar la microempresa son:

* Solicitud de aprobacion dirigida al Ministerio de Trabajo y

Empleo.

« Acta constitutiva de la entidad, en original y una copia
certificada por el secretario, la misma que contendra los
nombres y apellidos completos de los fundadores, el
nombramiento del directorio provisional, y las firmas
autografas de los concurrentes y numero de cédula de

identificacion.

* Dos ejemplares de los estatutos debidamente certificadas por

el secretario.

* Dos ejemplares de la lista de los socios fundadores, en la que
conste: si son personas naturales, sus nombres y apellidos, el
domicilio, cédula de identificacion, el valor del aporte
econdémico y la firma; si son personas juridicas, la razén social,
el registro Unico del contribuyente, nombramiento del
representante legal y copia de los documentos de

identificacion.

» Certificado de apertura de la cuenta de integracion de
capitales de los socios, en una cooperativa, banco y/o
declaracion de los bienes debidamente valorados que los

socios aportan.



5.3.2 PERMISOS DE LOS PLANTELES EDUCATIVOS

Debido a que las nuevas disposiciones por parte de las autoridades de
educacion, prohiben la venta de material didactico a los estudiantes, es
necesario que se obtengan los permisos principalmente de las autoridades de

los colegios donde se va poner en marcha el proyecto.

5.3.2.1 PASOS PARA OBTENER EL PERMISO EN LOS PLANILES

» Presentacion del proyecto ante las autoridades
* Analisis y votacion en Consejo Académico de cada colegio
» Entrevista con el Consejo Académico

* Resultado final

Los pasos aqui mencionados seran detallados en el siguiente capitulo respecto

a Procesos.

5.4 CUERPO DIRECTIVO

5.4.1 RESPONSABILIDADES.

« Velar por el buen desempefio de q&gBusiness

» Realizar labores de marketing

» Realizar funciones de relaciones publicas, dentro del negocio y fuera de
él.

* Realizar juntas directivas peridodicamente con el fin de conocer el
desenvolvimiento de la microempresa y tomar correctivos si fuera
necesarios.

* Realizar juntas trimestrales con la junta general, con el fin de presentar
resultados, planificar, organizar y controlar el buen funcionamiento de la

microempresa.



* Supervisar el mantenimiento de la microempresa y las relaciones entre

areas

5.4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Puesto que es una microempresa, la estructura organizacional no sera muy
compleja, al contrario sera sencilla, donde cada encargado de area debera
realizar mas de una actividad, por ejemplo, el jefe de marketing se encargara
de vender la publicidad y el producto, realizar las compras necesarias y realizar
todo el marketing mix; hasta que la empresa crezca y se pueda contratar mas
gente de apoyo.

GERENTE
CONTADOR SECRETARIA
RECEPCIONISTA
JEFE DE MARKETING JEFE DE OPERACIONES
| | | |
VENDEDOR VENDEDOR DISENADOR ENCUESTADOR
PUBLICIDAD PRODUCTC GRAFICC

Figura 04: Organigrama de la Microempresa
Elaborado por: Los Emprendedores

5.4.3 PLATAFORMA DEL TALENTO HUMANO.

5.4.3.1 RESPONSABILIDADES DE LOS MIEMBROS DE LA MIROEMPRESA.

Gerente General: Tomar las decisiones que conlleven al mejoramiento interno

de la organizacion, como de negociaciones con proveedores, distribuidores y



clientes. Es el representante legal de la empresa para cualquier tramite o
transaccion juridica dentro y fuera del pais.

Contador: Preparar y controlar que los estados financieros de la empresa se
lleven adecuadamente, manejar las tributaciones de la misma y verificar la

rentabilidad financiera de proyectos que se buscan iniciar en la organizacion.

Jefe de Marketing: Se encargara de todo lo referente al marketing mix, esto es
promocién, plaza, producto y precio, tratando de que se posicione en el
mercado de la mejor manera. Asi mismo, debe supervisar y capacitar a su

equipo vendedor.

Jefe de operaciones: Se encargara de cumplir el plan de trabajo, estar en
contacto con los estudiantes y colaboradores en los colegios, realizar contactos

empresariales, supervisar la produccion de imprenta.

Vendedor publicidad: Debe promocionar, concretar y llevar relaciones
duraderas con los clientes empresariales, manteniendo una constante

busqueda de empresas potenciales para que pauten en el cuaderno.

Vendedor producto: Este debe vender los cuadernos en los colegios,
buscando apoyo de vendedores freelance, y reportando las ventas al jefe de

marketing.

Disefiador: Es el encargado de trabajar el disefio del cuaderno tanto en la
portada, hojas interiores y publicidad, en acuerdo con el equipo de
colaboradores de los colegios, y tomando muy en cuenta los gustos y

preferencias mostrados en el estudio de mercado.

Encuestador: Sera el encargado de realizar todo el trabajo de campo en pos
de realizar la investigacion de mercado, mediante la recoleccion de informacién
por medio de la aplicacion de la encuesta y reportar sus actividades al jefe de

operaciones.



5.43.2 PERFIL DE CUALIDADES DE LOS MIEMBROS DE LA
MICROEMPRESA.

A continuacion se presenta un cuadro donde se establecen las diferentes

caracteristicas que debe cumplir cada colaborador de la microempresa.

Fuerzas Fijas Fuerzas Variables
c
[7)] \
3] c =
(0] (=] —_ [} o
3 £ g | = = | g
a < 3 8 S @ =
o 3 ) n 2 Qo 3 «
8 = 2 e S I = g | =7 2 | ©
S| 8 'S 5 > 18 S| = g | g o o S
e | £ S |3 s | 2| S| &8 | 2| & 2| B
5 < il © = g 7] o S e Q S 7]
) £ = [} 9] 4 o} © = o ] < ]
= [ [a) o o [a] (@) £ )] @] T o
Gerente General e | © o @) o e 6 | 6 O [ o
Contador e o | o O| e o | o @)
Jefe de Marketing O |l @| @ | ® e O e o
Jefe de Operaciones Y ® ) O| @ @) [
Vendedor Publicidad ) () o ® o O
Vendedor Producto o o [ o ® o O
Disefiador O| O () ® O
Encuestador ® oo o o [ ]

® Conocimiento profundo

O Mediano conocimiento

Tablal6. Tabla de Perfil de Cualidades.
Elaborado por: Los emprendedores



CAPITULO VI

6. PLAN DE OPERACIONES Y TRABAJO PARA LA
ELABORACION DEL PROYECTO

6.1 PROCESOS.

Para la elaboracion del proyecto se requieren de cuatro procesos

indispensables, los cuales son los siguientes:

6.1.1 PROCESO 1: GESTIONAR BUSQUEDA Y SELECCION DECOLEGIOS

6.1.1.1 LISTADO Y SELECCION DE COLEGIOS.

En este paso se hara una lista de diferentes colegios, tanto privados como
publicos, mixtos o no. Se selecciona las mejores opciones de acuerdo a las

siguientes variables:

* Numero de estudiantes: Para comenzar el proyecto se necesita que

los colegios tengan un gran numero de estudiantes.

* Accesibilidad: De acuerdo a las politicas institucionales, habrd muchos
colegios donde sea dificil el acceso y no se permita poner en préactica el
proyecto, por tal razon los colegios mejor opcionados seran los que nos

den acceso por parte de las autoridades.

* Nivel de aceptacion de cada estudiante para con su colegio: Es un
factor muy importante para el proyecto, que se lo evaluara en la
investigacion de mercados, pues de esto dependera que los estudiantes

se motiven a comprar y tener su cuaderno por amor a su colegio.



* Importancia del Colegio: De igual manera los colegios que conviene
escoger son los que tienen gran historia y gran representatividad en la

ciudad, ya que esto dara mayor importancia al proyecto.

e Capacidad Adquisitiva: Lo que convendria es poner en practica el
proyecto en instituciones de buen poder adquisitivo, o0 sea colegios
particulares, pero sino fuera posible estos colegios se estaria dispuesto
a ingresar en cualquier colegio, porgue como se menciono antes, es un
producto muy indispensable para cada estudiante de tal manera que
obligatoriamente deberan comprar un cuaderno y que mejor que sea el
de su propio colegio, ademas se apuesta al amor y emotividad de cada

estudiante por su colegio.

6.1.1.2 PRESENTACION DE PROPUESTA A LAS AUTORIDADES PASOS
PARA OBTENER EL PERMISO.

Luego de pasar el filtro anterior donde se escogi6é a los mejores opcionados, el
segundo paso es presentar la propuesta por escrito a cada colegio
seleccionado, con su respectiva solicitud dirigida al rector y hojas adjuntas de

como va a ser el proyecto y lo que se quiere lograr.

6.1.1.2.1 Pasos para obtener el permiso en los {ekas

* Presentacion del proyecto ante las autoridades: Es necesario
presentar un proyecto por escrito adjunta una solicitud, que muestre
todos los factores y caracteristicas del cuaderno, asi como sus costos y
los beneficios que presenta para el colegio. Este no debe ser muy
extenso, debe mostrar en breves rasgos lo que se pretende realizar. En
el anexo 10 A se muestra el modelo del proyecto enviado a cada
institucion educativa con la solicitud respectiva, en este caso para el

colegio Benalcazar.

* Andlisis y votacién en Consejo Académico de cada co legio: este

Consejo por lo general lo integran representantes de los Padres de



Familia y las Autoridades, los profesores y alumnos del Colegio, los
cuales analizan el proyecto y mediante votacion deciden si se aprueba o

no lo planteado.

* Entrevista con el Consejo Académico: en este paso se realiza una
explicacion por parte de los gestores, de cOmo se va a poner en practica
el proyecto, también se aclaran algunas dudas que puede tener el

consejo académico.

* Resultado final: en este paso se define si se permite 0 no poner en
practica el proyecto. En anexo 10 B se muestra la autorizacion emitida

por parte de las autoridades, en este caso del colegio Benalcazar.

Cabe sefnalar que se pueden presentar respuestas negativas por parte de los
colegios, entonces lo que se propone es investigar si los colegios tienen
registros de propiedad y patentes de sus marcas, pues en los colegios que no
los tengan se puede poner en practica el proyecto liboremente y no habra
ninguna clase de demanda ni protesta de los colegios, ya que no tiene los

documentos pertinentes que acreditan sus marcas como suyas.

6.1.1.3 ACEPTACION, APLICACION DE ENCUESTA Y ANALIS DE DATOS.

Este paso consiste en todo lo relacionado a la investigacion de mercados, y

contiene los siguientes puntos:

» Aceptaciéon.- Este punto consiste en ver que Colegios han aceptado la
propuesta.

» Aplicacion encuesta. - Luego se procede a emplear otro filtro, el cual
consiste en la aplicacion de la encuesta respectiva, en donde se
evaluara la aceptacion del cuaderno y servira para conocer otras
variables tales como el precio, gustos del estudiante en lo referente al

contenido del cuaderno, tamafio y demas.



* Andlisis e interpretacion de datos.- El siguiente paso es la tabulacion
de las encuestas realizadas en donde se obtendran datos de suma
importancia, los cuales se procederan a evaluar y analizar muy
detenidamente para descartar los colegios donde no hay aceptacion y

poner gran interés en los colegios donde es aceptado el proyecto.

6.1.1.3 DESIGNACION Y PROCESO DE TRABAJO CON EL EQ@RD
COLABORADOR.

Se procede a realizar una visita para entrevistarse con los Sefiores Rectores de

los Colegios escogidos, en donde ellos indicaran cual es el equipo colaborador.

6.1.1.3.1 Proceso de trabajo con el equipo colalblora

Luego de haberse designado los estudiantes y profesores quienes conformaran
el equipo colaborador, se procede a iniciar el trabajo de elaboracion del

cuaderno en conjunto, el cual consiste en los siguientes puntos:

* Presentacion de resultados del estudio de mercado al equipo

colaborador.

* Reunion con los profesores y estudiantes designados, en donde se
realizara una lluvia de ideas y en conjunto con ellos y en base a los
conclusiones de la investigacion de mercados, se detallara los articulos
de interés, comentarios y notas que seran impresas en las paginas de su
Cuaderno, ademas el disefio, sera una propuesta de acuerdo a la

creatividad de los estudiantes.

» Elaboracion de los diferentes artes, en cuanto a portada y paginas
interiores. Es indispensable la contratacion de un Disefiador Grafico que

nos ayude con estas actividades.



* Bosquejar un Cuaderno que cumpla con las expectativas de cada

estudiante.

* Presentacion de un machote para que los colaboradores lo aprueben o
desaprueben y hagan los cambios que crean necesarios.

* Luego de hacer todos los cambios pertinentes, se presenta un nuevo
machote, el cual sera el modelo real de como va a salir el cuaderno para

la venta.

 La promocion y comercializacion serd un trabajo conjunto con los

colaboradores a fin de que se pueda vender todo el stock.

En el anexo 11 se muestra el diagrama del proceso de trabajo con el equipo
colaborador.
En el anexo 12 se muestra el diagrama del proceso 1.

6.1.2 PROCESO 2: GESTIONAR BUSQUEDA DE EMPRESAS
AUSPICIANTES.

6.1.2.1 CREACION DE UNA BASE DE DATOS DE POTENCIALE EMPRESAS
AUSPICIANTES.

El primer paso es crear una base de datos de empresas que estén acorde al
producto que se ofrece y al mercado meta del producto; y que se tiene
conocimiento que se publicitan en diferentes medios, entre ellos cuadernos
estudiantiles. También es importante tomar en cuenta a empresas que ofrezcan
productos de consumo masivo que no distingan si son adquiridos por personas
adolescentes, jévenes o adultos ni su nivel econémico, es decir, que estén al
alcance de cualquier persona. En el Anexo 13 se presenta la base de datos de

las empresas escogidas.



6.1.2.2 ENVIO DE PROPUESTA PUBLICITARIA A LAS POTERNIALES
EMPRESAS.

De acuerdo a la base de datos se procede a enviar la propuesta por escrito,
sea mediante correo electrénico por sobre cerrado a los encargados de
marketing de cada empresa, de esta manera no perdemos oportunidad con
alguna empresa. En el anexo 14 se muestra el modelo de propuesta que se
enviara a las empresas con sus respectivos costos, en este caso la propuesta
enviada a TELEAMAZONAS.

6.1.2.2.1 Definicion de costos publicitarios.

Para definir los costos publicitarios se han tomado en cuenta las siguientes
variables:
« Tiraje.- Debido a que el tiraje es de 8000 ejemplares®, el costo de la

pauta debe ser medianamente alto.

« Competencia.- Se analizardn cuadernos similares existentes en el
mercado con el fin de obtener una idea de los costos que se manejan en

estos medios, y establecer precios semejantes.

» Costos de produccion.- Se debe establecer precios que alcancen a
cubrir los costos de produccion del cuaderno, analizando todas las
caracteristicas del mismo; y estableciendo un porcentaje de ganancia

para la microempresa.

 Mercado meta.- Esta variable es importante en la presentacion de la
propuesta publicitaria, pues las empresas buscan medios que lleguen a
su “target” de manera directa, lo que permite aumentar el beneficio para

las empresas, y por ende los precios establecidos.

® Cifra definida en el capitulo de investigacion de mercados.



* Impacto.- Sirealmente el medio llega al “target” produce mayor impacto
en el consumidor, y por ende los precios podran ser mas altos debido al

beneficio que se produce para la empresa auspiciante.

e Durabilidad.- La vigencia de la publicidad es un factor importante para
las empresas, pues al tener el producto una vigencia amplia, es decir 10
meses, la pauta de las empresas también tendra amplia vigencia, lo que

es atractivo para ellos, y alza la valoracion de la propuesta.

» Efecto multiplicador.- Puesto que la publicidad sera visto por dos o
mas personas cercanas al consumidor directo, sean estas la familia o
amigos, la publicidad tendra un mayor alcance aparte del mercado meta,

entonces esto aumenta el precio de la propuesta publicitaria.

6.1.2.3 ENTREVISTA PERSONAL CON EL ENCARGADO DE MAETING EN
LAS EMPRESAS.

Es necesario realizar una entrevista personal, con la persona que toma la
altima decision en las empresas, en el aspecto de inversion en auspicios, en
donde se expondra con mayor detalle en qué consiste el proyecto y la
conveniencia de ser parte del mismo. Luego de la entrevista se confirma o no la

pauta y se cierra el negocio.

Previo al cierre del negocio, se firmara un contrato de servicios publicitarios

entre las partes involucradas o de ser el caso solamente se emitira una factura.

6.1.2.4 ENVIO Y DISENO DE ARTES

Cerrado el negocio, las empresas deberan enviar el arte que desean que se

publicite en el cuaderno, de acuerdo al espacio que hayan adquirido.

En caso que la empresa no posea su arte, la microempresa posee un
disefiador, quien realizara el trabajo, pero este costo estard cubierto en el

precio establecido en el contrato.



En el anexo 15 se muestra el diagrama del proceso 2.

6.1.3 PROCESO 3: GESTIONAR BUSQUEDA DE IMPRENTA OPTIMA.

Puesto que la microempresa no posee una imprenta que permita hacer el
trabajo que se pretende, se debe recurrir a la contratacion de una imprenta que
se dedique exclusivamente a la elaboracion de cuadernos, de tal manera que

tenga la experiencia y capacidad necesaria para elaborar el producto.

6.1.3.1 VISITAS A IMPRENTAS QUE CUMPLAN CON LAS CARCTERISTICAS
DESEADAS.

En esta etapa se debe buscar varias imprentas con el fin de conseguir la mejor

opcion que ofrezca calidad y precios convenientes.

6.1.3.1.1 Pasos para seleccionar la imprenta 6ptima

Se seguiran los siguientes pasos:

e Visitar varias imprentas y solicitar proformas de acuerdo a las

caracteristicas del cuaderno que se desea.

» [Escoger la mejor imprenta, en base al precio y calidad que se ajusta a

las necesidades.

» El siguiente paso es negociar la forma de pago, financiamiento y la firma

del respectivo contrato.

* Proporcionar toda la informacion que se ha recopilado y elaborado para

la produccién del cuaderno.



En el contrato de trabajo se estableceran la fecha de entrega, la misma que
debe ser antes del proceso de matriculas de los colegios, para lograr llevar a

cabo todas las estrategias del marketing mix y la planificacion pertinente.

6.1.3.2 EMISION DE PRUEBAS DE COLOR

Lasa empresas auspiciantes siempre necesitan una prueba de color que
indigue como sera el impreso final de su publicidad, de tal manera que sera
necesario establecer en el contrato con la imprenta que se entregaran las

respectivas pruebas de color de cada una de las empresas auspiciantes.

La prueba de color se enviara a los encargados de dar el visto bueno para que

se inicie la impresién en todos los ejemplares.

6.1.3.3 ENTREGA DEL PRODUCTO.

Para la entrega de los cuadernos deberan estar presentes delegados de
g&gBusiness y de la imprenta, para que se revise una muestra representativa
del producto, a fin de constatar que cumpla con las caracteristicas estipuladas
en el contrato, y estén en buenas condiciones. Cabe sefialar que si la
mercaderia no cumple con las exigencias o esta deteriorado, la imprenta esta

en obligacion de reponer las unidades destruidas.

En el anexo 16 se muestra el diagrama del proceso 3.

6.1.4 PROCESO 4: GESTIONAR COMERCIALIZACION DEL CUA DERNO

El proceso de comercializacion se lo realiza una vez entregada y revisada la
mercaderia y se la realizar4 en cada uno de los planteles en el proceso de
matriculas y depende de los siguientes pasos:

» Gestionar la autorizacion de almacenaje con la autoridad respectiva.

* Almacenar la mercaderia en un lugar apto.



* Armar el stand que se encuentre en un lugar estratégico, de tal manera
que lo puedan ver todos y que sea de mayor afluencia de personas.

* Promocionar y vender el producto.

e Levantar el stand y almacenar el producto, luego que el proceso de

matriculas haya terminado.

En el anexo 17 se muestra el diagrama del proceso 4.

6.1.5 DIAGRAMA DE GANTT DE PROCESOS.

A continuacién presentamos un diagrama Gannt de las actividades antes

sefaladas y el tiempo aproximado en que se cumpliran las mismas:

TIEMPO (semanas)
ACTIVIDAD 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12

Buscar y seleccionar los colegios

Presentar propuesta

Entrevistas autoridades

Aplicar encuesta

Tabulacién analisis de resultados

Reunioén colaboradores

Elaboracién artes y disefio

Promocién y comercializacion

Buscar publicidad para los cuadernos

Enviar propuesta

Entrevista con encargado publicidad

Busqueda de imprenta

Visitas imprentas

Actividades posteriores

Figura 05: Diagrama de Gantt de procesos.
Elaborado por: Los Emprendedores



6.1.6 CADENA DE VALOR

G4: Gestionar
comercializacion
del cuaderno

G4: El Jefe de Operaciones supervisa y planifica el proceso

G4: El vendedor del producto, promociona y vende.

G4: El jefe de Marketing supervisa cada uno de los colegios y analiza las
oportunidades que ofrece el mercado

G4: El Contador asigna el presupuesto necesario para gestionar el proceso y
recauda el dinero obtenido por las ventas.

Figura 06: Cadena de valor
Elaborado por: Los Emprendedores

6.2 RECURSOS

En este punto se hara referencia a los recursos que estaran involucrados en
todos los procesos. Se analizaran tres tipos de recursos:

* Recurso Humano

* Recurso Material

* Recurso Financiero



6.2.1 RECURSO HUMANO

El recurso humano lo conformaran todos los colaboradores de la empresa, es

decir, toda la plataforma del talento humano.

Aqui se detallara los perfiles que deben cumplir cada uno de los empleados.

Gerente General

Sexo: Indistinto

Edad: 23 en adelante

Estado Civil: Indistinto

Nivel Académico: Superior

Requisitos: Ingeniero Empresarial, Entrepreneur, experto en finanzas.
Costos: Salario Mensual: 300, 00 USD

Contador

Sexo: Indistinto

Edad: 30 — 40 afios

Estado Civil: Indistinto

Nivel Académico: Superior

Requisitos: Contador CPA, proactivo, cumplidor, responsable, trabajo a
presion, flexibilidad de horario.

Costos: Salario Mensual: 200, 00 USD

Jefe de Marketing

Sexo: Indistinto

Edad: 23 en adelante

Estado Civil: Indistinto

Nivel Académico: Superior

Requisitos: Ingeniero Empresarial, Marketing o afines, sociabilidad,
manejo de carteras empresariales, iniciativa, proactivo, experiencia en
ventas de publicidad y productos tangibles.

Costos: Salario Mensual: 300, 00 USD



Jefe de Operaciones

Sexo: Indistinto

Edad: 23 en adelante

Estado Civil: Indistinto

Nivel Académico: Superior

Requisitos: Ingeniero Empresarial, Administracion de Procesos,
cumplidor, responsable, trabajo a presion, flexibilidad de horario,
iniciativa, proactivo.

Costos: Salario Mensual: 300, 00 USD

Vendedores

Sexo: Indistinto

Edad: 20 en adelante

Estado Civil: Indistinto

Nivel Académico: Bachillerato

Requisitos: Facilidad de palabra, proactivo, resuelto, responsables,
trabajo a presién, experiencia en ventas de tangibles e intangibles.
Costos: No tiene salario mensual puesto que solamente se los requiere

dos meses, y se les pagara 600 USD.

Disefiador

Sexo: Indistinto

Edad: 23 en adelante

Estado Civil: Indistinto

Nivel Académico: Superior

Requisitos: Disefiador Grafico, creativo, trabajo a presion, iniciativa,
flexibilidad de horario.

Costos: No tiene salario mensual puesto que solamente se lo requiere

dos meses, y se le pagara 600 USD.

Encuestador
Sexo: Masculino
Edad: 18 en adelante



Estado Civil: Indistinto

Nivel Académico: Bachillerato

Requisitos: Resuelto, responsable, trabajo a presion, proactivo, iniciativa,
resistencia.

Costos: No tiene salario mensual puesto que solamente se lo requiere

dos meses, y se le pagara 600 USD.

Secretaria - Recepcionista

Sexo: Femenino

Edad: 18 en adelante

Estado Civil: Indistinto

Nivel Académico: Bachillerato

Requisitos: Resuelta, responsable, trabajo a presién, proactivo, iniciativa,
resistencia, buena presencia.

Costos: Salario Mensual: 200, 00 USD.

* Equipo Colaborador
Este equipo es designado por las autoridades del colegio, con quienes

se trabajara en el proceso de la elaboracion del cuaderno.

Estos son los requerimientos que se exige en el personal que llevara a cabo los
procesos antes mencionados. Todo el personal estara sujeto a las

disposiciones vigentes en el Codigo de Trabajo.

6.2.2 RECURSO MATERIAL

Los recursos materiales a utilizar en los procesos productivos, tanto de la
actividad diaria como de los pasos pre-elaboracion del cuaderno seran los

siguientes:



6.2.2.1 RECURSO MATERIAL PROYECTO.

Estos recursos se refieren a las actividades realizadas en pos de obtener el
cuaderno estudiantil, en donde se siguen todos los procesos antes

mencionados y que se dividen en tres etapas.

6.2.2.1.1 Recursos materiales para el proceso 1.

En esta etapa los recursos materiales a utilizar seran:

e Computadora

* |Impresora

* Servicio de Internet

* Resmas de papel bond

» Esferogréficos.

6.2.2.1.2 Recursos materiales para el proceso 2.

Para el proceso 2, los recursos a utilizar son:

e Computadora

* |Impresora

* Resma de hojas papel bond
* Internet

» Esferogréaficos

» Calculadora

* Software de disefio

6.2.2.1.3 Recursos materiales para el proceso 3.

Debido a que en el proceso se busca el servicio de una imprenta, este proceso

se limita a llevar la mercaderia hacia el mercado, cuando esté listo para la



venta al publico, entonces para este proceso se utiliza el siguiente recurso

material:

e Automovil

6.2.2.1.4 Recursos materiales para el proceso 4.

El proceso 4 hace referencia a la comercializacion del producto y para el cual
se necesitara el siguiente recurso material:

« Stand

» Afiches publicitarios

e Automovil

6.2.2.2 COSTOS DEL RECURSO MATERIAL.

A continuacion se presenta un cuadro resumen de los costos de los recursos

utilizados durante los procesos que llevan a cabo el proyecto.

MATERIAL COSTO UNITARIO CANTIDAD COSTO TOTAL
Calculadora 50 2 100
Computadora 500 1 500
Esferogréficos. 0,3 20 6
Impresora 120 1 120
Movilizacion 500 1 500
Resmas de papel bond 3,5 10 35
Servicio de Internet 40 1 40
Software de disefio 300 2 600

Total 1901

Tabla 17: Costos de recursos materiales
Elaborado por: Los Emprendedores



6.2.3 RECURSO FINANCIERO

El recurso financiero para cubrir las actividades productivas, sera financiado
con capital de trabajo, el cual provendra de la inseminacion de capital semilla,

las aportaciones de los socios y créditos bancarios.

6.3 VALORACION DE PARAMETROS.

Los parametros y la valoracion de éstos se realizaran en las tres etapas del
proceso, los cuales determinaran la importancia del proyecto y serviran para
encaminar al mismo a la consecucién de sus objetivos, basados en matrices de
ponderacion en las cuales se establecera los parAmetros mas importantes a
tomar en cuenta tanto en el proceso como en la actividad diaria empresarial, y

asi lograr la supervivencia de la microempresa.

6.3.1 DEFINICION DE PARAMETROS POR PROCESOS.

Debido a que el proyecto se llevara en tres etapas o procesos, es necesario
definir los diferentes parametros para cada uno de ellos, los cuales son:

» Proceso 1:

» Importancia del colegio escogido.- Este parametro ayudara a que
la microempresa realce su importancia dentro del mercado al
verse involucrada con colegios representativos de la ciudad.

= Nivel de aceptacion de cada estudiante para con su colegio.- Es
importante porque el proyecto apuesta al amor que cada
estudiante tiene para su colegio

» Capacidad adquisitiva.- Mientras mayor sea la capacidad
adquisitiva, mas facil serd para un consumidor adquirir el

producto, lo que aumenta las ventas y los ingresos.



NuUmero de estudiantes.- Si el niUmero de estudiantes aumenta, el
mercado en donde distribuir el producto aumenta. Beneficia para
un innovador producto el ingreso a un mercado grande, lo que

aumenta la probabilidad de consumo.

Proceso 2:

Tipo de producto que ofrece la empresa.- Lo mejor seria que las
empresas auspiciantes publiciten productos de consumo masivo o
dirigidos a jovenes adolescentes.

Tiraje.- Este parametro ayuda a que los precios de publicidad
aumenten porque la pauta llega a un gran mercado.

Mercado meta.- La publicidad de las empresas auspiciantes llega
de manera directa al “target”, lo que aumenta la valoracion de la
propuesta.

Durabilidad.- El tiempo de vigencia de la propaganda es un
parametro importante para que el precio de la pauta se

incremente porque se vuelve atractivo para el auspiciante.

Proceso 3:

Experiencia en elaborar cuadernos.- Mientras mayor sea la
experiencia, mejor sera la calidad del producto y estard en
capacidad de cumplir con las caracteristicas requeridas.

Calidad.- Este pardmetro evalla la calidad que ofrece la imprenta
en todos sus trabajos, y con insumos de primera clase.

Costos asequibles.- Puesta que se inicia con el proyecto, se
busca un equilibrio entre calidad y costo.

Forma de pago.- Este pardmetro evalla las distintas formas de
pago, buscando facilidad en el mismo.

Proceso 4:

Vendedores: Se necesitan vendedores resueltos y con

experiencia, estas actitudes seran muy valiosas y fundamentales



al momento de desenvolverse en el campo mismo de la venta del
producto.

» Temporada de venta: Este es un producto que tendra su auge al
inicio del periodo lectivo, de tal manera que la comercializacion
debera ser realizada en estas fechas, tratando de que todo el
stock sea vendido, pues posteriormente puede volverse inutil el
producto para el estudiante.

» Plaza: La mejor plaza para la venta del cuaderno es dentro del
mismo colegio, pero se debe acatar las disposiciones que las
autoridades sugieran para la colocacion del stand respectivo.
También se deberia buscar otras plazas en el caso de que exista
sobrante de producto.

» Disefio del stand: Es un parametro importante en el cual se
pondra atencién, pues es necesario que el mismo sea llamativo y

que atraiga la vista del consumidor.

6.3.2 EVALUACION Y ANALISIS DE PARAMETROS.

Se han analizado los parametros en base a matrices de ponderacion, las
cuales indicaran qué parametro es el mas importante dentro de cada proceso y
se debe tomar en cuenta en el proyecto, para determinarlo como factor critico

para el éxito del mismo.

6.3.2.1 EVALUACION Y ANALISIS DE PARAMETROS PROCESD

De acuerdo al anexo 18, se ha determinado que el parametro mas importante

es el nivel de aceptacion de los alumnos hacia su colegio.

Entonces, para la fabricacion del producto y las caracteristicas del mismo, se
pondrd mucho énfasis en este aspecto, asi como en el tratamiento del
marketing mix, el cual debe motivar al estudiante a comprar un cuaderno por

amor a su colegio.



6.3.2.2 EVALUACION Y ANALISIS DE PARAMETROS PROCESD

La matriz de ponderacion del anexo 19, ha arrojado un resultado a favor del
parametro Tiraje. Esta evaluacion se acerca bastante a la realidad debido a
gue las empresas auspiciantes buscan pautar con medios que logran gran
alcance, y al tener el cuaderno un tiraje alto, se convierte en un medio atractivo
para que las empresas pauten su publicidad en éste. Y si la tendencia continua
en forma ascendente, el atractivo serd mayor, lo que coadyuva en el

establecimiento de precios publicitarios.

Entonces se debe tomar en cuenta este parametro cuando se realice la
negociacion con los potenciales auspiciantes, pues es una fortaleza que
muestra la empresa. También puede ayudar a que el costo de producciéon se

reduzca, pues a mayor tiraje los costos disminuyen y viceversa.

6.3.2.3 EVALUACION Y ANALISIS DE PARAMETROS PROCES®

Al valorar los parametros del proceso 3 indicados en la tabla del anexo 20, se
ha concluido que la calidad es el parametro mas importante en la busqueda de
la imprenta 6ptima que fabrique el producto. Debido a que se pretende ingresar
un nuevo producto al mercado, no se puede correr el riesgo de utilizar
materiales e insumos de baja calidad en la elaboraciéon, ya que las
caracteristicas del cuaderno exigen que sea realizado con buena calidad. La
buena calidad hace referencia a un buen producto, lo que afecta directamente
en el costo de produccion e involucra también al precio del mismo, y permite

determinar un margen de contribucion mas alto o méas bajo.

En el proceso de marketing mix, la buena calidad del producto ayuda a que
éste tenga mayor aceptacion por parte del consumidor final, lo que facilita la

venta y puede generar mayores ingresos.



6.3.2.4 EVALUACION Y ANALISIS DE PARAMETROS PROCESO

Segun la tabla de valoracion del anexo 21 se determina que el parametro mas
importante son los vendedores los mismos que deben cumplir las funciones de
promocionar el producto y venderlo, por lo que es necesario tomar en cuenta el
personal que se contrata para la venta del producto, porque de esto dependera

la aceptacion o negacion del producto por parte del consumidor.



CAPITULO VI
7. ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo se analizara todo lo referente al estudio financiero y manejo
del dinero del proyecto, en donde se analizan aspectos como la estructura del
financiamiento, proyecciones financieras, balances y los respectivos
indicadores que demostraran la factibilidad del proyecto. Las proyecciones se

estimaran a cinco afos, siendo el afio cero el afio de inversion

6.1 PROYECCIONES FINANCIERAS

6.1.1 INVERSION

La inversidn necesaria para el proyecto en estudio, se detalla en la siguiente

tabla:
CAPITAL DE INVERSION INICIAL
Tipo de inversion Rubro Monto | Totales
Pre-operacionales:
Gastos de Constituciéon 850
Gastos de | & D 410
Activos Fijos 1.000
Total inversion pre-operacionales: 2.260
Inversion de capital:
Bienes inmuebles
Adecuacion de red eléctrica y teléfono 160
Adecuacion bodega 160
Bienes muebles
Muebles 500
Escritorio 500
Sillas 150
Fax 40
Insumos de Oficina 80
Equipo de computo 3.500
Lamparas 200
Herramientas basicas manuales 40
Total inversién capital: 5.330
Inversion de capital de trabajo:
De Produccione | & D |




Costos y gastos Materia prima para encuestas 800
Materia prima para presentacion de proyectos 100
Materia prima para presentacion propuesta publicitaria 100
Otros 50
Servicios generales (luz, agua, teléfono, Internet) 100
Arriendo del local 500
Costo del Cuaderno 8.000
Garantia del local* 1.000
Costos y gastos de personal Salario Jefe de Operaciones 2.400
Salario Vendedor Publicidad 600
Salario Disefiador 600
Salario Encuestadores 600
Total produccién 14.850
De administracion
Gastos Material oficina 50
Gastos de Personal Salario Gerente General 3.600
Salario Contador 2.400
Salario Secretaria- Recepcionista 2.400
Total administracion 8.450
De Mercadeo
Gastos Material publicitario 500
Gastos de personal Salario Jefe de Marketing 3.600
Gastos de personal Salario Vendedores de Producto 600
Total Prom. y Publicidad 4.700
De financiamiento
Gastos Cuotas de seguros 600
Interés, por préstamo amortizado 9.125
Total financiamiento 9.725
| Total inversion de trabajo: | | 37.725 |
| Total inversién del primer periodo | | 43.055 |
| Capital inversion inicial total + inv. pre operacio  nal | | 45.315 |

Tabla 18: Tabla de Inversiones
Elaborado por: Los Emprendedores.

Como se puede observar la inversion inicial es de 45.315 USD, lo que lo

convierte en un proyecto de inversion medianamente alta. Se puede apreciar

que la mayor inversion se la realiza en costear la elaboracion del cuaderno, la

misma que, como se menciono antes, es realizada por la respectiva imprenta.

Esta inversion se la realiza en el afio cero, cuando se inicia el cronograma del

proyecto.



6.1.2 PROYECCIONES DE INGRESOS

Los ingresos se han calculado para el tiempo de vida del proyecto, tomando en
cuenta un incremento en el precio del producto de 0,25 USD cada afo debido a
la inflacion y a los costos de produccion. Asi mismo, la cantidad a elaborar se
aumentara de acuerdo al indice de crecimiento de estudiantes determinado por

el INEC, el cual es de 1,3% cada afio.

En la tabla siguiente, se muestra la proyeccion de ingresos:

Tabla 19: Tabla de Ingreso por ventas Proyectado.
Elaborado por: Los Emprendedores.

INGRESOS POR VENTAS PROYECTADOS
o V. uU. Total de A ingresos: % A ingresos:
Ao | gyt | Cantresos (%) | Mi- Mi-1 | (Mi - Mi-1) Mi-1

1 4,25 | 8.000 34.000,00 - -

2 4,50 | 8.104 | 36.468,00| 2.468,00 7,26%

3 4,75 | 8.209 38.994,42 | 2.526,42 6,93%

4 5,00 | 8.316 | 41.580,37| 2.585,95 6,63%

5 5,25 | 8.424 44.226,96 | 2.646,59 6,36%

195.269,75
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Figura 07: Figura de comportamiento de ingresos proyectados.
Elaborado por: Los Emprendedores.

Como se puede apreciar los ingresos, asi como las ventas tienen un
crecimiento constante durante los cinco afos, esto es beneficiosos para la

actividad de la microempresa.

6.1.3 PROYECCIONES DE EGRESOS

Los egresos han sido estimados para cinco afios del proyecto en marcha; y
ademas se tomo en cuenta la inflacion para realizar el respectivo incremento en
todos los gastos que se incurren en el proyecto, como se observa en la tabla
20:



Tipo de egreso Rubro Afos
0 1 2 3 4 5
De capital:
Inversion en activos fijos 1.000
De trabajo :
Produccion | \ateria prima para encuestas 800 820 841 862 883
Materia prima para presentacion de proyectos 100 103 105 108 110
Materia prima para presentacion propuesta publicitaria 100 103 105 108 110
Otros 50 51 53 54 55
Servicios generales (luz, agua, teléfono, Internet) 100 103 105 108 110
Arriendo del local 500 513 525 538 552
Costo unitario cuaderno 1,000 | 1,025 1,051 1,077 1,104
Costo del Cuaderno 8.000 | 8.307 8.625 8.956 9.299
Garantia del local* 1.000
Personal | g51ario Jefe de Operaciones 2.400 | 2400 2.520 2.520 2.646
Salario Vendedor Publicidad 600 600 630 630 662
Salario Disefiador 600 615 646 646 678
Salario Encuestadores 600 615 646 646 678
Comisién Vendedor 0 0 0 0 0
Costos y Gastos Pre-operativos 1.260 0 0 0
Administracion | pmaterial oficina 50 51 53 54 55
Personal | s5jario Gerente General 3.600 | 3.600 3.780 3.780 3.969
Salario Contador 2.400 | 2.400 2.520 2.520 2.646
Salario Secretaria- Recepcionista 2.400 | 2.400 2.520 2.520 2.646
Mercadeo | vaterial publicitario 500 513 538 538 565
Personal | g51ario Jefe de Marketing 3.600 | 3-600 3.780 3.780 3.969
Salario Vendedores de Producto 600 600 630 630 662
Financiamiento | cyotas de seguros 600 | 600 600 600 600
Interés, por préstamo amortizado 9.125 | 9:125 9.125
Otros gastos 0 0 0 0 0
Depreciacion muebles y enseres 501 501 501 501 501
Amortizacién diferidos 126 126 126 126 126
Inversién acumulada por afio 2.260 | 37.726 | 37.118 | 38.347 | 29.597 | 30.896

Tabla 20: Tabla de Egresos Proyectado.
Elaborado por: Los Emprendedores.

Como se observa que el mayor egreso se da en invertir dinero en

la

elaboracion del cuaderno, hay que tomar en cuenta que este egreso no es

constante, sino mas bien en un periodo determinado, cuando se inicia el

proyecto cada afo.




6.1.4 RESUMEN DE PROYECCIONES

La siguiente Tabla muestra un resumen de las proyecciones de ingresos y

egresos, asi como de las inversiones a realizar para poner en archa el

proyecto:

Afio Ingresos Egresos
1 34.000 37.726
2 36.468 37.118
3 38.994 38.347
4 41.580 29.597
5 44.227 30.896
Total 189.500 173.683

Tabla 21: Tabla resumen de ingresos y egresos
Elaborado por: Los Emprendedores.

Resumen de costos y gastos Cantidad
Inversion capital de trabajo 37.725
Inversion pre-operacional 2.260
Inversion capital 5.330

Total inversion 45.315

Tabla 22: Tabla resumen de Inversion.
Elaborado por: Los Emprendedores.

6.1.4 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

En la siguiente Tabla se muestra una apreciacion de las pérdidas y ganancias

de los subsiguientes cinco afos a inicio del proyecto.



Del 1 de enero al 31 de diciembre de cada afio

ESTADO DE PERDIDAS Y
GANANCIAS PROYECTADO

g&QgBusiness

1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 34.000 36468,00 38994,42 41580,37 44226,96
Ingreso por venta de publicidad 17.038 17.038 17.038 17.038 17.038
(-) Costo de Produccién 14.851 14228,88 14801,03 15174,95 15784,69
Utilidad bruta en ventas 36.187 39.277 41.231 43.443 45.480
(-) Gastos de administracion 8.450 8451,25 8872,53 8873,84 9316,19
(-) Gastos de Mercadeo 4.700 4712,50 4948,13 4948,13 5195,53
(-) Gastos Financieros 2.458 2.458 2.458

Utilidad neta operacional 20.579 23655,04 24952,39 29621,45 30968,55
() Otros Egresos (Depreciacion vy

amortizacion) 627 627 627 627 627
Utilidad antes de participacion laboral e

Impuestos 19.952 23.028 24.325 28.994 30.342
-Participacion laboral (15%) 2993 345421 364881 434917 4551,23
Utilidad neta antes de impuestos 16.959 19573,83 20676,58 24645,28 25790,31
-Impuesto a la renta (25%) 4.240 4893,46 5169,15 6161,32 6447,58
Utilidad neta 12719,18 14680,37 15507,44 18483,96 19342,73

Tabla 23: Estado de pérdidas y ganancias proyectado.
Elaborado por: Los Emprendedores.




6.1.5 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Aqui se muestra los recursos, obligaciones y patrimonio con los que cuenta la

microempresa, asi como la relacion entre ellos:
ESTADO DE SITUACION PROYECTADO
g&qgBusiness
Afos 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
ACTIVOS
Bancos 20.687 | 34.000,00 | 36.468,00 | 38.994,42 | 41.580,37 | 43.600,00
Caja 17038 | 14903 9125 827 2508 1.432,00
Realizable (Materiales, suministros, productos en proceso y terminados) 9.732 9.383 9.728 10.086 10.458
Bienes Muebles 5.010 5.010 5.010 5.010 5.010 5.010
Bienes Inmuebles 320 320 320 320 320 320
Otros activos 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Depreciacién muebles 501 1.002 1.503 2.004 2.505
Activos diferidos 1.260 1.134 1.008 882 756 630
TOTAL ACTIVOS 45.315| 66.600 63.316 58.265 63.265 64.955
PASIVOS
PASIVOS
Cuentas y doc. por pagar (proveedores) 8.000 8.307 8.625 8.956 9.299
Impuestos por pagar 4.240 4.893 5.169 6.161 6.448
Beneficios sociales 2.993 3.454 3.649 4.349 4,551
Obligaciones bancarias 20.000| 13.333 6.667 0
TOTAL PASIVOS 20.000| 28.566 23.321 17.443 19.466 20.298
PATRIMONIO
Capital social 25.315| 25.315 25.315 25.315 25.315 25.315
Utilidad/ pérdida de ejercicio actual 12.719 14.680 15.507 18.484 19.343
TOTAL PATRIMONIO 25.315| 38.034 39.995 40.822 43.799 44.658
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 45.315| 66.600 63.316 58.265 63.265 64.955

Tabla 24: Balance General proyectado.
Elaborado por: Los Emprendedores.

En el aflo cero se muestra un estado de situacion inicial que incluye el

financiamiento por parte de los socios, el crédito obtenido y la venta de

publicidad.




6.1.4 PROYECCIONES DEL FLUJO DE EFECTIVO

A continuacion se presenta el flujo de efectivo proyectado, en donde solamente

se toma en cuenta los ingresos y egresos generados cada afo, el cual nos

servira para determinar los indicadores financieros del proyecto.

1 2 3 4 5
Inversiones
Inversion capital de trabajo 37.725
Inversion pre-operacional 2.260
Inversion capital 5.330
Valor rescate inmueble 100
Valor rescate equipo de computo 500
Inversion Préstamo
SALDO INICIAL 0 13.313|29.703| 47.390 | 76.412
INGRESOS DE FONDOS
Ventas al contado 34.000 | 36.468 | 38.994 | 41.580 | 44.227
Otros ingresos* 17.038(17.038|17.038| 17.038 | 17.038
TOTAL INGRESOS DE FONDOS 51.038 | 53.506 | 56.032 | 58.618 | 61.265
DINERO DISPONIBLE 51.038 | 66.819 | 85.735 | 106.008 | 137.677
EGRESOS DE FONDOS
Materia prima para encuestas 800 820 841 862 883
Materia prima para presentacion de proyectos 100 103 105 108 110
Materia prima para presentacion propuesta publicitaria 100 103 105 108 110
Otros 50 51 53 54 55
Servicios generales (luz, agua, teléfono, Internet) 100 103 105 108 110
Arriendo del local 500 513 525 538 552
Costo del Cuaderno 8.000 | 8.307 | 8.625 | 8.956 9.299
Garantia del local* 1.000
Salario Jefe de Operaciones 2.400 | 2.400 | 2.520 | 2.520 2.646
Salario Vendedor Publicidad 600 600 630 630 662
Salario Disefiador 600 615 646 646 678
Salario Encuestadores 600 615 646 646 678
Comisién Vendedor 0 0 0 0 0
Costos y Gastos Pre-operativos 0 0 0 0 0
Material oficina 50 51 53 54 55
Salario Gerente General 3.600 | 3.600 | 3.780 | 3.780 3.969




Salario Contador 2.400 | 2.400 | 2.520 | 2.520 2.646
Salario Secretaria- Recepcionista 2.400 | 2.400 | 2.520 | 2.520 2.646
Material publicitario 500 513 538 538 565
Salario Jefe de Marketing 3.600 | 3.600 | 3.780 | 3.780 3.969
Salario Vendedores de Producto 600 600 630 630 662
Cuotas de seguros 600 600 600 600 600
Interés, por préstamo amortizado 9.125 | 9.125 | 9.125 0 0
TOTAL EGRESOS DE FONDOS 37.725]37.116 | 38.346 | 29.596 | 30.895
FLUJO NETO DE FONDOS -45.315|13.313 | 16.390 | 17.687 | 29.023 | 30.970
ALIIO SO IR S0P AL LLADIC SO 13.313 | 29.703 | 47.390 | 76.412 |106.782

SALDOS

Tabla 25: Proyeccion flujo de efectivo.
Elaborado por: Los Emprendedores.

Se puede observar que los flujos tienen un crecimiento constante.

6.2 INDICES FINANCIEROS

6.2.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

En la siguiente tabla, se muestran los diferentes costos y variables involucradas

en el punto de equilibrio, que indicara la cantidad Optima de cuadernos a

vender para no obtener pérdida ni ganancia en el proyecto.




PUNTO DE EQUILIBRIO PROYECTADO

Afios 0 1 2 3 4 5

COSTOS FIJOS

Pago Crédito 9.125 9.125 9.125

Sueldos 15.000 15.015 15.766 15.766 16.554
Servicios 100 103 105 108 110
Arriendo 250 250 260 250 270
Materiales 50 51 53 54 55
Materia prima fija 1.000 1.025 1.051 1.077 1.104
TOTAL 25.525 25.569 26.359 17.254 18.093

COSTOS VARIABLES

Costo variable unitario 1,0000 1,0250 1,0506 1,0769 1,1038
Cantidad 8.000 8.200 8.405 8.615 8.831
COSTO VARIABLE TOTAL 8000,00 8405,00 8830,50 9277,55 9747,22
Precio Unitario 4,25 4,50 4,75 5,00 5,25
Margen de contribucién unitario 3,25 3,48 3,70 3,92 4,15
Punto de equilibrio (Cantidad) 7853,8 7357,9 7125,2 4398,1 4363,9

Tabla 26: Punto de equilibrio proyectado.
Elaborado por: Los Emprendedores.
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Figura 08: Grafico punto de equilibrio.
Elaborado por: Los Emprendedores.

Se puede apreciar que en el primer afio se tienen que vender 7854 cuadernos
para llegar al punto de equilibrio, esto es casi el 98% del total a producir. Se
aprecia también que mientras el tiempo de vida transcurre, el punto de
equilibrio va disminuyendo debido a que el precio va en aumento, asi como el
namero de cuadernos a producir, lo que genera un margen de contribucion

mayor.

6.2.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

6.2.2.1 DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento que debe utilizarse para actualizar los flujos de caja no
es solo el costo do los recursos propios, sino un promedio ponderado incluido
el costo de la deuda. La ponderacion esta dada por la participacion relativa (%)
de cada fuente en el financiamiento de la inversion total, la misma que

representa el 100%. La férmula a aplicar es la siguiente:



Kp = Ke x We + Kd x Wd
En donde:
Kp Es el costo promedio ponderado del capital o tasa pertinente de descuento
Ke Es el costo de los recursos propios, incluido el riesgo previsto en el
proyecto.
Kd Es el costo nominal de la deuda o tasa de interés pactada.
Wd Participacion relativa (%) de la deuda en el financiamiento del proyecto.
We Participacion relativa (%) do los recursos propios en el financiamiento del
Proyecto.
We+Wd = 100%

El capital social, tiene un costo de oportunidad de 20%, incluido el riesgo
asignable al proyecto, mientras que la tasa del crédito familiar es de 17,5%,
igual a la tasa vigente del mercado; asi mismo el capital social cubre el 55,86%
del total de inversion y la diferencia es cubierta por el préestamo familiar, lo cual

se muestra en la siguiente tabla:

Kd Tasa de descuento (Kp)
Préstamo Familiar 20.000 17,5% 18,9%
Porcentaje de Inversion Total (Wd) 44,14% Ke
Capital Social 25315 20%
Porcentaje de Inversion Total (We) 55,86%

Tabla 27: Determinacién tasa de descuento.
Elaborado por: Los Emprendedores.

6.2.2.2 DETERMINACION DEL VAN APLICANDO LA TASA DEDESCUENTO

En este punto se analizara el indicador VAN, el cual determinara la ganancia
neta actual de los flujos de ganancia futura, descontados a una tasa de 18,9%,

fijada de acuerdo a la tabla 27.

Cuando se realiza una inversion de capital se espera obtener un retorno de la
inversion, de tal manera que, al cabo de un tiempo se recupere el capital

invertido y, posteriormente, esté se incremente en forma indefinida.



Afios 0 1 2 3 4 5

Flujos -45.315 13.313 16.390 17.687 29.023 | 30.970

VAN 15.557

Tabla 28: Determinaciéon de VAN.
Elaborado por: Los Emprendedores.

Se puede observar que el VAN es de 15.557 USD, lo que lo hace un proyecto
atractivo para el inversionista, por lo tanto el proyecto posee una buena

rentabilidad.

6.2.3 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Es la tasa de descuento o de interés que hace que el VAN sea cero. El TIR es
la tasa de descuento frente a la cual, la decision de realizar la inversion en el
proyecto, es indiferente respecto de otras alternativas que arrojen iguales
rendimientos. En otras palabras, es la tasa de rentabilidad del proyecto,
comparando (llevando a un mismo tiempo) los flujos periddicos de fondos

(ingresos y egresos) con las inversiones que se requiere.

Es importante tomar en cuenta que mientras mas alta sea la TIR, el negocio se
presenta mas redituable.

Afos 0 1 2 3 4 5
Flujos -45.315 | 13.313 16.390 17.687 | 29.023 | 30.970
TIR 31%

Tabla 29: Determinacion TIR.
Elaborado por: Los Emprendedores.

De igual forma como se procedi6 para el calculo del VAN considerando el flujo
del proyecto, también se considero las mismas condiciones para el célculo del

TIR, obteniendo como resultado que la TIR para este proyecto es de 31%, esta



tasa es mayor que el costo de capital del proyecto, con el célculo de este indice
podemos concluir que el proyecto se deberia aceptar.

6.2.3 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION.

El periodo de recuperacion mostrara el tiempo en el cual la inversion realizada

se rescata, la cual se muestra en la siguiente tabla:

Periodo recuperacion

0 1 2 3 4 5
Flujos -45.315 | 13.313 16.390 17.687 | 29.023 | 30.970
Suma de flujos 13.313 29.703 47.390 76.412 | 107.382
Monto faltante 0,117
Periodo recuperacion 3+0,117 3,117 afios

Tabla 30: Determinacion periodo recuperacion.
Elaborado por: Los Emprendedores.

Se concluye que en el primer afio de labores, la inversion es recuperada, lo que
se constituye en un tiempo muy atractivo, y se constituye en una importante
herramienta a la hora de evaluar el momento y es atractivo para la obtencion

de financiamiento, sea éste bancario o mediante inversionistas.

6.3 FINANCIAMIENTO

El financiamiento del proyecto se realizard de dos maneras directas, esto es,
mediante un préstamo familiar, lo cual financia el 55,86% del total de inversion,
y lo que resta de inversion inicial, lo realizaran los gestores, financiando el

44,14% del total. En la tabla 31 se desglosa estas cifras.




FINANCIAMIENTO
Tipo de Fondos Tipo de financiamiento Monto % del total
Fondos propios Contribuciones personales 25.315 55,86%
Fondos externos | Préstamo familiar a 36 meses 20.000 44,14%
Total: 45.315 100,00%

Tabla 31: Financiamiento
Elaborado por: Los Emprendedores.

De tal manera que la inversion inicial es de 45.315 USD, lo cual cubre los
costos pre-operacionales, capital de trabajo y el financiamiento del crédito,
siendo el 44,14% con recursos propios Yy la diferencia mediante un préstamo

familiar.



CAPITULO VIII
8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

El objetivo general de este proyecto fue desarrollar un Plan de Negocios
para la para crear una microempresa dedicada a la fabricacién y venta de
publicidad, en cuadernos estudiantiles para los colegios: Benalcazar,
Central Técnico, Mejia, Montufar, y con esto conocer la viabilidad de este
proyecto. se cumplieron también los objetivos especificos que consisten en
definir en forma clara y objetiva el tipo de negocio a emprender, realizar una
investigaciéon de mercado, disefiar estrategias de Marketing Mix, definir el
tipo de empresa y la plataforma del talento humano, implementar un plan de
operaciones y trabajo y analizar todos los aspectos financieros del

proyecto.

De acuerdo a las investigaciones realizadas se ha concluido que el mercado
no estad explotado con un producto personalizado lo que conlleva a una
oportunidad de negocio y puede generar atractivos beneficios.

Se definid la misién, visibn y demas aspectos que caracterizaran a la
microempresa y le proporcionaran un rumbo a seguir, asi como el personal
necesario y capacitado para involucrarse en el proyecto. La mision se basa
en satisfacer un mercado no satisfecho ofreciendo un cuaderno de calidad,
mientras que la vision busca incursionar en nuevos negocios y expandir el

campo de la microempresa.

Se analizaron las caracteristicas del cuaderno para establecer sus ventajas
competitivas lo que facilitara el consumo del mismo, ademas es importante
apoyarse en las estrategias de Marketing Mix establecidas en el respectivo

capitulo.



Se ha determinado que el proceso de elaboracion se divide en cuatro
etapas que si bien no son complejas se requiere de personal principalmente
en las labores de campo y en negociaciones con potenciales empresas
auspiciantes, por lo que se requiere tomar muy en cuenta el personal que
se contrata para estas actividades, con una mentalidad emprendedora; de
ahi que se justifica la realizacion de este proyecto entre dos personas para

cumplir con los objetivos planteados.

De la evaluacion financiera se concluye que el proyecto es atractivo; a
pesar de la inversion se logra obtener beneficios, y si se logra incrementar
el mercado meta, hacia nuevos colegios, las ganancias incrementaran en

los afos posteriores de la vida util del proyecto.

En general el proyecto es bastante viable y atractivo, y poniendo en practica
este trabajo, la creacion de la microempresa lograra su supervivencia en el
corto plazo y su crecimiento en el mediano plazo, lo que también se
convierte en un apoyo para el pais porque genera fuentes de trabajo, no
solo para la microempresa, sino también para las deméas empresas
involucradas como son la imprenta y las empresas auspiciantes, es decir

todos sus Stakeholders.

Debido a que es un proyecto innovador, rentable e interesante, los gestores
lo han puesto en practica de tal manera que en esta tesis se hace un trabajo
magno al constituir la microempresa y lanzar este novedoso producto al

mercado meta.



8.2 RECOMENDACIONES

* Una de las principales recomendaciones es aprovechar al maximo la
oportunidad de negocios con empresas auspiciantes, pues esto permite
financiar el proyecto, y mientras mas pautas publicitarias se consigan,
mayor sera los ingresos de dinero, ademas en la actualidad todo tipo de
empresas invierten grandes cantidades de dinero en diferentes medios que

le permitan llegar al cliente.

« Se recomienda que el proyecto sea realizado con las autorizaciones
respectivas del colegio y se logre conseguir el derecho Unico de producir los
cuadernos, para establecer barreras de entrada de competidores y el
mercado sea solo para gq&q Business, ademas esto puede evitar problemas

como demandas al utilizar marcas que no son de nuestra pertenencia.

» Elaborar un cuaderno de calidad y que principalmente sea del agrado del
consumidor, por lo que se recomienda trabajar con un equipo colaborador
gue sea parte del colegio, aunque no sea designado por las autoridades;
esto permitira conocer lo que sucede dentro del plantel asi como sus gustos

y preferencias.

* Se recomienda que cada afo el modelo de cuaderno sea novedoso y
muestre caracteristicas diferentes, tanto en su disefio y tamafio, porque un
cuaderno pequeiio puede ser un diferente producto que puede llegar a un

nuevo segmento.

* La principal recomendacion es mantener relaciones duraderas con las
empresas auspiciantes, de tal manera que este medio sea fijjo en su
presupuesto publicitario. También se recomendaria ofrecer incentivos como

descuentos o espacios gratis como encabezados o pie de pagina.



Se recomienda establecer convenios con mas colegios, lo que permitira el
crecimiento de la microempresa en base a la obtencion de mayores
beneficios y el reconocimiento de la misma a nivel empresarial y de la
ciudad.

Es recomendable utilizar todos los recursos provenientes de publicidad al
maximo en la elaboracion del proyecto para que asi las utilidades
provengan de las ventas del cuaderno y también algun sobrante de las

pautas publicitarias.

Puesto que en los colegios normalmente esta restringido el ingreso a
negocios por parte de las autoridades, es de vital importancia hacer notar
que todas las partes involucradas ganan, no solamente en el aspecto
econdémico, sino con el cuaderno mismo que es muy U0til para cada

estudiante y para el colegio, pues realza su nivel de identificacién.

Es recomendable revisar constantemente el Plan de Negocio durante el
proceso de trabajo y trayectoria del proyecto, con el fin de no alejarse de lo

establecido, lo cual tiene un profundo analisis que lo pueden llevar al éxito.
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