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RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo contiene seis capitulos. En el pricapitulo se hara el analisis del entorno
competitivo de la empresa, partiendo por el maatorao en donde se trataran factores:
econdmicos, politicos-legales, socioculturalesyaéicos y las 5 fuerzas competitivas de
Michael Porter. En la segunda parte de este dai¢urealiza el analisis del micro entorno
el cual consta de: la mision, vision, objetivosregura, talento humano y la trayectoria de

la empresa.

En el segundo capitulo se realiza un analisis @etatdo en donde con una investigacion de
mercado y planteando objetivos e instrumentos c& samo resultados: las necesidades,

beneficios y preferencias de los clientes y cliemiatenciales de la empresa.

En el tercer capitulo se realizara: el planteariase los objetivos de marketing, la
segmentacion de mercado, para con esto saber éhntegmento primario como el
secundario y finalmente el mix de marketing, enddose realiza el analisis del: producto,

distribucion, comunicacion y precio.

En el cuarto capitulo se realizara el plan tacdeomarketing en el cual se sugerira el

planteamiento de acciones, la identificacion deésponsables de cada una, el costo de su

implementacion y el cronograma en el que se imphanén las mismas.

viii



iX
En el quinto capitulo se realiza un analisis finarmcdonde se muestran balances con y sin
el proyecto a implementar para ver la factibilidalbs beneficios que genera el proyecto

propuesto a la empresa.

Finalmente en el sexto capitulo se realizan laslusiones sobre lo visto en este trabajo y
las recomendaciones que se hacen a la empresgueesta pueda cumplir los objetivos

plateados.



INTRODUCCION

La empresa MN equipos y suministros es una emplexiaada a la distribucion de equipos
y suministros de oficina, esta empresa lleva attedde 2 afios en el mercado sin embargo
al haber derivado de la empresa Z3, ya cuenta carcartera de clientes considerable a la

que abastece de forma continua.

Los precios de los productos de MN son muy conipes$iten el mercado porque al no tener
una gran cantidad de gastos el margen de gananciarer que el establecido en el mercado
y se manejan con el método cero inventario paestieforma no tener inventarios y por lo

tanto evitar un gasto.

Esta empresa no cuenta con una gran cantidad deaop ya que al no tener el presupuesto
suficiente no tiene esta posibilidad y por lo tatuenta con tan solo 4 empleados los cuales

desempefan varias funciones cada uno.

En esta empresa a pesar de que tiene una buetiamalan los clientes fijos, no tiene una
buena comunicacion para atraer nuevos clientes, Ipogue es muy necesario la

implementacion de un departamento de marketing.



1 ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO DE LA EMPRESA

1.1 MACRO ENTORNO

1.1.1 Factores econdmicos

El Ecuador a lo largo de su historia ha tenido meatambios tanto politicos
como econdmicos, sin embargo en el afio 2000 desleudsa fuerte crisis que
paso por el cambio del sucre al délar ha llegadoaaestabilidad economica,
esto ha permitido tanto el crecimiento de las itrtasscomo lograr un mercado

mucho mas competitivo que antes.

En el pais pese a que han existido altibajos cendaomia el sector que mas se
ha mantenido y ha mejorado de manera notablecesi$ruccion lo cual ademas
de las mejoras que ha producido en la infraestratta generado muchas plazas
de trabajo y aumento del comercio de las materiasag que se necesitan para
la construccion, segun (Naveda, 2013) El PIB caostén en los ultimos 12
afios ha crecido en 10% el cual es mas alto que Eledi y Colombia en el
mismo periodo, que han crecido en 9y 8 por ciergpectivamente. Es por esto
gue el presidente actual en lo que mas ha invegslgustamente en la
construccion de carreteras y vias lo que apartergama mejor y mas rapida

circulacion vial, agilitando y facilitando el conséy en el pais.
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Gréafico N° 1: Crecimiento del PIB construccion

Crecimiento del PIB construccion

e AT . * Perl m— Colombia
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

En el 2014 en el Ecuador se ha dado el mayor cieximen el PIB por el

consumo final de hogares, seguido por la importad&bienes y servicios y la
exportacion de bienes y servicios. La tasa dewem promedio del PIB desde
el 2000 hasta el 2013 ha sido del 4.3% y siendviglanual del 2013 de 4.5,
mucho mas alto que el de afios anteriores que tarlegaba hasta 4.3 el mas

elevado.



4

Gréafico N° 2: Producto Interno Bruto

La tasa die vadacida promedio del PIB de Ecusdos para el periodo 2000-2013 fue de 4.3%; porcentaje mayor al del perodo
1981-1999 que regastnd 2.4%
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, s.f.)

Quito es la segunda ciudad en Ecuador en genarayar cantidad de recursos
econdmicos tan solo rebasada por Guayaquil, stoedaresta basada la mayor
parte en servicios y sector publico, con un 37%agmblacion total del distrito
metropolitano empleada en servicios, seguida pofl&i4% en la actividad
comercial y el 17% de la poblacion total trabajar@nufactura e industria, no
existe mucha actividad agricola por su terrenctads y clima poco amigable
para los cultivos, este tipo de actividad se dearmas en los valles de los

alrededores, sin embargo ésta se destaca masasrpuaivincias del pais.

Segun (Fonseca, s.f.) Desde que comenzé la dalanmzaunca hubo un
crecimiento de la economia tan alto como el reggistien el primer trimestre de
2011, producto de la dinamica de la Construcciare grecié debido a la
infraestructura fisica y a los bonos de viviendavpfdos por el Estado, y a los

recursos financieros suministrados por el bancdEes.



Analisis

Por lo antes visto la empresa MN equipos y sumosgstiene una gran

oportunidad de crecimiento ya que al ser distribuak equipos y suministros
de oficina, tiene la oportunidad de aumentar stecade clientes ofreciendo sus
productos a empresas sobre todo de construcciérvigi®s que es lo que esta
en mayor auge en el Ecuador y la ciudad de Quiies @l tener una gran
variedad de productos puede ofrecer a las emplesgise requieran para el

funcionamiento de sus oficinas.

1.1.2 Factores politico- legales

El estado ecuatoriano que es el regulador de l&gcpe ha pasado en su historia
por sucesos que han conformado la actual situguéitica de este pais. Su
gobierno es de origen democratico y como presidactieal es el Eco. Rafael

Correa.

Delgado quien impulso la dltima asamblea constitteyen donde por consulta
popular el pueblo acepto lo que la asamblea prodasmoneda oficial es el

dolar y el idioma oficial es el espafiol.

En la actualidad en el Ecuador se esta apoyandbarautas micro empresas y
a lo nacional por lo que el MIPRO y la camara deeio esta dando gran
cantidad de capacitaciones e incentivos para guedevos emprendimientos y

pequefas empresas nacionales salgan adelantejertiplo es la campafia de
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Primero Ecuador la que busca proporcionar un ingeat consumidor a que se

consuman productos y servicios nacionales.

Actualmente la camara de la pequefia industria ceeetra en negociaciones
con el gobierno que beneficien a ese sector, lmidén de lo que es una
microempresas e incentivos que son necesariosppamaover su crecimiento
COmo son que: “se considerara una pequefia emp@sdauna persona natural
o juridica tenga un ingreso minimo anual de 7 Qflards, un personal de 11 a
50 trabajadores y un total de activos de hastaD0Gd6lares”. Las leyes que se
quieren implementar y estan siendo analizadas ssactivar los parques
industriales del pais y promover tecnologia quaieate al medio ambiente,
establecer programas de financiamiento y de créditavés del Banco Nacional
de Fomento y de la Corporacion Financiera Nacignh@ue existan tasas
especiales en los impuestos municipales para "iveeral sector productivo” y

la creacion de institutos de formacion empresarial.

Analisis

La empresa analizada con estas propuestas depi@gsamas que apoyan a la
microempresa se ve muy beneficiada ya que al emtraste tipo de empresas
segun la definicion propuesta por la camara destpu@fia empresa, se puede
crecer de forma considerable aplicando a los prmoggsade capacitacion e
incentivos que esta dando el pais para que lo maciprospere y pueda

incrementar la economia del pais.



1.1.3 Factores socioculturales

Ecuador es un pais en el cual esta distribuida8% de su poblacién urbana
entre Quito y Guayaquil, las cuales contienen tamiei 27% de su poblacion
total, estas dos ciudades son el centro tanto egonécomo social y cultural

del pais ya que ha existido en estos ultimos afasmigracion notable de la

gente del campo y provincias aledanas.

Segun (Arteaga, 2013) El Ministerio de Inclusiéroi@mica y Social (MIES)

en el Gobierno del Econ. Rafael Correa Delgadwmawes del Programa de
Proteccion Social (PPS) y el Instituto NacionaEgenomia Popular y Solidaria
(IEPS), busca fortalecer y dar apoyo técnico alagtivas de emprendimientos
productivos de organizaciones y asociaciones cordEdas por personas
receptoras del bono. El Crédito de Desarrollo Huon@DH) es un monto de
dinero orientado a mejorar la vida de las persarasptoras del Bono que
quieren establecer sus propios negocios productiglSCDH cumple con el

objetivo N. 1 del Plan del Buen Vivir cuyo objaties auspiciar la igualdad,
cohesioén e integracion social, con la finalidaccdetribuir a la generacion de

emprendimientos productivos orientados por el in

El gobierno afirma que en el pais han reduciddridies de pobreza de forma
notable debido a la gran inversion en el sectotigaidonde se han creado una
gran cantidad de plazas de trabajo ademas del @oyevos emprendimientos.
La ciudad con un mayor indice de pobreza es Mathalzal tiene un porcentaje

de pobreza del 13.7%, sin embargo Quito tiene @nosimenores porcentajes
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de pobreza después de Cuenca con un 8.9% de dedmmbreza, esto refleja el
gran avance que ha existido en esta ciudad gralgmegreso de esta poblacion

urbana. ( (Encuesta Nacional de Empleo, Desenyp&dempleo, 2014)

En la actualidad uno de los temas en los que nfasigise ha puesto en el pais
es en la responsabilidad social y el cuidado dalisnambiente debido a la
importancia que tiene este aspecto para el plgnasfuturas generaciones, es
por esto que las empresas en la actualidad se bggadas a incorporar
programas de responsabilidad social, los cualeteag@aportar a la comunidad,
les dan una mejor reputacion y por lo tanto esfd@kque sean preferidos por

los consumidores antes que la competencia.

Analisis

La empresa MN equipos y suministros se ve bendfca encontrarse en la
ciudad de Quito ya que como se ha visto es donidéeda mayor poblacion
urbana junto con Guayaquil lo cual representa urcag® potencial muy grande
por explotar, por otro lado al ser el indice derpph uno de los mas bajos en
esta ciudad se refleja una mayor estabilidad ylpdanto el desarrollo del

negocio se puede dar de mejor forma.

La responsabilidad social puede perjudicar al neggor incentivar la
utilizacién de menos recursos como: papel, tintaanginistros de oficina; sin
embargo es muy dificil que estos recursos se digertilizar por completo por

su gran utilidad, por otro lado la empresa tieng gran variedad de productos
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tecnoldgicos los cuales con el pasar del tiempo imrementando sus ventas

por la importancia de la tecnologia en la actudlida

1.1.4Factores tecnologicos

En la actualidad la tecnologia es pieza fundameetaltodo negocio u
organizacion porque permite que las actividadesadisse realicen con una

mayor facilidad ahorrando tiempo y dinero paranésmas.

Existen una gran cantidad de software y herranseinf@rmaticas las cuales
ayudan para el: control, automatizacion, supemigida comunicacion mas

efectiva dentro de las empresas.

Algunas de las ventajas que tiene utilizar tecrialeg una empresa son:

« Rapidez en los procesos.- Agilitar los tiempos sfeeen, de entrega, y los

de respuesta por parte de la empresay el cliente.

« Mejor servicio.- Mejorar la eficiencia y la eficaaile la empresa a la hora
de producir un bien o prestar servicios. Al realieon mayor rapidez los

procesos se mejora el tiempo de entrega o respaiediante.

« Publicidad.- Con las nuevas tecnologias es muclsobagato y existe un

mayor alcance en la promocion de productos y desric
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« Aumento de ventaja competitiva.- Se puede realirer diferenciacion
con la competencia mucho mas marcada con la congietal reducir

tiempo y dar productos y servicios de mayor calidad

En la actualidad la tecnologia ahorra muchos reswa que esta los remplaza
en gran forma, antes se utilizaba una gran cantiddtbjas y archivos enormes
lo que en la actualidad es obsoleto ya que todmadigital. Ahorra mano de

obra pues al existir equipos industriales de gesmimiento ahorran trabajo y

sustituyan a trabajadores, lo que es un gran apareolas empresas.

Analisis

La empresa MN equipos y suministros se beneficiggram manera por la
tecnologia ya que puede aplicar todas estas heméamsipara mejorar su servicio
y tener una ventaja competitiva al estar familede con esto, por otro lado al
ser proveedores de equipos tecnoldgicos va a aamkentdemanda de los

mismos y por lo tanto se va a lograr mayores beiosfeconémicos.

1.1.5Andlisis de las Fuerzas competitivas

1.1.5.1Competidores potenciales

Compafiia que puede llegar a ser competencia de airmue en el

momento del analisis no lo sea. Puede ser compat&a empresa con

capacidad de satisfacer las mismas necesidadessafisfacen los
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productos de la ya existente en el mercado. {@necio LID de

Marketing Directo e Interactivo, 2014)

Analisis

La empresa MN equipos y suministros tiene una grantidad de

competidores potenciales ya que actualmente exeteel mercado de
equipos y suministros de la ciudad de Quito unan grantidad de

proveedores de estos productos, sin embargo |&egieesa trabajar con
importadores directos tiene precios muy compestiwp bajos en

comparacion al mercado, Cuenta con un diferentedgservicio que el
de la competencia debido a que trabaja con cotimasiy en el momento
en que esta se aprueba por el cliente se procddistribucion inmediata
en el lugar que el cliente lo requiera, ademasejg&ro de negocio de la
empresa es trabajar con empresas y proveer de fjpgradas mismas. Es
decir en vez de tener muchos clientes esporadsgsguenta con una

cartera de clientes fija a los que se abastecerd®fcontinua.

1.1.5.2Poder de negociacién con proveedores

El “poder de negociacion” se refiere a una amenagaiesta sobre la
industria por parte de los proveedores, a causapdeer que estos
disponen ya sea por su grado de concentracioma gspecificidad de los
INnsumos que proveen, por el impacto de estos inswencel costo de la

industria. (Diccionario LID de Marketing Directdmeractivo, 2014)
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Analisis

El poder de negociacion de la empresa analizaddosoproveedores es
bueno porque pese a que todos sus proveedoresgoriadores directos,
es decir empresas bastante grandes, se tiene lan@mdarga y buena
debido a la fidelidad y ganancias que ha provo@alis mismos, por lo
que se tiene en todas las compras plazo de unang®ipago, lo que es
mas que suficiente para tener los fondos necesaau@scubrir con estas
compras, se tiene disponibilidad de mercaderiacghemto deseado ya
que al tener gran cantidad de proveedores, si pataualguno con el
producto deseado otro si cuenta con el mismo, waea seguir

fortaleciendo la relacién con los mismos porgua esmpresa MN equipos
y suministros crece, esta tendrd mas ventas, CoOmpr&s a Sus
proveedores y por lo tanto estos seran beneficiatidener mayores

ganancias.

1.1.5.3Poder de negociacion de compradores

Si los clientes son muchos, estan muy bien orgdoi&zg se ponen de
acuerdo en cuanto a los precios que estan dispuegimgar se genera una
amenaza para la empresa. Ya que estos adquidr@odibilidad de
plantarse en un precio que les parezca oporturm quex generalmente
sera menor al que la empresa estaria dispuesteptanc Ademas, si
existen muchos proveedores, los clientes aumentracapacidad de

negociacion ya que tienen mas posibilidad de cantd@gproveedor de
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mayor y mejor calidad. (Diccionario LID de Markeii Directo e

Interactivo, 2014)

Analisis

La empresa MN equipos y suministros tiene un buelepde negociacion
con clientes ya que pese a que existen varios @doves del servicio, se
cuenta con precios muy competitivos al ser polilieda empresa tener un
margen de ganancia bajo y un volumen de ventasiamfke tiene una
relacion con los clientes buena ya que se cuentalisntes fijos los cuales
ya van trabajando varios afios con la empresa gratiarato servicio y
rapidez que se ha dado en la entrega de los posdu&demas no han
existido quejas de la calidad del producto al vetme mejores marcas y
contar con garantia de un afio en todos los progluioto en tecnologia

COMO Suministros.

1.1.5.4Amenaza de productos o servicios sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que realesmismas funciones
del producto en estudio. Constituyen también uesazi que determina el
atractivo de la industria, ya que pueden reemplézsirproductos y

servicios que se ofrecen o bien representar uamativa para satisfacer

la demanda. (Diccionario LID de Marketing Direetdnteractivo, 2014)
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Analisis

La empresa no tiene problema ni corre un mayogoig®r la entrada de
productos sustitutos debido a que los productogitisies de los
suministros de oficina pueden ser la tecnologi@gwersa, es decir en vez
de usar articulos de papeleria como lapices u rsgapuede usar un
computador y la empresa MN equipos y suministrantau tanto con
articulos de papeleria como equipos tecnolégicosmbargo los unicos
productos sustitutos con los que se compite eslasnrecargas de
cartuchos y toners, lo cual la empresa no hace ylsonenor costo, mas
al ser recargas son de menor calidad y los cliesgdsan dado cuenta de

esto por lo cual no tienen tanta demanda comgstoriginales.

1.1.5.5Rivalidad entre empresas existentes

Mas que una fuerza, la rivalidad entre los competisl viene a ser el
resultado de las cuatro anteriores. La rivalidefine la rentabilidad de
un sector: cuanto menos competido se encuentreatorsnormalmente
sera mas rentable y viceversa. (Diccionario LIDMiketing Directo e

Interactivo, 2014)

Anélisis

La empresa MN equipos y suministros tiene rivalidad la competencia

sin embargo hasta el momento sus clientes son sagpeelas cuales ha



15
abastecido desde sus inicios por lo que no hantidgxisnayores
inconvenientes con la misma, aunque se espera #amancartera de
clientes lo que va a conllevar a una rivalidad magon empresas
existentes, esto va a ser complicado al inicio [zaeapresa hasta hacerse
conocer con los nuevos clientes, mas se esperauguelo estos se den
cuenta: del servicio, precios bajos, atencion aperty calidad de los
productos. Van a preferir a la empresa analizatdgsaque a la
competencia, de igual manera se espera reducioscgstumentar la

eficiencia para aumentar la calidad y la compediéia.



Cuadro N° 1: Resumen Factores Externos

e

)

e

192}

Factor Aspecto Oportunidades/AmenazasGrado Observacion
Porque si el valor monetario de la produccién amés y servicios d
Econdmico Crecimiento del PIB Oportunidad Lemgemanda final de el pais crece, se tiene la ogdedrde incrementar
nuestras ventas al existir mas recursos economicos.
Crecimiento en el sector ) _ _
o y _ Se puede incrementar la cartera de clientes ofrégi®s productos d
Econdmico de la construccion y Oportunidad Alto . y
. la empresa tanto en el sector publico como el deratruccion.
sector publico
. _ _ Porque la empresa puede aplicar a los programasieitacion qu
Politico- Legaleg Apoyo a la microemprega Oportunidad Alto ) _ )
ayuden a que la empresa mejore su funcionamiento.
Implementacion de leyes ) o
» o _ Porque estas leyes ayudaran a un crecimiento éenpaesa con Ig
Politico- Legales  que benefician a las Oportunidad Alto | y _ _
_ préstamos y reduccion de impuestos a este tipmgessas.
microempresas
_ . _ ~ | Porque aumenta la estabilidad en el pais, exis@yoras plazas d
Socioculturales| Reduccion de la pobreza Oportunidad | Medio ) . , _
trabajo y aumenta el numero de clientes potencieles la empresa.
_ N | ~ |Porque las empresas al existir esta tendencia emmsumeno
Socio culturales;  Responsabilidad socigal Amenaza ided o _
suministros de oficina lo que puede reducir lagagn
o Aumento en recursos _ Porque la empresa al vender articulos tecnoldogiaasincrementar |2
Tecnologicos o Oportunidad Alto
tecnologicos ventas de forma notable.

S

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

oT
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1.2 MICRO ENTORNO

1.2.1 Misién

En la actualidad en la empresa no existe una Mikémal establecida, sin
embargo en una entrevista hecha con la gerenteajelecla empresa la sefiora
Marcela Naranjo expreso que la razon de ser denl@resa es “Brindar los
mejores productos y de las mejores marcas naceralénternacionales,
brindando el mejor servicio a los clientes con eitan oportuna en todo

momento”.

1.2.2Vision

La vision de la empresa tampoco esta establecidzadera formal sin embargo

la gerente general de la empresa establecio quiitiho esperamos que la

empresa crezca de forma considerable, llegandor @lesdos mas grandes

distribuidores de equipos y suministros de ofi@nael pais”.

1.2.3Objetivos

La gerente general y duefia de la empresa, la sbfesczela Naranjo comunico

gue los objetivos mas préximos de la empresa son:
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Corto plazo

« Incrementar la cartera de clientes

« Realizar una mayor promocién en rede sociales.

« Contratar mas empleados para poder delegar furgione

Mediano plazo

e Tener un local fisico para la mercaderia

« Ofrecer los productos en mas ciudades del pais

« Contratar mas vendedores

Largo plazo

« Importar los productos.

« Poner sucursales en las ciudades mas importaritpaide

» Posicionarse entre las 10 mejores empresas detpalstribuidores de

equipos y suministros de oficina.

1.2.4 Estructura

No existe una estructura establecida puesto aape empleado de la empresa

desempefan algunas funciones ya que al no sempraga grande, no tiene los
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recursos para contratar un empleado para cadaopyeEsb se propone este

organigrama segun lo visto.

Gréfico N° 3: Organigrama

Gerencia General

Contabilidad Ventas Asistencia comercial

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

1.2.5Talento humano

Gerencia general.-

Funciones:

« Tomar decisiones de financiamiento e inversion.

« Coordina las funciones diarias de cada uno dengdeados.

« Recibir los pedidos de cotizaciones de los clientes
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Contactar a los proveedores para ver si cuentanl@®nproductos

requeridos por los clientes.

Analizar cual de todos los proveedores tiene ebnecio en el producto

solicitado.

Enviar las cotizaciones a los clientes.

Coordinar la entrega de los productos a los clgente

Supervisar los cobros en los tiempos establecidos.

Realizar seguimiento de cuentas.

Contabilidad.-

Funciones:

Revisar cuentas por cobrar y cuentas por pagar.
Supervisar los: ingresos, costos y gastos de |lae=sap

Realizar la declaracién de impuestos.
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Ventas.-

Funciones:

« Conseguir nuevos clientes realizando llamadasitasis
« Realizar seguimiento a los clientes para ver siemen alguna necesidad.
« Promocionar los productos de la empresa.

« Vender los productos de la empresa requeridos.

Asistencia comercial.-

Funciones:

« Ingresar al sistema todas las facturas de comprastgs.
« Ingresar las retenciones que hacen los clientgstaima.
« Realizar las retenciones para los proveedores.

« Realizar pagos a los proveedores.

« Coordinar a los vendedores.

« Realizar la publicidad de la empresa mediante redeisles.

1.2.6 Trayectoria de la empresa

MN Equipos y Suministros es una empresa dedicaddavanta de equipos y
suministros de oficina en la ciudad de Quito, estgpresa es un minorista ya
gue adquiere toda la mercancia de importadorestdgg esta los distribuye a

empresas dentro y fuera de la ciudad. Esta empesigne locales fijos, su
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forma de trabajar es recibir pedidos via mail eftelica, para posteriormente
entregar los pedidos en la empresa la cual ha helchedido con la mayor
rapidez y eficacia posible. MN Equipos y Sumimstes una empresa joven,
tiene apenas dos afios en el mercado sin embasge @b esfuerzo ha avanzado
mucho en los ultimos afos. Al ser este mercado ommypetitivo no se ha
podido llegar a crecer lo esperado al no teneatal necesario para contratar
mas empleados o estrategias con las que los dipugglan conocer mas y saber

de esta empresa.

En el futuro la empresa prevé ampliarse de fornmgiderable para asi: ser mas
conocida en el mercado a través de estrategiasetieadeo que se quieren
implantar ademas de un grupo de vendedores quagarab de forma free lance
(solo por comisién), tener la posibilidad de importdirectamente lo que
permitira reducir los precios de los productos i reds competitivos en el
mercado, contratar mas empleados para asi podemes&y funciones y
constituirse como una compainia limitada ya quesporomento es constituida

con RUC de persona natural.

MN Equipos y Suministros es una empresa joven emeetado por lo que para
crecer es necesario aplicar varias acciones cmasa implementar otras que
no se han tomado en cuenta, como implementar al deemarketing que
actualmente no existe en la empresa y es muy nec@saa que pueda tener
una mayor participacion en el mercado y poder iflemt de mejor forma: tipo
de mercado, clientes, competencia, técnicas deaa@ocy otros aspectos que

no estan claramente definidos actualmente.



2 ANALISIS DEL MERCADO

2.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1.1 Objetivos

« Saber qué beneficios buscan las empresas en ubultgr de equipos y

suministros de oficina.

« Conocer si las empresas buscan diferentes cosasmnveedor segun su

giro de negocio.

« Establecer segun el giro de negocio que tipo ddustos son los mas

requeridos.

« Conocer cudles son los factores mas importantesipgrar la fidelidad

de los clientes.

« Conocer qué servicios adicionales son de intenesglanercado meta..

« Conocer que marca prefieren los clientes en equipasicina.
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e Saber cuanta competencia existe en el mercadouilgosgy suministros

de oficina segun la apreciacion de los clientes.

e Conocer qué tipo de mercado es el que contieneagbmmumero de

clientes potenciales para la empresa.

« Saber con qué frecuencia en promedio las empresaseaen equipos y

suministros de oficina.

2.1.2 Disefo de la muestra

Proporciones

2
,?Z.Z é?q
e

p = probabilidad de tener éxito

q=(1-p)
z=1,96
e=0,05
n=138

El tipo de muestreo que se escogid es el no priddtadn por conveniencia
debido a que en este tipo de muestreo, puede tlabinfluencia de la persona
0 personas que seleccionan la muestra o simplersentealiza atendiendo a

razones de comodidad. Salvo en situaciones muyet@s en la que los errores
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cometidos no son grandes, debido a la homogendalkdpoblacion, en general
no es un tipo de muestreo riguroso Yy cientificoodgue no todos los elementos

de la poblacion pueden formar parte de la muebtadhptra, 2008)

2.1.3 Instrumentos

Encuestas: En esta técnica se trata de obtenes datdormacion de varias
personas en la cual sus opiniones tienen muchaiamwia para el investigador.
Los datos que recoge la encuesta son de actituceseses, opiniones,
conocimiento, comportamiento, asi como los datoslagficacion relativos a

medidas de caracter socioeconémico y demografi¢ilalba, 2006:121)



2.1.4Resultados
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1. Sexo
Cuadro N° 2: Sexo
Estadisticos
Sexo
Validos 140
N Perdidos
Media 151
Moda
Sexo
Frecuencia| Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Femenino 68 48.6 48.6 48.6
Validos Masculino 72 51.4 51.4 100.0
Total 140 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Gréafico N° 4: Sexo

SEX0

60

404

307

Porcentaje

204

10

0 T T
Femenino Masculino

sexo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

Como se puede apreciar en la gréafica se encué&ddrajeres y 72 hombres
es decir una proporcion casi igual de ambos sex@sque no existan sesgos
al existir una diferencia marcada de un tipo d® seresalten las preferencias

de uno de ellos.
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2. Edad
Cuadro N° 3: Edad
Estadisticos
Edad

Validos 140

N Perdidos 0
Media 30.38

Moda 23

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

Gréafico N° 5: Edad

Edad

207
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Porcentaje
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Edad

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

Se ha encuestado a personas de un amplio rangtadeselo que permitira

conocer las diferentes opiniones y gustos seg@nmgiortante parametro.
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3. Tipo de empresa en la que trabaja

Cuadro N° 4: Tipo de empresa en la que trabaja
Estadisticos

Tipo de empresa en la que trabaja

Validos 140
N Perdidos 0
Media 2.30
Moda 1
Tipo de empresa en la que trabaja
Frecuencia| Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Servicios 61 43.6 43.6 43.6
sector publicq 12 8.6 8.6 52.1
Comercio 48 34.3 34.3 86.4
Construccion 12 8.6 8.6 95.0
Validos
ONG 1 v v 95.7
Financiera 2 14 14 97.1
Tecnologia 4 2.9 2.9 100.0
Total 140 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Grafico N° 6: Tipo de empresa en la que trabaja

Tipo de empresa en la que trabaja
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servicios  sector pablico  comercio  construccion OMNG financiera tecnologia

Tipo de empresa en la que trabaja

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

Entre todos los encuestados se encontré que trmalema7 tipos de
organizaciones diferentes sin embargo las que e&tachn son empresas de
servicios y comercio, lo que sugiere que son adsstipos de empresas que
mas hay en el Ecuador hoy en dia y a las que seatdbcar en ofrecer sus

productos la empresa MN equipos y suministros.
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. ¢ Trabaja con algun proveedor de suministros de ofica?

Cuadro N° 5: ¢ Trabaja con algun proveedor de sumisitros de oficina?

Estadisticos

Suministros
Validos 140
N Perdidos 0
Media 1.19
Moda 1
Suministros
Frecuencia| Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Si 114 81.4 81.4 81.4
Vélidos no 26 18.6 18.6 100.0
Total 140 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Grafico N° 7: ¢ Trabaja con algun proveedor de sumiistros de oficina?

suministros

1007
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Porcentaje

209

suministros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

La mayoria de encuestados respondieron de formmazdiva, Io que significa
que para que la empresa MN equipos y suministmgat@uevos clientes
tiene que tener ventajas competitivas para querngsesas con las cuales

quiere trabajar la prefieran en relacion a la cdempza.
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5. ¢Con qué frecuencia adquiere su empresa suministroe oficina?

Cuadro N° 6: ¢ Con qué frecuencia adquiere su emprasuministros de
oficina?

Estadisticos

Frecuencia
Validos 140
N Perdidos 0
Media 3.33
Moda 4
Frecuencia
Frecuencia| Porcentaje PorC(?ntaje Porcentaje
valido acumulado
1 vez/semana 19 13.6 13.6 13.6
2 veces/seman 13 9.3 9.3 22.9
2 veces/mes 25 17.9 17.9 40.7
Validos 1 vez/mes 77 55.0 55.0 95.7
Trimestral 4 2.9 2.9 98.6
Semestral 2 14 14 100.0
Total 140 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Grafico N° 8: ¢ Con qué frecuencia adquiere su empsa suministros de

oficina?
Frecuencia
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

En la encuesta se preguntd cada cuanto adquiengnistios de oficina las
empresas de las personas encuestadas, a lo @splesta mayoritaria fue 1
vez al mes, seguida de 2 veces al mes y una vezepwna, es decir que si
la empresa MN debe considerar este factor pargpsawiaionamiento y

manejo de flujo de caja.
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6. ¢ Cuantas empresas conoce que se dediquen a la dlstcion de equipos

y suministros de oficina?

Cuadro N° 7: ¢ Cuantas empresas conoce que se dedigua la
distribucion de equipos y suministros de oficina?
Estadisticos

Numero de competidores

Validos 140
N Perdidos 0

Media 3.69
Moda 2°

a. Existen varias modas. Se mostrara el mentmsdealores.

Numero de competidores

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje
valido acumulado
0 1 v v v
1 21 15.0 15.0 15.7
2 30 21.4 21.4 37.1
3 28 20.0 20.0 57.1
4 22 15.7 15.7 72.9
5 30 21.4 21.4 94.3
Validos
8 1 v v 95.0
10 3 2.1 2.1 97.1
15 2 1.4 1.4 98.6
20 1 v v 99.3
25 1 v v 100.0
Total 140 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Grafico N° 9: ¢ Cuantas empresas conoce que se dathq a la
distribucion de equipos y suministros de oficina?
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

Se preguntd en la encuesta a las personas cuampassas conocen que se
dediquen a la distribucién de equipos y suministte®ficina, a lo que las
respuestas mas contestadas fueron de 1 a 5 empoesas quiere decir que
en este tipo de negocio existen varios competidquesson conocidos por el
mercado, por esto la empresa MN equipos y sumisistebe realizar una

campafa para diferenciarse.
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7. ¢Qué busca en una empresa distribuidora de equipgssuministros de

oficina?

Cuadro N° 8: ¢Qué busca en una empresa distribuidarde equipos y
suministros de oficina?

Frecuencias beneficios buscados

Respuestas Porcentaje dp
N° Porcentaje | Casos
Buen trato 70 18.1% 50.0%
Rapidez 97 25.1% 69.3%
Beneficios Buscados Variedad 86 22.3% 61.4%
Ayuda oportung 40 10.4% 28.6%
Precios bajos |85 22.0% 60.7%
Calidad 8 2.1% 5.7%
Total 386 100.0% 275.7%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Grafico N° 10: ¢ Qué busca en una empresa distribuigta de equipos y

suministros de oficina?

Frecuencias $Beneficios_buscados
Respuestas Porcentaje
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

Se pregunté a los encuestados que beneficios bescama empresa que se
dedique a la distribucion de equipos y suministtesoficina a lo que sus
respuestas fueron muy variadas, sin embargo lassguestas mas altas
fueron: rapidez, variedad de articulos, preciossgjbuen trato. Por lo que
la empresa MN equipos y suministros si quiere izdela los clientes y que

estos la prefieran antes que la competencia deber gmfasis en estos 4

aspectos.
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8. ¢Qué marca de equipos de oficina prefiere?

Cuadro N° 9: ¢ Qué marca de equipos de oficina prefie?

Frecuencias Marca

Respuestas Porcentaje de

N° Porcentaje casos

Hp 85 36.0% 60.7%

Samsung 26 11.0% 18.6%

Xerox 43 18.2% 30.7%

Marca preferida Canon 14 5.9% 10.0%
Sony 22 9.3% 15.7%

Lexmark 18 7.6% 12.9%

Epson 28 11.9% 20.0%
Total 236 100.0% 168.6%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Grafico N° 11: ¢ Qué marca de equipos de oficina pfiere?

Frecuencias $Marca
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

En la encuesta realizada se pregunté que marca eferida, o la mas
utilizada en las empresas de los encuestadogue llas 2 respuestas mayores
fueron Hp y Xerox, sin embargo el resto de mareasbién tienen un
porcentaje alto de preferencia por lo que se pgedeluir que la empresa
MN equipos y suministros debe contar con todassestarcas ya que

cualquiera de estas puede ser requerida por éoged en cualquier momento.
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9. ¢Qué servicio extra le gustaria que le brinde unamgresa de equipos y

suministros de oficina?

Cuadro N° 10: ¢ Qué servicio extra le gustaria que lbrinde una

empresa de equipos y suministros de oficina?

Frecuencias Servicios

Respuestas Porcentaje
N° Porcentaje | Casos
Asistencia técnicq 91 38.9% 65.0%
Servicio Posventd 43 18.4% 30.7%
Servicios extra deseado: Asesoramiento | 70 29.9% 50.0%
Ninguno 2 0.9% 1.4%
Seguro 27 11.5% 19.3%
Outsourcing 1 0.4% 0.7%
Total 234 100.0% 167.1%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Grafico N° 12: ¢ Qué servicio extra le gustaria quke brinde una

empresa de equipos y suministros de oficina?
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

Se preguntd a las personas que servicio extra ri@segue les brinde el
distribuidor de equipos y suministros de oficink @ue estos respondieron

principalmente 3 servicios:

Asistencia técnica, servicio postventa y asesonaimigor esto la empresa
MN equipos y suministros debe analizar si es neesalisefiar la estrategia
de operacion y brindar estos servicios para queclesites estén mas

satisfechos y se diferencien de forma marcada denfgetencia.
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Resultados del analisis Bivariado
1. Sexo vs Servicio extra

Gréafico N° 13: Sexo vs Servicio extra

Tabla de contingencia sexo*$extra
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

En este cuadro se cruzaron las variables sexoacweariable servicio extra
para saber segun el sexo de la persona que tiperdieio extra prefiere y
por lo tanto saber en qué se debe enfocar la empvidé equipos y

suministros segun el tipo de cliente que este sea.

Se puede ver que tanto hombres como mujeres t@eéerencias similares
en cuanto a servicios extra y que en ambos sexggreicio extra que

prefieren es asistencia técnica, seguido de asesoo.
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Solo los hombres estan interesados en un servicioutsorcing y ninguna
mujer respondio que le gustaria ningun servicioagxd que muestra que Si
el cliente es mujer se debe de forma obligatorrautsiaservicio extra, de

preferencia asesoramiento o servicio técnico.

2. Tipo de empresa vs beneficios buscados

Gréfico N° 14: Tipo de empresa vs beneficios buscasl

Tabla de contingencia empresa*$Busca
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oportuna bajos
Nombrevar2

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

En este cuadro se puede ver que beneficio es dbuséado segun el tipo de
empresa, para de esta forma saber en qué se debarda empresa, segun

el tipo de empresa con la que se realice negocios.
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En este cuadro se puede ver que las empresasvagoseios beneficios que

mas buscan son: rapidez y precios bajos.

En las empresas del sector publico los servicics In&cados son: rapidez,

variedad y precios bajos.

En las empresas comerciales los beneficios masathoscson: rapidez y

variedad.

Las empresas dedicadas al sector de la construtzi@ue buscan es:

variedad, precios bajos y rapidez.

En las ONG lo que buscan es variedad y preciosbajo

Las empresas financieras lo que prefieren es: tratny rapidez.

En las empresas de tecnologia lo que mas se bsiquaeios bajos, variedad

y rapidez.



46

3. Tipo de empresa vs Frecuencia de compra

Grafico N° 15: Tipo de empresa vs Frecuencia de cqgma

Tabla de contingencia Tipo de empresa en la que trabaja* Frecuencia

Estadisticos

Tipo de empresa en la gue
.trabaja servicios % dertro de
Tipo de empresa en la gue

trakaja
Tipo de empresa en la gue
!trabaja sector pablico
dentro de Tipo de empresa en
la gue trabaja
Tipo de empresa en la gue
I:ltr.abaja comercio % dentro de
Tipo de empresa en la gue
trabaja
Tipo de empresa en la gue
trabaja construccion %
dentro de Tipo de empresa en
la gue trabaja
Tipo de empresa en la gue
[Ctrakaja ONG % dentro de Tipo
de empresa en la gue trabaja

1001

601

Valores

405

20

Tipo de empresa en la gue
.trabaja financiera % dentro

AL de Tipo de empresa en la gue

=4 trabaja

o v

s Tipo de empresa en la gue

Eltrabaja tecnologia % dentro
de Tipo de empresa en la gue

trabaja

BLELIAS/ZaA | BIOUSNIAI
BLEIESa03A 7 BIDUSND2)
SAUSITIA T BIOUSNDA
salyzan | BIoUSnoa)

|essaw] eouanoe 4 H
|BIISalSS BIAUSNIE

Frecuencia

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

En este cuadro se ve segun el tipo de empresa wbrirgcuencia estas
adquieren equipos y suministros de oficina, paelgempresa MN equipos
y suministros este siempre abastecida y sepa poé@é empresa es la que

mas le conviene para enfocarse en esta.

En general todos los tipos de empresas compraroemegio una vez al mes
equipos y suministros de oficina, sin embargo lapresas de tecnologia
también tienen un porcentaje considerable de comptma vez a la semana
y 2 veces al mes. Por lo tanto se puede ver gieni@resas tecnoldgicas son
las que mas compran y seria importante enfocarskaear una mayor

promocién en este tipo de empresas.
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4. Tipo de empresa vs Marca

Gréfico N° 16: Tipo de empresa vs Marca

Tabla de contingencia empresa*$marca

Estadisticos
Tipo de empresa en la gue
trabaja servicios % dentro de
empresa
Tipo de empresa en la gque
trabaja sector publico %
dertro de empresa
] Tipo de empresa en la gue
B0 |:|t|'§baja con?ercio % dentro de
empresa
Tipo de empresa en la que
M trabaja construccion %
dentro de empresa
G0 Tipo de empresa en la gue
trabaja ONG % dentro de
empresa
Tipo de empresa en la gue
trabaja financiera % dentro
de empresa
Tipo de empresa en la gue
Dtrgbaja tecﬁologia % deqrdro
de empresa

100- M

Valores

40

207

o | 1] L
Marca Marca Marca Marca Marca Marca Marca
preferida  preferida  preferida preferida  preferida preferida  preferida
e Eﬁuiposde eguiposde equipos de eguiposde equiposde eguipos de eqguipos
4] Samsung  Xerox Canon Sany Lexmark Epson

Nombrevar2

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

En este cuadro se ve que marca de equipos deaoficefieren los diferentes
tipos de empresa, para que la empresa sepa quecfoeadfrecer segun el

tipo de cliente con el que se realice negocios.

En el cuadro se puede identificar que la marca$ila que tiene una mayor
preferencia por todos los tipos de empresa sin gjab#s equipos Xerox
también tienen una muy buena acogida en empresastedeologia

construccion y comercio.
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2.1.4.1Necesidades, beneficios y preferencias

« Los dos tipos de empresas que existen en mas adrgidel pais y
a los cuales se debe enfocar la empresa MN equipoministros

son las empresas comerciales y de servicio.

« La mayoria de empresas ya tienen un proveedodéjequipos y
suministros de oficina por lo que la empresa MN igag y
suministros si quiere incrementar su cartera dmids debe tener
ventajas competitivas para que los nuevos clidatgsefieran en

relacion a la competencia.

« La mayoria de empresas adquieren suministros deafina vez al
mes, lo que debe tomar en cuenta la empresa MNo@gw
suministros para su aprovisionamiento, politicasrddito y manejo

de flujo de caja.

« Existe una gran cantidad de competidores cono@dad mercado
de equipos y suministros de oficina por lo que rigpresa MN

equipos y suministros debe realizar una campafeadif@renciarse.

e La empresa MN equipos y suministros si quiere izdela los
clientes y que estos la prefieran antes que la etanpia debe poner
énfasis en brindar a los mismos: rapidez en laegatrde los

productos, variedad de articulos, precios bajosentirato.
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Las empresas utilizan una variedad de marcas selggimo del
negocio y preferencias de las mismas, por lo tEntanpresa MN
equipos y suministros si quiere complacer a tqundie cliente debe

contar con una amplia variedad de marcas y modelos.

La empresa MN equipos y suministros debe analizzs secesario
redisefiar la estrategia de operacion y brindarskEwicios de:

asistencia técnica, servicio postventa y asesordmipara que los
clientes estén mas satisfechos y se diferenciéorde marcada de

la competencia.

Solo los hombres estan interesados en un servecimutsorcing y
ninguna mujer respondié que no le gustaria ningévicgo extra, lo
gue muestra que si el cliente es mujer se deberdefobligatoria
dar un servicio extra, de preferencia asesoramientgervicio

técnico.

Las empresas de tecnologia tienen un promediordpreode entre:
una vez a la semana y 2 veces al mes, por esteesie per que las
empresas tecnologicas son las que mas comprarayirsgortante

enfocarse en hacer una mayor promocion en estedigmpresas.



3 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

3.1 OBJETIVOS DE MARKETING

« Incrementar las ventas de la empresa en un 12%. anua

« Incrementar la cartera de clientes de la emprese d5%.

» Fidelizar a los clientes.

« Posicionar a la marca en la mente del cliente celnpooveedor de suministros

de oficina con la mayor variedad de productosaylada mas oportuna y eficaz

del mercado.



3.2 SEGMENTACION

Cuadro N° 11: Andlisis de Segmentacién de Mercadadlustrial
ACTIVIDADES QUE UTILIZEN SUMINISTROS DE OFICINA

FACTORES GEODEMOGRAFICOS

GEOGRAFICOS 1EMPO DE OPERACION FRECUENCIA DE COMPRA (SUMINISTROS) TAMARO DE LA EMPRESA (CANTIDAD VENTAS ANUALES
NORTE SUR CENTRO | VALLES [MENOSDE1ARO[1-5AR0s  [mAs DEsARNOS [1VEZALMES — [2VECES AL MES 2VECESALANO[1VEZALANO|  GRANDE MEDIANA PEQUERNA
RENTABILIDAD 9| 7 6 8| 5| 7] 9 9 10 7 5 10 10
ACCESIBILIDAD 10 6 6 8| 9 8| 7 9 8| 7 6 9 10 10
HABILIDADES Y RECURSOS 9 8 7 g 8 8 9 9 10 5 6 10 9
ESTABILIDAD 9 8| 7 9 5| 7] 9 10 7] 8§ Bl 9 8
9,3 6,9) 6,2 8,1 6,5] 7,4] 84 9,1 9,1 6,9 5,4 9,6 9,7, 8,5
2
> 2 z4 o
2 . . é o 2 . [<l"]
P4 § ; E w ‘Z) < 3T 2 é > »n
Z 2 > E S HZg S99 <
S, 2w he] woS 206 g E gy a O W
w < <= S E 2 B <s O e 3k
o z 2 O S = Z5 2 w S 2 cx30g
z ¢ %5 G =] s < T 0 = oz < e &203
o 2 2 & 25 g3 & 2o ISEsSo
g3 g5 2 A =i 2 228 |e82856
g =z 8 gs g° & 32 |gs45s
=} s o 5 S s 2 S x <
s < 2 £3 s O
= 3] Qu Sl
g < a 8z
RENTABILIDAD 6 8| 9 7] 9 8| 7 9
ACCESIBILIDAD 5| 9 9 8| 9 9 8 9
HABILIDADES Y RECURSOS 8 8 10 8 10 9 8 10)
ESTABILIDAD 7 8 10 8 9 8 9 9
6 3,3 9,2) 7,5 9,1 8,4 7,6| 9,1

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

TS
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3.3 DEFINICION DE LOS CLIENTES OBJETIVO

3.3.1Segmento meta primario

El segmento meta primario de la empresa MN equip@uministros son
empresas ubicadas en el norte de la ciudad de Quétdengan mas de 5 afios
de operacion, que adquieran suministros de ofjgirdo menos 1 vez al mes,
de tamafio mediano tomando en cuenta sus ventaesyugue principalmente
desarrollen sus actividades en el campo de la rmaeghn, actividades

financieras o seguros y las dedicadas al comencgegreral.

3.3.2Segmento meta secundario

El segmento meta secundario de la empresa MN egjyipguministros son

empresas ubicadas en los valles aledafios a ladailed@uito, con un tiempo de
funcionamiento de 1 a 5 afios, con una frecuenc@uadgra de por lo menos 2
veces al mes, que sean de tamafo grande con esplkectantidad de ventas
anuales y que estén dedicadas a: la manufactansptrrte y almacenamiento,

atencion de la salud humana y asistencia socaisgfianza.

3.4 MEZCLA DE MARKETING

3.4.1 Producto

El producto es un servicio de aprovisionamientotyainregular y eficiente de

suministros de oficifina, para el trabajo administoa de todo tipo de
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organizaciones, se pueden clasificar los diferetipes de suministros en las

siguientes categorias:

« Articulos de papeleria
« Tintas para impresoras
« Equipos de oficina

- Articulos tecnoldgicos varios

3.4.2 Distribucion

La empresa MN equipos y suministros es un minoyigtatallista a la vez, ya

gue adquiere la mercaderia de los mayoristas qua sa vez los que importan
la mercaderia del exterior. Al adquirir la meradadéa empresa la distribuye a
otras empresas las cuales venden al cliente ygegmad ocasiones se vende

directo al cliente final bajo pedido.

Gréafico N° 17: Distribucioén

POO®

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

La empresa MN equipos y suministros no tiene uraeén o lugar fisico donde
adquirir la mercaderia. Esta empresa trabaja meda@tizaciones, es decir se
recibe via mail el pedido del cliente, se veriflaadisponibilidad del item

requerido con los mayoristas, se envia la cotimaal&cliente con el precio y
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especificaciones del producto, para posteriormenge aprueba la cotizacion

proceder al envio de la mercaderia a donde soéicitkente.

Se recomienda en el futuro que la empresa abrahowrsom para que los
clientes puedan ver los productos con los que auknempresa, y puedan
interactuar con empleados de la empresa los clalésinden una mayor
informacion a los clientes para que estos estéanéb del giro del negocio y

pueda crecer la compaiiia.

3.4.3 Comunicacion

La empresa para comunicarse con sus clientes i l@gicamente via mail y

con llamadas telefonicas.

La empresa como se explicé antes realiza sus regeé mail, ademas de
enviar promociones, lista de nuevos productos,aeroartas de presentacion a

nuevos clientes y tener un servicio postventa.

Via telefénica se contactan los clientes para daspaalquier clase de duda y

verificar la disponibilidad de algun articulo.

Se estd implementando mediante redes sociales pi@mde los productos

disponibles en stock e informacién varia sobrepresa.
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En el futuro se recomienda que la empresa tenggagiaa web, donde los
clientes: se informen sobre la empresa, sepan dobreroductos que esta
distribuye, se enteren de promociones, puedan @esplquier tipo de duda y

puedan realizar compras por este medio.

Por otro lado se recomienda realizar una mayor potin en revistas
especializadas y asistir a ferias donde acudarresddos a los cuales

promocionar el servicio de distribucion de equipasiministros de oficina.

3.4.4Precio

El precio de los productos de la empresa es estdblsegun el precio de los
proveedores al cual se le agrega una gananciaatieque no se describe por
la confidencialidad de esta informacion, segupel de producto. La empresa
MN equipos y suministros tiene precios bajos enpamacion al mercado ya que
el porcentaje de ganancia es menor al de la compatel cual esta alrededor
de un 20%, es decir se gana mas por volumen, panto se debe hacer una

campafa para aumentar las ventas y por lo tamegeicio sea rentable.



4 PLAN TACTICO DE MARKETING

Cuadro N° 12: Plan tactico de marketing

Costo de implementacion

N- Planteamiento de acciones Identificacion de responsables
Contar con un departamento
asesoramiento y servicio técni
1 Gerencia general 0
Realizar una promocién extensa
de laempresa en redes sociales
2 Asistencia comercial 350
Crearla paginaweb de la
3 empresa Asistencia comercial 500
Asistir a ferias especializadas para
promocionar la empresa con
4 stands Asistencia comercial 1896
Realizar una campaiia de
5 comunicacion via e-mailing Gerencia general 1200
Crear un showroom
6 Gerencia general 5000
Aumentar la cantidad de
7 vendedores de laempresa Asistencia comercial 1896

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo




Cuadro N° 13: Cronograma

FECHA
CONTENIDO

ABRIL MAYO JUNIO JULIO

asesoramiento y servicio técnid

Contar con un departamento dle

o

la empresa en redes sociales

Realizar una promociéon extensa|de

Crear la pagina web de la emprgsa

Asistir a ferias especializadas pgra
promocionar la empresa con stapds

Realizar una campafia via e-mailng

Crear un showroom

Aumentar la cantidad de
vendedores de la empresa

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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5 EVALUACION FINANCIERA

5.1 PRESUPUESTO DE FINANCIAMIENTO

CAPITAL

232,14
234,46
236,81
239,18
241,57
243,98
246,42
248,89
251,38
253,89
256,43
258,99
261,58
264,20
266,84
269,51
272,21
274,93
277,68
280,45
283,26
286,09
288,95
291,84
294,76
297,71
300,68
303,69
306,73

Cuadro N° 14: Presupuesto de Financiamiento

| CAPITAL | 10.000 |
TASA DE ANUAL  [MENSUAL
INTERES 0,12 0,010000
|  PLAZO ] 3 afios |
|  PAGOS | mensuales | 232,14
TABLA DE FONDO DE AMORTIZACION
) SALDO CAPITAL
PERIODO | |\ 25 uto |INTERESES| CUOTA |20 <54

1 10.000,00 100,00 332,14 9.767,8¢
2 9.767,86 97,68 332,14 9.533,39
3 9.533,39 95,33 332,14 9.296,58
4 9.296,58 92,97 332,14 9.057,41
5 9.057,41 90,57 332,14 8.815,84
6 8.815,84 88,16 332,14 8.571,85
7 8.571,85 85,72 332,14 8.325,43
8 8.325,43 83,25 332,14 8.076,54
9 8.076,54 80,77 332,14 7.825,16
10 7.825,16 78,25 332,14 7.571,27
11 7.571,27 75,71 332,14 7.314,84
12 7.314,84 73,15 332,14 7.055,84
13 7.055,84 70,56 332,14 6.794,26
14 6.794,26 67,94 332,14 6.530,06
15 6.530,06 65,30 332,14 6.263,22
16 6.263,22 62,63 332,14 5.993,71
17 5.993,71 59,94 332,14 5.721,50
18 5.721,50 57,21 332,14 5.446,57
19 5.446,57 54,47 332,14 5.168,89
20 5.168,89 51,69 332,14 4.888,44
21 4.888,44 48,88 332,14 4.605,1§
22 4.605,18 46,05 332,14 4.319,09
23 4.319,09 43,19 332,14 4.030,14
24 4.030,14 40,30 332,14 3.738,3(0
25 3.738,30 37,38 332,14 3.443,54
26 3.443,54 34,44 332,14 3.145,83
27 3.145,83 31,46 332,14 2.845,14
28 2.845,14 28,45 332,14 2.541,45
29 2.541,45 25,41 332,14 2.234,72

CAPITAL

232,14
234,46
236,81
239,18
241,57
243,98
246,42
248,89
251,38
253,89
256,43
258,99
261,58
264,20
266,84
269,51
272,21
274,93
277,68
280,45
283,26
286,09
288,95
291,84
294,76
297,71
300,68
303,69
306,73
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: SALDO CAPITAL
CAPITAL | PERIODO INSOLUTO INTERESES | CUOTA REDUCIDO CAPITAL
309,80 30 2.234,72 22,35 332,14 1.924,93| 309,80
312,89 31 1.924,93 19,25 332,14 1.612,03| 312,89
316,02 32 1.612,03 16,12 332,14 1.296,01| 316,02
319,18 33 1.296,01 12,96 332,14 976,83 319,18
322,37 34 976,83 9,77 332,14 654,45 322,37
325,60 35 654,45 6,54 332,14 328,85 325,60
328,85 36 328,85 3,29 332,14 0,00 328,85
332,14 37 0,00 0,00 332,14 -332,14 332,14
335,46 38 -332,14 -3,32 332,14 -667,61 335,46
338,82 39 -667,61 -6,68 332,14 -1.006,43| 338,82
342,21 40 -1.006,43 -10,06 332,14 -1.348,63 342,21
345,63 41 -1.348,63 -13,49 332,14 -1.694,26 345,63
349,09 42 -1.694,26 -16,94 332,14 -2.043,35 349,09
352,58 43 -2.043,35 -20,43 332,14 -2.395,93 352,58
356,10 44 -2.395,93 -23,96 332,14 -2.752,03 356,10
359,66 45 -2.752,03 -27,52 332,14 -3.111,69 359,66
363,26 46 -3.111,69 -31,12 332,14 -3.474,95 363,26
366,89 47 -3.474,95 -34,75 332,14 -3.841,84 366,89
370,56 48 -3.841,84 -38,42 332,14 -4.212,41] 370,56
374,27 49 -4.212,41 -42,12 332,14 -4.586,67| 374,27
378,01 50 -4.586,67 -45,87 332,14 -4.964,68 378,01
381,79 51 -4.964,68 -49,65 332,14 -5.346,47, 381,79
385,61 52 -5.346,47 -53,46 332,14 -5.732,08 385,61
389,46 53 -5.732,08 -57,32 332,14 -6.121,54 389,46
393,36 54 -6.121,54 -61,22 332,14 -6.514,90 393,36
397,29 55 -6.514,90 -65,15 332,14 -6.912,20 397,29
401,27 56 -6.912,20 -69,12 332,14 -7.313,46 401,27
405,28 57 -7.313,46 -73,13 332,14 -7.718,74 405,28
409,33 58 -7.718,74 -77,19 332,14 -8.128,07 409,33
413,42 59 -8.128,07 -81,28 332,14 -8.541,49 413,42
417,56 60 -8.541,49 -85,41 332,14 -8.959,05 417,56

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo



5.2 PRESUPUESTO DE GASTOS

Cuadro N° 15: Presupuesto de gastos sin el proyecto

| Il T IV Vv Vi Vi Vil IX X XI [ xu TOTAL2014 | 2015 |
Gastos administrativos 2.125,4 2.075,43 2.298,6 2.385,13 2.160,69 2.079,4 2.127,8 2.369,64 2.107,3 2.149,34 2.111,5% 2.135,4 26.125,8 28.370,89
Salario 1.340 1.34 1.344 1.341 1.344 1.34p 1.344 1.341 1.344 1.344 1.341 1.344 16.080 16.723
Décimo tercero 11p 11p 11p 11p 11 11p 112 11p 11p 11. 11p 11p 1.340 1.394
Décimo cuarto 571 sf 5f 51 s5f 5§ 5f 51 5f s5f 4 57 680 707
Aporte Patronal 24 24 24 24 24 24 24 24 2 24 24 24 288 300
Fondos de Reserva 9 P p D b p P b b 112 116
Vacaciones 56 5 5 5 5 5p 5 5 5 5 5 51 670 697
Comisiones 148 QI 32L 15 18 10p 15 14p 130 17 134 15 1.896 1.972
Contador 300 30 30 309 309 30p 30 300 30 309 300 30 3.600 3.744
Servicios basicos - - - - - - - - - - - - - 600
Alimentacion - -
Internet - - - - - - - - - - - - - 600
Celulares 40 44 4 4 4 ap 4 4 4 4 4 4 480 499
Suministros de oficina 40 4 4 4 4 4p 4 4 4 4 4 4 480 499
Seminarios 250 250 500 520
Gastos transporte 70 7 7 7 7 mn Y 7! 7 7 7! ¥ 840 874
Gasolina 70 7 7 7 K ()] K K K K 7 K 840 874
Gastos publicidad - - 600
Publicidad - 600
Otros gastos 547 50f 68! 554 57! 51p 54 54 53p 56§ 53 55 6.657 6.828]
Provisién cuentas incobrables 138 9% 277 141 16 10p 14 134 124 15 127 14 1.757 1.928]
Depreciacion Vehiculos 315 37 37 37 37 37p 37 37 37 37 37 37 4.500 4.500]
Depreciacion Computadoras 33 3 3 3 3 3B 3 3 3 3 3 3 400 400
Gastos financieros -
Total 2.742 2.65 3.054 3.01 2.80 2.65 2.74 2.987 2.71 2.78] 2.711 2.76 33.623 44.974
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| | I | Il [ v | | VI [ wi [ 1x [ X [ xi T xi [ 2015 ] 2016 2017 [ 2018 [ 2019
Gastos administrativos 2.321,2 2.265,5 251393  2.592,0 2.360.4 2.270,0 2.323,8 2.574,7 2.301,1 234784  2.305,7 2.332,4] 285089 29.649,2 30.8352p 32.068,61 33.351,41
Salario 1393,6| 1393,6| 1393,6| 1393, 1393, 1393, 1393,6| 1393,6| 1393,6| 1393, 1393,6 1393,6 16.723 17.392 18.088 18.811 19.564
Décimo tercero 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 1.394 1.449 1.507 1.568 1.630
Décimo cuarto 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 707 735 765 796 827
Aporte Patronal 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300 312 324 337 351
Fondos de Reserva 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 116 121 126 131 136
Vacaciones 58 58 58 58 58 58 58 58 58 58 58 58 697 725 754 784 815
Comisiones 165 109 357 175 204 113 167, 158 145 191] 149) 176 2.110 2.194 2.282 2.373 2.468
Contador 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 3.744 3.894 4.050 4.211 4.380
Servicios basicos 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 624 649 675 702
Alimentacién - - - - - - - - - - - - - - - - -
Internet 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 624 649 675 702
Celulares 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 499 519 540 562 584
Suministros de oficina 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 499 519 540 562 584
Seminarios 260 260 520 541 562 585 608
Gastos transporte 73 73 73 73 73 73 73 73 73 73 73 73 874 909 945 983 1.022
Gasolina 73f 73 73 73 73 731 73 73 73 73 73 73 874 909 945 983 1.022
Gastos publicidad 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 624 649 675 702
Publicidad 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 624 649 675 702
Otros gastos 560 51 71. 56! 59 51 56 55! 544 58 544 56§ 6.82] 6.81 6.650 2.434 2.75
Provisién cuentas incobrables 152 1oy 30 16 18: 11 15. 14 13 17 13 16: 1.928 1.916 2.150 2.434 2.757
Depreciacion Vehiculos 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375 4.500 4500 4500
Depreciacion Computadoras 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33[ 400 400
Gastos financieros - -
Total 3.004 2.904 3.35 3.28 3.07 2.91] 3.00 3.25 2.96 3.05 2.97 3.024 36.81 37.99 39.07p 36.16 37.83

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Cuadro N° 16: Presupuesto de gastos con el proyecto

| Il T IV Vv Vi Vi Vil IX X XI [ xu TOTAL2014 | 2015 |
Gastos administrativos 2.125,4 2.075,43 2.298,6 2.385,13 2.160,69 2.079,4 2.127,8 2.369,64 2.107,3 2.149,34 2.111,5% 2.135,4 26.125,8 30.618,94
Salario 1.340] 1.34f 1.344 1.341 1.344 1.34p 1.344 1.341 1.34 1.344 1.341 1.344 16.080 16.723
Décimo tercero 11p 11 11 11 11 11p 112 11 11p 11 119 112 1.340 1.394
Décimo cuarto 571 s5f 5f 4 s5f 5 5f 54 5f s5f 54 57 680 707
Aporte Patronal 24 24 24 24 24 2% 24 24 24 24 24 24 288 300
Fondos de Reserva 9 P p D b b P b b 112 116
Vacaciones 56 5 5 5 5 5p 5 5 5 5 5 5 670 697
Comisiones 148 91 321 15 18t 10p 15 14 139 17. 134 15 1.896 4.220
Contador 300 30 30 300 30 30p 30 300 30 30 300 30 3.600 3.744
Servicios basicos - - - - - - - - - - - - - 600
Alimentacion - - - - - - - - - - - - - -
Internet - - - - - - - - - - - - - 600
Celulares 40 4 4 4 44 4P A 4 A 44 4 A 480 499
Suministros de oficina 40 4 4 4 4 4p 4 4 4 4 4 4 480 499
Seminarios 250 250 500 520
Gastos transporte 70 7 7 7 7! mn I 7! 7 7! 7! I 840 874
Gasolina 70 7 7 7 7 X)) 7 7 7 7 7 7 840 874
Gastos publicidad - - 600
Publicidad - 600
Otros gastos 547 501 68 554 57 51p 549 54p 53p 56$ 53 55 6.657 6.907]
Provisién cuentas incobrables 138 9% 277 141 16 10p 14 134 124 15 127 14 1.757 2.007]
Depreciacion vehiculos 315 37 37 37 37! 37p 37! 37 37 37! 37 37! 4.500 4.500
Depreciacion Computadoras 33 3 3 3 3 3B 3 3 3. 3 3 3. 400 400
Gastos financieros - 3.986)
Total 2.742 2.65 3.054 3.01 2.80 2.65 2.74 2.98 2.71 2.784 2.717 2.76 33.623 51.366
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| Il | I | I [ v [ w VI |V [ ix [ x [ x [ xu [ 2015 [ 2016 2017 [ 2018 ]| 2019
Gastos administrativos 2.485,9 237445 2.871,2 2.767,4 2564,24 23834 2.491,1 2.732,9 2.445,6 2.539,0 2.455,0 2.508,24  30.618,9 31.843,7  33.117,4p 34.442,14 35.819,8
Salario 1393,6| 1393,6| 1393,6| 1393,6| 1393, 6] 1393, 6] 1393,6| 1393,6| 13936 1393, 6§ 13936 13936 16.723 17.392 18.088 18.811 19.564
Décimo tercero 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 1.394 1.449 1.507 1.568 1.630
Décimo cuarto 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 707 735 765 796 827
Aporte Patronal 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300 312 324 337 351
Fondos de Reserva 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 116 121 126 131 136
Vacaciones 58 58 58 58 58 58 58 58 58 58 58 58 697 725 754 784 815
Comisiones 329 218 715 351, 408| 227 335 316 289 382 298| 352) 4.220 4.389 4.564 4.747 4.937
Contador 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 3.744 3.894 4.050 4211 4.380
Servicios basicos 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 624 649 675 702
Alimentacion - - - - - - - - - - - - - - - - -
Internet 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600 624 649 675 702
Celulares 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 499 519 540 562 584
Suministros de oficina 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 499 519 540 562 584
Seminarios 260 260 520 541 562 585 608
Gastos transporte 73 73 73 73 73 73 73 73 73 73 73 73 874 909 945 983 1.022
Gasolina 73[ 73 73 73 73 73 73 73 73[ 73[ 73[ 73 874 909 945 983 1.022
Gastos publicidad 79 188 378 378 378 378 378 378 378 378 378 378 4.046 9.708 10.193 10.703 11.238
Publicidad 79 188 378 378 378 378 378 378 378 378 378 378 4.046 9.708 10.193 10.703 11.238
Otros gastos 566, 50 72 57! 59 52, 561 56 54 58 55; 576 6.90f 6.83; 6.6% 3.33] 3.54]
Provisién cuentas incobrables 158 1 31! 16 19 11! 161 15] 14 18| 14 16 2.007 1.938 2.136 2.331 2.542
Depreciacion vehiculos 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375) 375) 4.500 4500 4500 1000| 1000)
Depreciacion Computadoras B3 B3 3; 3, 3; 3; 3. 3} 3 3] 3; 3 400 400
Gastos financieros 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 332,14 3.98572| 3.98572
Total 3.536 3487 438 4.12 3.94 3.69 3.84 4.07 3.77 3.91 3.79 3.86 42.77 53.284 54.87f 49.45 51.62

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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5.3 PRESUPUESTO DE COMPRAS

Cuadro N° 17: Presupuesto compras sin el proyecto

Presupuesto de Compras (por afios) | Il 1] v \ \ \/ Vil IX Xl Xl TOTAL 2014
Cantidad Total
Laptop 3 0 0 0 11 5 9 0 0 0 3 6 B7 4
toner 89 69 96 126 37 51 60 71 52 69 54 63 836 89!
cartucho 178 157 257 202 147 163 241 114 260 206 215 124 2.264 2.422
computador 7 3 7 0 20 15 9 0 8 0 7 76 81
celular - 0 0 0 0 0 5 0 0 0 16 AR 22
tablet - 0 0 0 44 0 0 0 55 0 25 1p4 13
varios papeleria 211 84 459 180 262 58 129 203 1113 246 766 226 9378 4.21
impresora 10 0 214 0 24 20 0 28 9 23 27 0 56 380
total 497 312 1033 508 545 208 45 430 1.43¢ 60¢ 1.06¢ 47 7.651 8.186
| I 1] \% \Y Y/ \Y/ Vil IX Xl Xl
Presupuesto de Compras (por afios) Precjo
Laptop 455 0 0 0 455 455 455 0 0 0 455 455 2727,272127
toner 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 2181,818182
cartucho 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 272,7272727
computador 409 409 409 0 409 0 409 409 0 409 0 409 3272,727R73
celular 0 0 0 0 0 0 0 273 0 0 0 273 545,4545455
tablet 0 0 0 0 114 0 0 0 0 114 0 114 340,90909p9
varios papeleria 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 76,36363636
impresora 136 0 136 0 136 136 0 136 136 136 136 0 1090,909091
total 1211 620 756 211 1325 802 1075 1029 347 870 802 146 10508,1818
| I 1] \% \Y \Y/ \Y/ Vil IX Xl Xl
Presupuesto de Compras (por afios) 2015
Laptop 1.345 - - - 4.996 2.410 4.100 - - - 1.219 2.873 16.942 18.128
toner 16.142 12.465 17.516 22.930 6.661 9.268 10.933 12.922 9.447 12.499 9.752 11.492 152.027 162.669
cartucho 4.036 3.561 5.839 4.586 3.330 3.707 5.467 2.584 5.905 4.687 4.876 2.873 51.451 55.052
computador 2.690 1.247 2.919 - 8.326 - 6.013 3.877 - 3.125 - 2.873 31.070 33.245
celular - - - - - - - 1.292 - - - 4.309 5.602 5.994
tablet - - - - 4.996 - - - - 6.250 - 2.873 14.118 15.106
varios papeleria 1.345 534 2.919 1.146 1.665 371 820 1.292 7.085 1.562 4.876 1.436 25.054 26.807
impresora 1.345 - 29.193 - 3.330 2.781 - 3.877 1.181 3.125 3.657 - 48.488 51.882
total 26.904 17.807 58.386 28.662 33.304 18.537 27.333 25.844 23.618 31.248 24.380 28.729 344.751 368.884

¥9



Presupuesto de Compras (por afios) 1l 11} |\ \ M M VIl IX X Xl Xl 2015 2016 2017 2018 2019
Cantidad

Laptop 3 - - - 12 6 10 - - - 3 7 40 43 47 51 55
toner 95 73 103 135 39 55 64 76 56 74 57 68 895 966 1.044 1.137 1.240
cartucho 190 168 275 216 157 175 257 122 278 221 230 135 2.422 2.616 2.825 3.080 3.357
computador 7 3 8 - 22 - 16 10 - 8 - 8 81 88 95 103 113
celular - - - - - - - 5 - - - 17 22 24 26 28 30
tablet - - - - 47 - - - - 59 - 27 133 144 155 169 184
varios papeleria 226 90 491 193 280 62 138 217 1.191 263 820 242 4.213 4.550 4.914 5.356 5.838
impresora 11 - 229 - 26 22 - 30 9 25 29 - 380 411 444 484 527
total 532 334 1.106 544 583 319 485 461 1.534 648 1.138 503 8.186 8.841 9.548 10.408 11.344
Presupuesto de Compras (por afios) Precfo

Laptop A72,727273| 472,727273| A72,727273| A472,727273| 472,727273| 472,727273| 472,727273| 472,727273| 472,727273| 472,727273| 472,727273| A72,727273| 472,727273 491,64 511,30 531,75 553,02
toner 189,090909| 189,090909| 189,090909| 189,090909| 189,090909| 189,090909( 189,090909| 189,090909| 189,090909| 189,090909| 189,090909| 189,090909( 189,090909 196,65 204,52 212,70 221,21
cartucho 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636( 23,6363636 24,58 25,57 26,59 27,65
computador 425,454545| 425,454545| 425,454545| 425,454545( 425,454545( 425,454545| 425,454545| 425,454545| 425,454545( 425,454545( 425,454545| 425,454545| 425,454545 442,47 460,17 478,58 497,72
celular 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364 294,98 306,78 319,05 331,81
tablet 118,181818| 118,181818| 118,181818| 118,181818| 118,181818| 118,181818( 118,181818| 118,181818| 118,181818| 118,181818| 118,181818| 118,181818( 118,181818 122,91 127,83 132,94 138,26
varios papeleria 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182( 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182( 6,61818182 6,88 7,16 7,44 7,74
impresora 141,818182| 141,818182| 141,818182| 141,818182| 141,818182| 141,818182( 141,818182( 141,818182| 141,818182| 141,818182| 141,818182| 141,818182( 141,818182 147,49 153,39 159,53 165,91
total

Presupuesto de Compras (por afios)

Laptop 1.497 - - - 5.559 2.682 4.562 - - - 1.356 3.197 18.854 21.176 23.785 26.963 30.565
toner 17.963 13.871 19.492 25.516 7.412 10.314 12.166 14.380 10.513 13.909 10.852 12.788 169.176 190.018 213.428 241.942 274.266
cartucho 4.491 3.963 6.497 5.103 3.706 4.126 6.083 2.876 6.571 5.216 5.426 3.197 57.254 64.308 72.231 81.881 92.820
computador 2.994 1.387 3.249 - 9.265 - 6.691 4.314 - 3.477 - 3.197 34.574 38.834 43.618 49.446 56.052
celular - - - - - - - 1.438 - - - 4.795 6.233 7.001 7.864 8.915 10.106
tablet - - - - 5.559 - - - - 6.954 - 3.197 15.711 17.646 19.820 22.468 25.470
varios papeleria 1.497 594 3.249 1.276 1.853 413 912 1.438 7.885 1.739 5.426 1.598 27.880 31.314 35.172 39.871 45.198
impresora 1.497 - 32.486 - 3.706 3.094 - 4.314 1.314 3.477 4.069 - 53.958 60.605 68.072 77.166 87.476
total 29.939 19.816 64.972 31.895 37.061 20.628 30.416 28.759 26.282 34.772 27.130 31.970 383.639 430.904 483.991 548.652 621.952

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Cuadro N° 18: Presupuesto compras con el proyecto

Presupuesto de Compras (por afios) | Il 1] v \ \ \ Vil IX Xl X TOTAL 2014
Cantidad Total
Laptop 3 0 0 0 11 5 9 0 0 0 3 6 37 4.
toner 89 69 96 126 37 51 60 71 52 69 54 63 836 936
cartucho 178 157 257 202 147 163 241 114 260 206 215 124 2.264] 2.53
computador 7 3 7 0 20 15 9 0 8 0 7 76 8!
celular - 0 0 0 0 0 5 0 0 0 16 P1 2
tablet - 0 0 0 44 0 0 0 55 0 25 1p4 139
varios papeleria 211 84 459 180 262 58 129 203 1113 246 766 224 9378 4.401)
impresora 10 0 214 0 24 20 0 28 9 23 27 0 56 3913
total 497 312 1033 508 545 208 45, 43 1.43 604 1.06 47! 7.65] 8.569
| ] 1} [\ \ Vi Vi Vil IX X1 X
Presupuesto de Compras (por afios) Prec
Laptop 455 0 0 0 455 455 455 0 0 0 455 455 2727,272127
toner 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 2181,81B182
cartucho 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 272,7272127
computador 409 409 409 0 409 0 409 409 0 409 0 409 3272,727p73
celular 0 0 0 0 0 0 0 273 0 0 0 273 545,45454%5
tablet 0 0 0 0 114 0 0 0 0 114 0 114 340,90909D9
varios papeleria 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 76,36363636
impresora 136 0 136 0 136 136 0 136 136 136 136 0 1090,909091
total 1211 620 756 211 1325 802 1075 1029 347 870 802 146 10508,1818
| 1l 1} [\ \ Vi Vi Vil IX X1 X
Presupuesto de Compras (por afios) 2015
Laptop 1.345 - - - 4.996 2.410 4.100 - - - 1.219 2.873 16.942 18.976
toner 16.142 12.465 17.516 22.930 6.661 9.268 10.933 12.922 9.447 12.499 9.752 11.492 152.027 170.270
cartucho 4.036 3.561 5.839 4.586 3.330 3.707 5.467 2.584 5.905 4.687 4.876 2.873 51.451 57.625
computador 2.690 1.247 2.919 - 8.326 - 6.013 3.877 - 3.125 - 2.873 31.070 34.798
celular - - - - - - - 1.292 - - - 4.309 5.602 6.274
tablet - - - - 4.996 - - - - 6.250 - 2.873 14.118 15.812
varios papeleria 1.345 534 2.919 1.146 1.665 371 820 1.292 7.085 1.562 4.876 1.436 25.054 28.060
impresora 1.345 - 29.193 - 3.330 2.781 - 3.877 1.181 3.125 3.657 - 48.488 54.307
total 26.904 17.807 58.386 28.662 33.304 18.537 27.333 25.844 23.618 31.248 24.380 28.729 344.751 386.122
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Presupuesto de Compras (por afios) 1l 11} |\ \ M M VIl IX X Xl Xl 2015 2016 2017 2018 2019
Cantidad

Laptop 3 - - - 12 6 10 - - - 3 7 42 46 51 56 61
toner 99 77 108 141 41 57 67 80 58 77 60 71 936 1.040 1.143 1.246 1.359
cartucho 199 176 288 226 164 183 269 127 291 231 240 142 2.535 2.814 3.096 3.374 3.678
computador 7 3 8 - 23 - 16 11 - 9 - 8 85 94 104 113 123
celular - - - - - - - 5 - - - 18 23 26 28 31 33
tablet - - - - 49 B B B B 62 B 28 139 154 170 185 202
varios papeleria 237 94 514 202 293 65 144 227 1.247 275 858 253 4.409 4.894 5.384 5.868 6.397
impresora 11 - 240 - 27 23 - 32 10 26 30 - 398 442 486 530 578
total 557 350 1.157 569 610 334 508 482 1.606 679 1.192 526 8.569 9.511 10.462 11.404 12.430
Presupuesto de Compras (por afios) Precfo

Laptop A72,727273| 472,727273| 472,727273| 472,727273| 472,727273 469 469 469 469 469 469 469 469 483,07 497,56 512,49 527,86
toner 189,090909| 189,090909| 189,090909| 189,090909| 189,090909 187 187 187 187 187 187 187 187 192,61 198,39 203,35 208,43
cartucho 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636| 23,6363636 21 21 21 21 21 21 21 21 21,63 22,28 22,95 23,64
computador 425,454545| 425,454545| 425,454545| 425,454545( 425,454545 423 423 423 423 423 423 423 423 435,69 448,76 462,22 476,09
celular 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364| 283,636364 281 281 281 281 281] 281 281] 281 289,43 298,11 307,06 316,27
tablet 118,181818| 118,181818| 118,181818| 118,181818| 118,181818 116 116 116 116 116 116 116 116 119,48 123,06 126,76 130,56
varios papeleria 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182| 6,61818182] 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,49 6,68 6,88 7,09
impresora 141,818182| 141,818182| 141,818182| 141,818182| 141,818182 140 140 140 140 140 140 140 140 144,20 148,53 152,98 157,57
total

Presupuesto de Compras (por afios)

Laptop 1.567 - - - 5.819 2.785 4.738 - - - 1.409 3.320 19.637 22.385 25.362 28.474 31.967
toner 18.803 14.519 20.402 26.708 7.758 10.677 12.594 14.885 10.882 14.398 11.233 13.238 176.098 200.218 226.847 253.445 283.161
cartucho 4.701 4.148 6.801 5.342 3.879 3.837 5.657 2.675 6.110 4.851 5.046 2.973 56.019 60.875 68.972 77.435 86.936
computador 3.134 1.452 3.400 - 9.698 - 6.964 4.489 - 3.619 - 3.327 36.083 41.137 46.609 52.327 58.748
celular - - - - - - - 1.491 - - - 4.973 6.464 7.390 8.373 9.401 10.554
tablet - - - - 5.819 - - - - 7.145 - 3.285 16.249 18.454 20.909 23.474 26.354
varios papeleria 1.567 622 3.400 1.335 1.940 411 909 1.433 7.856 1.732 5.406 1.593 28.206 31.760 35.984 40.399 45.356
impresora 1.567 - 34.004 - 3.879 3.197 - 4.458 1.358 3.593 4.205 - 56.261 63.745 72.223 81.085 91.034
total 31.338 20.742 68.008 33.385 38.792 20.906 30.862 29.431 26.207 35.338 27.300 32.708 395.017 445.965 505.278 566.039 634.111

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Cuadro N° 19: Presupuesto compras resumen

PRESUPUESTO COMPRAS

PRESUPUESTO COMPRAS

CANTIDAD SIN PROYECTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop 37 40 43 47 51 55
toner 836 895 966 1.044 1.137 1.240
cartucho 2.264 2.422 2.616 2.825 3.080 3.357
computador 76 81 88 95 103 113
celular 21 22 24 26 28 30
tablet 124 133 144 155 169 184
varios papeleria 3.937 4.213 4.550 4.914 5.356 5.838
impresora 356 380 411 444 484 527
total 7.651 8.186 8.841 9.548 10.408 11.344

PRESUPUESTO COMPRAS
CANTIDAD CON PROYECTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop 37 42 46 51 56 61
toner 836 936 1.040 1.143 1.246 1.359
cartucho 2.264 2.535 2.814 3.096 3.374 3.678
computador 76 85 94 104 113 123
celular 21 23 26 28 31 33
tablet 124 139 154 170 185 202
varios papeleria 3.937 4.409 4.894 5.384 5.868 6.397
impresora 356 398 442 486 530 578
total 7.651 8.569 9.511 10.462 11.404 12.430

DIFERENCIA EN

CANTIDADES 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop - 2 3 4 5 5
toner - 42 73 100 109 119
cartucho - 113 198 270 295 321
computador - 4 7 9 10 11
celular - 1 2 2 3 3
tablet - 6 11 15 16 18
varios papeleria - 197 345 470 513 559
impresora - 18 31 42 46 50
total - 383 670 914 996 1.086

TOTALES SIN PROYECTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop 16.942 18.854 21.176 23.785 26.963 30.565
toner 152.027 169.176 190.018 213.428 241.942 274.266
cartucho 51.451 57.254 64.308 72.231 81.881 92.820
computador 31.070 34.574 38.834 43.618 49.446 56.052
celular 5.602 6.233 7.001 7.864 8.915 10.106
tablet 14.118 15.711 17.646 19.820 22.468 25.470
varios papeleria 25.054 27.880 31.314 35.172 39.871 45.198
impresora 48.488 53.958 60.605 68.072 77.166 87.476
total 344.751 383.639 430.904 483.991 548.652 621.952

PRESUPUESTO COMPRAS
CANTIDAD CON PROYECTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop 16.942 19.637 22.385 25.362 28.474 31.967
toner 152.027 176.098 200.218 226.847 253.445 283.161
cartucho 51.451 56.019 60.875 68.972 77.435 86.936
computador 31.070 36.083 41.137 46.609 52.327 58.748
celular 5.602 6.464 7.390 8.373 9.401 10.554
tablet 14.118 16.249 18.454 20.909 23.474 26.354
varios papeleria 25.054 28.206 31.760 35.984 40.399 45.356
impresora 48.488 56.261 63.745 72.223 81.085 91.034
total 344.751 395.017 445.965 505.278 566.039 634.111

DIFERENCIA EN TOTALES 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop - 784 1.208 1.577 1.511 1.402
toner - 6.922 10.200 13.419 11.503 8.895
cartucho - -1.235 -3.433 -3.259 -4.446 -5.884
computador - 1.509 2.303 2.990 2.882 2.696
celular - 231 389 509 486 449
tablet - 538 808 1.088 1.006 884
varios papeleria - 326 446 812 528 158
impresora - 2.303 3.139 4.151 3.918 3.558
total - 11.378 15.061 21.287 17.387 12.159

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Marcelo Montalvo
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5.4 PRESUPUESTO DE VENTAS

Cuadro N° 20: Presupuesto ventas sin el proyecto

| I 1] \% \Y Y/ \Y/ Vil IX Xl Xl TOTAL 2014
Presupuesto de Ventas (por afios) Cantiddd Total
Laptop 3 0 0 0 11 5 9 0 0 0 3 6 B7 4
toner 89 69 96 126 37 51 60 71 52 69 54 63 836 89!
cartucho 178 157 257 202 147 163 241 114 260 206 215 124 2.264 2.422
computador 7 3 7 0 20 15 9 0 8 0 7 76 81
celular - 0 0 0 0 0 5 0 0 0 16 AR 22
tablet - 0 0 0 44 0 0 0 55 0 25 1p4 13
varios papeleria 211 84 459 180 262 58 129 203 1113 246 766 226 9378 4.21
impresora 10 0 214 0 24 20 0 28 9 23 27 0 56 380
total 497 312 1033 508 545 208 45 430 1.43¢ 60¢ 1.06¢ 47 7.651 8.186
| I 1] \% \Y Y/ \Y/ Vil IX Xl Xl
Presupuesto de Ventas (por afios) Preci
Laptop 500 500 500 500 500 500 3000
toner 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 240(
cartucho 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300
computador 450 450 450 450 450 450 450 450 3600
celular 300 300 600
tablet 125 125 125 375
varios papeleria 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 84
impresora 150 150 150 150 150 150 150 150 1200
total 1332 682 832 232 1457 882 1182 1132 382 957 882 160 115%9
| I 1] \% \Y Y/ \Y/ Vil IX Xl Xl
Presupuesto de Ventas (por afios) 2015
Laptop 1.480 5.495 2.651 4.510 1.341 3.160 18.637 19.941
toner 17.757 13.712 19.267 25.223 7.327 10.195 12.026 14.214 10.392 13.749 10.727 12.641 167.230 178.936
cartucho 4.439 3.918 6.422 5.045 3.663 4.078 6.013 2.843 6.495 5.156 5.364 3.160 56.596 60.558
computador 2.959 1.371 3.211 9.159 6.615 4.264 3.437 3.160 34.177 36.569
celular 1.421 4.740 6.162 6.593
tablet 5.495 6.874 3.160 15.530 16.617
varios papeleria 1.480 588 3.211 1.261 1.832 408 902 1.421 7.794 1.719 5.364 1.580 27.559 29.488
impresora 1.480 32.112 3.663 3.059 4.264 1.299 3.437 4.023 53.337 57.071
total 29.595 19.588 64.224 31.528 36.634 20.391 30.066 28.429 25.980 34.372 26.818 31.602 379.226 405.772
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1l 11} |\ \ M M VIl IX X Xl Xl 2015 2016 2017 2018 2019

Presupuesto de Ventas (por aios) Cantidgd

Laptop 3 - - - 12 6 10 - - - 3 7 40 43 47 51 55
toner 95 73 103 135 39 55 64 76 56 74 57 68 895 966 1.044 1.137 1.240
cartucho 190 168 275 216 157 175 257 122 278 221 230 135 2.422 2.616 2.825 3.080 3.357
computador 7 3 8 - 22 - 16 10 - 8 - 8 81 88 95 103 113
celular - - - - - - - 5 - - - 17 22 24 26 28 30
tablet - - - - 47 - - - - 59 - 27 133 144 155 169 184
varios papeleria 226 90 491 193 280 62 138 217 1.191 263 820 242 4.213 4.550 4.914 5.356 5.838
impresora 11 - 229 - 26 22 - 30 9 25 29 - 380 411 444 484 527
total 532 334 1.106 544 583 319 485 461 1.534 648 1.138 503 8.186 8.841 9.548 10.408 11.344

Presupuesto de Ventas (por afios) Preci
Laptop 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 540,80 562,43 584,93 608,33
toner 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 216,32 224,97 233,97 243,33
cartucho 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 27,04 28,12 29,25 30,42
computador 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 486,72 506,19 526,44 547,49
celular 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312] 312 324,48 337,46 350,96 365,00
tablet 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 135,20 140,61 146,23 152,08
varios papeleria 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,57 7,87 8,19 8,52
impresora 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 162,24 168,73 175,48 182,50
total
Presupuesto de Ventas (por afios)

Laptop 1.647 - - - 6.115 2.950 5.019 - - - 1.492 3.517 20.739 23.294 26.164 29.659 33.622
toner 19.760 15.258 21.441 28.068 8.153 11.345 13.383 15.818 11.564 15.300 11.937 14.067 186.093 209.020 234.771 266.137 301.692
cartucho 4.940 4.359 7.147 5.614 4.077 4.538 6.691 3.164 7.228 5.737 5.969 3.517 62.980 70.739 79.454 90.069 102.102
computador 3.293 1.526 3.573 - 10.192 - 7.361 4.745 - 3.825 - 3.517 38.032 42.717 47.980 54.390 61.657
celular - - - - - - - 1.582 - - - 5.275 6.857 7.702 8.650 9.806 11.116
tablet - - - - 6.115 - - - - 7.650 - 3.517 17.282 19.411 21.802 24.715 28.017
varios papeleria 1.647 654 3.573 1.403 2.038 454 1.004 1.582 8.673 1.912 5.969 1.758 30.668 34.446 38.689 43.858 49.718
impresora 1.647 - 35.734 - 4.077 3.404 - 4.745 1.446 3.825 4.476 - 59.354 66.666 74.879 84.883 96.223
total 32.933 21.797 71.469 35.085 40.767 22.691 33.457 31.635 28.910 38.250 29.843 35.167 422.003 473.994 532.390 603.517 684.147

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Cuadro N° 21: Presupuesto ventas con el proyecto

| I 1] \% \Y Y/ \Y/ Vil IX Xl Xl TOTAL 2014
Presupuesto de Ventas (por afios) Cantiddd Total
Laptop 3 0 0 0 11 5 9 0 0 0 3 6 B7 42
toner 89 69 96 126 37 51 60 71 52 69 54 63 836 936
cartucho 178 157 257 202 147 163 241 114 260 206 215 124 2.264 2.53
computador 7 3 7 0 20 15 9 0 8 0 7 76 8!
celular - 0 0 0 0 0 5 0 0 0 16 1 2.
tablet - 0 0 0 44 0 0 0 55 0 25 1p4 139
varios papeleria 211 84 459 180 262 58 129 203 1113 246 766 226 9378 4.40$
impresora 10 0 214 0 24 20 0 28 9 23 27 0 56 39$
total 497 312 1033 508 545 208 45 430 1.43¢ 60¢ 1.06¢ 47 7.651 8.569
| I 1] \% \Y Y/ \Y/ Vil IX Xl Xl
Presupuesto de Ventas (por afios) Preci
Laptop 500 500 500 500 500 500 3000
toner 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 240(
cartucho 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300
computador 450 450 450 450 450 450 450 450 3600
celular 300 300 600
tablet 125 125 125 375
varios papeleria 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 84
impresora 150 150 150 150 150 150 150 150 1200
total 1332 682 832 232 1457 882 1182 1132 382 957 882 160 115%9
| I 1] \% \Y Y/ \Y/ Vil IX Xl Xl
Presupuesto de ventas (por afios) 2015
Laptop 1.480 5.495 2.651 4.510 1.341 3.160 18.637 20.873
toner 17.757 13.712 19.267 25.223 7.327 10.195 12.026 14.214 10.392 13.749 10.727 12.641 167.230 187.297
cartucho 4.439 3.918 6.422 5.045 3.663 4.078 6.013 2.843 6.495 5.156 5.364 3.160 56.596 63.387
computador 2.959 1.371 3.211 9.159 6.615 4.264 3.437 3.160 34.177 38.278
celular 1.421 4.740 6.162 6.901
tablet 5.495 6.874 3.160 15.530 17.393
varios papeleria 1.480 588 3.211 1.261 1.832 408 902 1.421 7.794 1.719 5.364 1.580 27.559 30.866
impresora 1.480 32.112 3.663 3.059 4.264 1.299 3.437 4.023 53.337 59.738
total 29.595 19.588 64.224 31.528 36.634 20.391 30.066 28.429 25.980 34.372 26.818 31.602 379.226 424.734
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1l 11} |\ \ M M VIl IX X Xl Xl 2015 2016 2017 2018 2019

Presupuesto de Ventas (por aios) Cantidgd

Laptop 3 - - - 12 6 10 - - - 3 7 42 46 51 56 61
toner 99 77 108 141 41 57 67 80 58 77 60 71 936 1.040 1.143 1.246 1.359
cartucho 199 176 288 226 164 183 269 127 291 231 240 142 2.535 2.814 3.096 3.374 3.678
computador 7 3 8 - 23 - 16 11 - 9 - 8 85 94 104 113 123
celular - - - - - - - 5 - - - 18 23 26 28 31 33
tablet - - - - 49 B B B B 62 B 28 139 154 170 185 202
varios papeleria 237 94 514 202 293 65 144 227 1.247 275 858 253 4.409 4.894 5.384 5.868 6.397
impresora 11 - 240 - 27 23 - 32 10 26 30 - 398 442 486 530 578
total 557 350 1.157 569 610 334 508 482 1.606 679 1.192 526 8.569 9.511 10.462 11.404 12.430

Presupuesto de Ventas (por afios) Preci
Laptop 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 535,60 551,67 568,22 585,26
toner 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 214,24 220,67 227,29 234,11
cartucho 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26,78 27,58 28,41 29,26
computador 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 482,04 496,50 511,40 526,74
celular 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312] 312 321,36 331,00 340,93 351,16
tablet 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 133,90 137,92 142,05 146,32
varios papeleria 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,28 7,50 7,72 7,96 8,19
impresora 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 156 160,68 165,50 170,47 175,58
total
Presupuesto de ventas (por afios)

Laptop 1.724 - - - 6.401 3.088 5.253 - - - 1.562 3.681 21.708 24.819 28.120 31.570 35.444
toner 20.683 15.971 22.443 29.379 8.534 11.876 14.008 16.557 12.105 16.015 12.495 14.724 194.789 222.702 252.322 283.282 318.040
cartucho 5.171 4.563 7.481 5.876 4.267 4.750 7.004 3.311 7.565 6.006 6.247 3.681 65.923 75.370 85.394 95.872 107.635
computador 3.447 1.597 3.740 - 10.668 - 7.705 4.967 - 4.004 - 3.681 39.809 45.514 51.567 57.894 64.998
celular - - - - - - - 1.656 - - - 5.522 7.177 8.206 9.297 10.438 11.719
tablet - - - - 6.401 - - - - 8.007 - 3.681 18.089 20.681 23.432 26.307 29.535
varios papeleria 1.724 684 3.740 1.469 2.134 475 1.051 1.656 9.078 2.002 6.247 1.841 32.101 36.701 41.582 46.684 52.412
impresora 1.724 - 37.404 - 4.267 3.563 - 4.967 1.513 4.004 4.686 - 62.127 71.030 80.477 90.351 101.437
total 34.472 22.816 74.808 36.724 42.672 23.751 35.021 33.114 30.261 40.037 31.237 36.810 441.723 505.022 572.190 642.398 721.220

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Cuadro N° 22: Presupuesto ventas resumen

PRESUPUESTO VENTAS
CANTIDAD SIN PROYECTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop 37 40 43 47 51 55
toner 836 895 966 1.044 1.137 1.240
cartucho 2.264 2.422 2.616 2.825 3.080 3.357
computador 76 81 88 95 103 113
celular 21 22 24 26 28 30
tablet 124 133 144 155 169 184
varios papeleria 3.937 4.213 4.550 4.914 5.356 5.838
impresora 356 380 411 444 484 527
total 7.651 8.186 8.841 9.548 10.408 11.344
PRESUPUESTO VENTAS
CANTIDAD CON PROYECTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop 37 42 46 51 56 61
toner 836 936 1.040 1.143 1.246 1.359
cartucho 2.264 2.535 2.814 3.096 3.374 3.678
computador 76 85 94 104 113 123
celular 21 23 26 28 31 33
tablet 124 139 154 170 185 202
varios papeleria 3.937 4.409 4.894 5.384 5.868 6.397
impresora 356 398 442 486 530 578
total 7.651 8.569 9.511 10.462 11.404 12.430
DIFERENCIA EN

CANTIDADES 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Laptop - 2 3 4 5 5
toner - 42 73 100 109 119
cartucho - 113 198 270 295 321
computador - 4 7 9 10 11
celular - 1 2 2 3 3
tablet - 6 11 15 16 18
varios papeleria - 197 345 470 513 559
impresora - 18 31 42 46 50
total - 383 670 914 996 1.086

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Marcelo Montalvo

PRESUPUESTO VENTAS

TOTALES SIN PROYECTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop 18.637 20.739 23.294 26.164 29.659 33.622
toner 167.230 186.093 209.020 234.771 266.137 301.692
cartucho 56.596 62.980 70.739 79.454 90.069 102.102
computador 34.177 38.032 42.717 47.980 54.390 61.657
celular 6.162 6.857 7.702 8.650 9.806 11.116
tablet 15.530 17.282 19.411 21.802 24.715 28.017
varios papeleria 27.559 30.668 34.446 38.689 43.858 49.718
impresora 53.337 59.354 66.666 74.879 84.883 96.223
total 379.226 422.003 473.994 532.390 603.517 684.147

PRESUPUESTO VENTAS
CANTIDAD CON PROYECTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop 18.637 21.708 24.819 28.120 31.570 35.444
toner 167.230 194.789 222.702 252.322 283.282 318.040
cartucho 56.596 65.923 75.370 85.394 95.872 107.635
computador 34.177 39.809 45.514 51.567 57.894 64.998
celular 6.162 7.177 8.206 9.297 10.438 11.719
tablet 15.530 18.089 20.681 23.432 26.307 29.535
varios papeleria 27.559 32.101 36.701 41.582 46.684 52.412
impresora 53.337 62.127 71.030 80.477 90.351 101.437
total 379.226 441.723 505.022 572.190 642.398 721.220

DIFERENCIA EN TOTALES 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Laptop - 969 1.525 1.956 1.911 1.822
toner - 8.696 13.683 17.551 17.145 16.348
cartucho - 2.943 4.631 5.940 5.802 5.533
computador - 1.777 2.796 3.587 3.504 3.341
celular - 320 504 647 632 602
tablet - 808 1.271 1.630 1.592 1.518
varios papeleria - 1.433 2.255 2.892 2.825 2.694
impresora - 2.774 4.364 5.598 5.468 5.214
total - 19.720 31.028 39.800 38.880 37.072
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5.5 ESTADO DE RESULTADOS

Cuadro N° 23: Estado de resultados sin el proyecto

I i [ v v v v VI X X Xi I TPTAL2014 | 2015
Ingresos 29.595 19,588 64.224 31.528 36.634 20.391 30.06p 28.42D 25.98D 34.37p 26.818 31.602 379.22 405.77%
(-) Costo de ventas 26.904 17.807 58.38¢ 28.66. 33.304 18.537 27.33B 25.84# 23.618 31.248 24.38pD 28.729 344.75) 368.884
Utilidad bruta 2.60 1.78] 5.839 2.866 3.33) 1.854 2.73p 2.58} 2.36p 3.12p 2.43B 2.87 34.476 36.88%
()Gastos de administracion 2.1p5 2.07 2.29) 2.38 2.16] 2.07% 2.12B 2.37p 2.10f 2.14p 2.11p 2.13 26.12 2837}
()Gastos de transporte o 7 7! 7 7 7 D D D D 7D 7 840 874
(-) Gastos de publicidad
(-) Otros gastos 547 507 68 554 57! 51 54D 54p 53p 56p 53p 55! 6.65f 6.82
(-)Gastos financieros - - - - - - - - - - 0
=) Utilidad del ejercici tes de
i(m)we's'tos LS 51,75 871,3 278473  -14331 524,89 -805,63 -13,14 -397,2 -347,8 339,6 2792 112,74 852,37 81584
(-)15% Participacion Trabajadores - 417,71L - 78,7B - - - - 50,H% - 16,90 127,86 122,38
Utilidad antes de Impuesto a la
Renta P -51,75 -871,3 2.367,0 -143,37 446,149 -805,64 -13,14 -397,2 -347,8 288,6 -279,2 95,79 724,52 693,51
(-)25% Impuesto a la Renta - - 591,7p - 111,5 - - - - 72,1 - 23,9 181,1. 173,38
51,75 8713 1.775.2 143 37 334,61 -805,67 13,14 3972 3478 2164 2792 71,84 5433 520,14
] [ i v v v v Vil X X Xi X 2015 2016 2017 2018 2019

Ingresos 32.938 21.79 7146 35.08 20.76 22.60 33.45 3163 28.91 38.25{ 2084 35.16 422.00 47399%  53230) 60351 684.14
() Costo de ventas 20089 19.81 64.97 3189 37.06 20.62 3041 28.75 26.28 34.77 27.13 3107 38363 430.008  483.99 548.65 62195}
Utilidad bruta 2.994 1.98 6.49 3.10 3.70 2.06 3.04 2.87 2.62 347 271 3.19 38.36H 43.00 4839 54.86 62.10
()Gastos de administracion 201 2.26 2.51 2.5 2.36( 2.27 2.324 2.57 2.30 2.348 2.30 2.33 28500 20.64 3083 32.06 33.35
(-)Gastos de transporte V3 7 7 7. 7 7 7 7 7. 7 7 7 87¢ 90! 94 98. 1.02p
(-) Gastos de publicidad
() Otros gastos 560 51 71 56 59 51 56 55 544 58 54 56 6.828 6.81 6.65( 243 2.75
(-)Gastos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
i(r?pﬁls'?g: E2 DRSS €9 39,78 87230  3.196,24 43,97 68146  -799,1 82,74 3265 289,64 47521 213,31 22274 215339 57165§ 99694 1937980 25.065,23
()15% Participacion Trabajadorbs 5jo7 : 479,4h B 102,20 B 12,4] : : 71.2h : 33,4 32301 8574 14954 29069 3.759,7
:t::ld;d AEBEHEEma 33,82 87230 27168 43,97 579,24 799,13 70,34 -326,5 289,64 403,98 213,31 189,31  1.8303% 4.85904 847399 164728} 21.30544
()25% Impuesto a la Renta 8fis - 679,2 - 1448 - 175 - - 101,0 - 773 2576 12147 211850  41182] 53263

25,36 87230 2.0376 4397 4344 799,19 5276 3265 289,64 30204 2133 14203 137279 364431 635549 123546} 15.979,0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Cuadro N° 24: Estado de resultados con el proyecto

I I i v Vv v v Wil X X X XI TPTAL2014 | 2015
Ingresos 29.595 19,588 64.224 31.528 36.634 20.391 30.06p 28.42D 25.98D 34.37p 26.818 31.602 379.22 424.734
(-) Costo de ventas 26.904 17.807 58.38¢ 28.66. 33.304 18.537 27.33B 25.84# 23.618 31.248 24.38pD 28.729 344.75) 386.122
Utiidad bruta 2.69 1.78] 5.83) 2.866 3.330 1.854 2.73B 2581 2.36p 3.12p 2.438 2.87 34.47% 38.612
()Gastos de administracién 2.1p5 2.07 2.299 2.38 2.161 2.079 2.12B 2.37p 2.10f 2.14p 2.11p 2.13 26.121 30.619
()Gastos de transporte o 7 7! 7 7 7 D D D D 7D 7 840 874
(-) Gastos de publicidad - - - - - - - - - - - - - 60
(-) Otros gastos 547 507 68 554 57! 51 54D 54p 53p 56p 53p 55! 6.65f 6.907
(-)Gastos financieros - - - - - - - - - - - - - 3.985,7R
=) Utilidad del ejercicio antes de
i(m)westos L 51,75 8713 2.784,74 -143,37 524,84 -805,63 -13,14 397,2 3478 339,6 2792 112,74 852,31 -4.373,0
(-1)15% Participacion Trabajadores - 417,71 - 78,78 - - - - 50,9 - 16,9 127,8 -
Utilidad antes de Impuesto a la
Renta P -51,75 -871,3 2.367,0 -143,37 446,14 -805,64 -13,14 -397,2 -347,8 288,6 -279,2 95,79 724,52 -4.373,0
(-)25% Impuesto a la Renta - - 591,7p - 111,5 - - - - 72,1 - 23,9 181,1. -
51,75 8713 1.7752 143 37 334,61 -805,64 13,1 3972 3478 2164 2792 71,84 54339  -4.373,0

] i i v vi Vil X X Xi Xii 2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos 34.47p 22.81 74.80 36.72} 2267 2375 35.02 331 30.26 20.03 3123 36.81 24172 505.02 572.19] 642.39 721.22
() Costo de ventas 3138 20.74 68.00 33.38 38.79 20.90 30.86 20.43 26.20 35.33 27.30 32.70 30501f  445.96 505.27! 566.03 634.11
Utilidad bruta 3.134 2.074 6.80 3.33 3.87 2.84 2,15 3.68 2,054 2,69 3.93% 2,10 46.70 59.05 66.91 76.35 87.10
()Gastos de administracion 2.486 2.37 2.87 2.76 2.564 2.38 2.49 273 2.444 2.53 2.45 2.50! 30.61b 31844 3311 34.44 35.82
(-)Gastos de transporte V3 7 7 7. 7 7 7 7 7. 7 7 7 87{ 90! 94 98. 1.02p
() Gastos de publicidad 19 18 3 Tl 37! Tl Y 3 Tl 37! Tl Y 2.04h 9.70 10.19 10.70 11.23
() Otros gastos 56b 52 72 57 59 52 56 56 54 58 55 57 6.90} 6.83 6.63 333 3.54
()Gastos financieros 33204 33214 332,1 332,14 332,1 332,1 332,14 332,1 332,14 332,1 332,1 33214 39857p 39857 3.985,7 - -
i(r?pﬁls'?g: delejercicioantes de| o) iul 141311 241914 786,94 66,81 844,9 316,34  -3937 276,38 788,88 146,61 235,6 27493 577322 12.0348] 2689974 35.486,84
()15% Participacion Trabajadorgs ; 362,8) ; ; - 47,45 - 21,45 1183 219 35,34 412 865,9 180520 40349 532303
:t::ld;d iz e lipresial 402,44 141317 205621  -786,99 66,81 -844.9 268,94 3037 234,93 670,53 124,63 200,26 23369 490723 1022959 22.864,71 30.163,83
(925% Impuesto a la Renta - - 514, - - - 672 - 587 167.6 3L1 50,01 584 12268 25574 57161 75409

202,44] 141311 154224 786,94 66,81 -844,9 201,64 3937 176,10 502,8 93,44 150,1 17521 368043  7.6721d 1714854 22.622,81

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Ingresos
(-) Costo de ventas

Utilidad bruta

(-)Gastos de administracién

(-)Gastos de transporte

(-) Gastos de publicidad

(-) Otros gastos

(-)Gastos financieros

(=) Utilidad del ejercicio antes de
impuestos

(-)15% Participacion Trabajadorg

Utilidad antes de Impuesto a la
Renta

(-)25% Impuesto a la Renta

Normal
2014
379.226
344.751
34.475
26.126
840

6.657
852
S 128

725
181

Proyecto
2014
379.226
344.751
34.475
26.126
840

6.657
852
128

725
181

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo

Normal
2015
422.003
383.639
38.364
28.509
874

6.828
2.153
323

1.830
458

Cuadro N° 25: Estado de resultados compras resumen

Diferencia Normal

Proyecto

2015

441.723
395.017
46.706
30.619
874
4.046
6.907
3.986

275
a1

234
58

Diferencia Normal

2015
19.720
11.378

8.342
2.110
4.046

79
3.986

-1.878
-282

-1.597
-399

2016
473.994
430.904

43.090
29.649
909

6.816
5.717
857

4.859
1.215

Proyecto

2016
505.022
445.965
59.057
31.844

909

9.708

6.838

3.986

5.773
866

4.907
1.227

Diferencia Normal

2016
31.028
15.061
15.967

2.194
9.708

22
3.986

57
8

48
12

2017
532.390
483.991

48.399
30.835
945

6.650
9.969
1.495

8.474
2.118

Proyecto

2017
572.190
505.278
66.912
33.117

945

10.193
6.636

3.986

12.035
1.805

10.230
2.557

2017
39.800
21.287
18.513

2282
10.193
-14
3.986

2.065
310

1.756
439

2018
603.517
548.652

54.865
32.069
983

2.434
19.380
2.907

16.473
4.118

Proyecto

2018

642.398

566.039

76.358

34.442

983

10.703

3.331

26.900
4.035

22.865
5.716

Diferencia Normal

2018
38.880
17.387
21.493

2.373
10.703
897

7.520
1.128

6.392
1.598

2019
684.147
621.952

62.195
33.351
1.022

2.757
25.065
3.760

21.305
5.326

Proyecto
2019
721.220
634.111
87.108
35.820
1.022
11.238
3.542

35.487
5.323

30.164
7.541

Diferencia
2019

37.072
12.159
24.913
2.468
11.238

785

10.422
1.563

8.858
2.215
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5.6 BALANCE GENERAL

Cuadro N° 26: Balance general sin el proyecto

Fondo Empresa 15000
Ventas 29.595 19.588 64.224 31.528 36.634 20.391 30.066 28.429 25.980 34.372 26.818 31.602 379.226
47% 50% 43% 46% 45% 50% 47% 47% 48% 46% 47% 46% 4%
Balance General | | m | Y v | w | w | v X | x | x Xl TQTAL 2014
Activo dis ponible 32.358 27544  49.734 33.829 36.502 28.630 33.520 32.850 31.771 36.049 32.467 34.963 34.963
Caja - Bancos 17.690 16.781 20.839 17.866 18.330 16.854 17.733 17.584 17.362 18.125 17.438 17.873 17.873
Cuentas por cobrar 13.838 9.835 27.690 14.611 16.654 10.156 14.026 13.371 12.392 15.749 12.727 14.641 14.641
Provision cuentas incobrables 830 929 1.206 1.352 1518 1.620 1.760 1.894 2.018 2.175 2.302 2.449 2.449
Activo fijo 23.292 22.883 22.475 22.067 21.658 21.250 20.842 20.433 20.025 19.617 19.208 18.800 18.800
Equipo de computacion 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
Depreciacion Acumulada B 67 100 133 167 20d" 233 267 304 333 367 400 400
Vehiculos 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500
Depreciacién Acumulada 375 750 1.125 1.500 1.875 2.250 2.625 3.000 3.375 3.750 4.125 4.500 4.500
Activos 55.650 50.428 72.209 55.896 58.161 49.880 54.361 53.283 51.796 55.665 51.676 53.763 53.763
37% 31% 52% 37% 40% 30% 36% 34% 32% 37% 32% 35% 35%
Pasivo a corto plazo 20.650 15.428 37.209 20.896 23.161 14.880 19.361 18.283 16.796 20.665 16.676 18.763 18.763
Cuentas por pagar Proveedores 20.650 15.428 37.209 20.896 23.161 14.880 19.361 18.283 16.796 20.665 16.676 18.763 18.763
Deuda a corto plazo - - - - - - - - - - - 0 0
Préstamo bancario
Pasiwo a largo plazo - - - - - - - - - - - 0 0
Pasivo 20.650 15.428 37.209 20.896 23.161 14.880 19.361 18.283 16.796 20.665 16.676 18.763 18.763
Capital 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000
Utilidad del ejercicio 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -
Patrimonio 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000
ACTIVO 55.650 50.428 72.209 55.896 58.161 49.880 54.361 53.283 51.796 55.665 51.676 53.763 53.763
PASIVO 20.650 15.428 37.209 20.896 23.161 14.880 19.361 18.283 16.796 20.665 16.676 18.763 18.763
PATRIMONIO 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000
Pasivos + Patrimonio 55.650 50.428 72.209 55.896 58.161 49.880 54.361 53.283 51.796 55.665 51.676 53.763 53.763
Activos 55.650 50.428 72.209 55.896 58.161 49.880 54.361 53.283 51.796 55.665 51.676 53.763 53.763
Patrimonio 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000
63% 69% 48% 63% 60% 70% 64% 66% 68% 63%

68%

65%

65%

\]
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Fondo Empresa

Ventas 32,933 21.797 71.469 35.085 40.767 22,691 33.457 31.635 28.910 38.250 29.843 35.167 422.003 473.994 532.390 603.517 684.147

46% 49% 43% 46% 45% 49% 46% 46% 47% 45% 47% 46% 5% 5% 5% 5% 5%
Balance General | | | 1l | il v v Vi V] [ v | X | X | x | xu | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 |
Activo disponible 34.631 29.272 53.962 36.261 39.233 30.470 35.909 35.162 33.960 38.717 34.730 37.504 48.931 59.732 71.214 84.714 91.334
Caja - Bancos 17.378 16.366 20.881 17574 18.090 16.447 17.426 17.260 17.012 17.861 17.097 17.581 22581 28.771 34457 44102 47009
Cuentas por cobrar 15.173 10.719 30,588 16.034 18.307 11.076 15.383 14.654 13.564 17.300 13.937 16.067 22.493 25.305 29.101 30.556 31.47:
Provision cuentas incobrables 2.080 2.187 2.493 2.653 2.836 2,947 3.101 3.247 3.383 3.556 3.695 3.856 3.856 5.656 7.656 10.056 12.85¢
Activo fijo 18.392 17.983 17,575 17.167 16.758 16.350 15.942 15.533 15.125 14.717 14.308 13.900 13.900 9.000 5.500 500 50
Equipo de computacion 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 400 1.500 1.000 150
Depreciacién Acumulada k<] 67 108 133 167 208 233 267 300 333 367 400 400 400 500 500 1.00
Vehiculos 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 13,500 9.000 4500
Depreciacion Acumulada 375 750 1125 1.500 1.875 2.250 2.625 3.000 3.375 3.750 4125 4500 4.500 4,500 4,500 4500 -
Activos 53.023 47.255 71.537 53.427 55.991 46.820 51.851 50.695 49.085 53.434 49.038 51.404 62.831 68.732 76.714 85.214 91.83

34% 26% 51% 34% 37% 25% 32% 31% 29% 34% 29% 32% 44% 47% 46% 44% 44%
Pasivo a corto plazo 18.023 12.255 36.537 18.427 20.991 11.820 16.851 15.695 14.085 18.434 14.038 16.404 27.831 32.359 35.359 37.859 40.85
Cuentas por pagar Proveedores 18023  12.255 36.537 18.427 20.991 11.820 16.851 15.695 14.085 18434 14.038 16.404 27.831 32.359 35.35§ 37.859 40.85
Deuda a corto plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Préstamo bancario ~l

oo

Pasiwo alargo plazo 0 0 0 0 0 0 0 o] 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivo 18.023 12.255 36.537 18.427 20.991 11.820 16.851 15.695 14.085 18.434 14.038 16.404 27.831 32.359 35.359 37.859 40.85
Capital 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.001
Utilidad del ejercicio - - - - - - - - - - - - - 1.373 6.355 12.355 15.97
Patrimonio 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 36.373 41.355 47.355 50.97
ACTIVO 53.023 47.255 71,537 53.427 55.991 46.820 51.851 50.695 49.085 53.434 49.038 51.404 62.831 68.732 76.714 85.214 91.838
PASIVO 18.023 12.255 36.537 18.427 20.991 11.820 16.851 15.695 14.085 18434 14.038 16.404 27.831 32.359 35.359 37.859 40.859
PATRIMONIO 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 36.373 41.355 47.355 50.979
Pasivos + Patrimonio 53.023 47.255 71.537 53.427 56.991 46.820 51.851 50.695 49.085 53.434 49.038 51.404 62.831 68.732 76.714 85.214 91.838
Activos 53.023 47.255 71537 53.427 55.991 46.820 51.851 50.695 49.085 53.434 49.038 51.404 62.831 68.732 76.714 85.214 91.838
Patrimonio 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 36.373 41.355 47.355 50.979

66%
Fuente: Investigacion realizada
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Elaborado por: Marcelo Montalvo
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Cuadro N° 27: Balance general con el proyecto

Balance General [ [ [ w [ v | v [ w [ w [ v [ [ X XII TOTAL2014 |
Activo disponible 29.694 25.800  43.560 30.954 33.114 26.842 30.824 30.333 29.521 32.951 30.172 32.189 32.190
Caja - Bancos 16.686 16.893 17.076 17.695 17.978 18.305 18.557 18.856 19.147 19.377 19.747 19.997 19.998
Cuentas por cobrar 13.838 9.835 27.690 14.611 16.654 10.156 14.026 13.371 12.392 15.749 12.727 14.641 14.641
Provisién cuentas incobrables 830 929 1.206 1.352 1.518 1.620 1.760 1.894 2.018 2175 2.302 2.449 2.449
Activo fijo 23.292 22.883  22.475 22.067 21.658 21.250 20.842 20.433 20.025 19.617 19.208 18.800 18.800
Equipo de computacién 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
Depreciacion Acumulada 3B 67 108 133 167 200 233 267 300 333 367 400 400
Vehiculos 22.500 22.500 22500 22500 22.500 22500 22500 22500 22.500 22.500 22.500 22.500 22.500
Depreciacién Acumulada 375 750 1.125 1.500 1.875 2.250 2.625 3.000 3.375 3.750 4.125 4500 4500
Activos 52.986 48.683  66.035 53.021 54772  48.092 51.665 50.767 49546 52.568 49.380 50.989 50.990
37% 31% 52% 37% 40% 30% 36% 34% 32% 37% 32% 35% 35%
Pasivo a corto plazo 17.986  13.683 31.035 18.021 19.772 13.092 16.665 15.767 14.546 17.568 14.380 15.989 15.990
Cuentas por pagar Proveedores 17.986 13.683 31.035 18.021 19.772 13.092 16.665 15.767 14.546 17.568 14.380 15.989 15.990
Deuda a corto plazo - - - - - - - - - - - 0 0 Y
Préstamo bancario ©
Pasivo a largo plazo - - - - - - - - - - - 0 0
Pasivo 17.986 13.683  31.035 18.021 19.772 13.092 16.665 15.767 14.546 17.568 14.380 15.989 15.990
17985,50467 13.683 31.035 18.021 19.772 13.092 1666533445 15766,59984  14546,35171 17567,9114380,34499  15989,29485  15989,62359
Capital 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000
Utilidad del ejercicio 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -
Patrimonio 35.000 35.000  35.000 35.000  35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000
ACTIVO 52.986 48.683 66.035 53.021 54.772 48.092 51.665 50.767 49546 52.568 49.380 50.989 50.990
PASIVO 17.986 13.683 31.035 18.021 19.772 13.092 16.665 15.767 14.546 17.568 14.380 15.989 15.990
PATRIMONIO 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000
Pasivos + Patrimonio 52.986 48.683 66.035 53.021 54.772 48,092 51.665 50.767 49546 52.568 49.380 50.989 50.990
Activos 52.986 48.683 66.035 53.021 54.772 48.092 51.665 50.767 49546 52568 49.380 50.989 50.990
Patrimonio 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000

66%

2%

53%

66%

64%

73%

68%

69%

71%

67% 71% 69%

69%



Balance General | | | I | Il [ [V [ v [ v [ v [ v [ X [ X [ X [ X [ 2015 | 2016 [ 2017 [ 2018 [ 2019 ]
Activo disponible 45.603 40.199 64.268 46.107 48.437 40.107 45,092 43.832 42.656 47.014 42,615 44.826 53.908 59.533 61.109 61.769 59.646
Caja - Bancos 31.979 31.349 34.940 32.180 32321 31.675 32.311 31.967 32,073 32.701 31.967 32.116 34.508 39.006 38.632 40177 39.899
Cuentas por cobrar 15.789 11.126 31.923 16.690 19.069 11.500 16.008 15.245 14.105 18.015 14.495 16.724 23414 26.340 30.292 31.806 32.76
Provisién cuentas incobrables 2.165 2.276 2.595 2.762 2.953 3.068 3.228 3.380 3521 3.702 3.847 4014 4014 5.814 7.814 10.214 13.01.
Activo fijo 18.392 17.983 17.575 17.167 16.758 16.350 15.942 15.533 15.125 14.717 14.308 13.900 13.900 9.000 5.500 5.500 4.50
Equipo de computacion 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 400 1.500 1.000 1.50
Depreciacién Acumulada 3B 67 100 133 167 200 233 267 300 333 367 400 400 400 500 500 1.00
Vehiculos 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000 13.500 9.000 9.500 5.00
Depreciacién Acumulada 375 750 1.125 1.500 1.875 2.250 2.625 3.000 3375 3.750 4125 4,500 4500 4500 4.500 4500 1.00
Activos 63.995 58.183 81.843 63.274 65.195 56.457 61.033 59.365 57.781 61.731 56.923 58.726 67.808 68.533 66.609 67.269 64.146
27.831 32.359 35.359 37.859 40.859
0,339904662  0,259338137  0,510741572 0,344905192 059A80 0,252460515 0,324992048  0,30959582  0,286945107 4985826  0,286267589  0,319119515 44% 47% 45% 43% 42%
Pasivo a corto plazo 18.995 13.415 35.768 18.977 21.138 12.641 17.260 16.039 14.528 18.403 14.259 16.261 25.343 29.328 28.600 28.597 26.99
Cuentas por pagar Proveedores 18995  13.415 35.768 18.977 21.138 12.641 17.260 16.039 14.528 18.403 14.259 16.261 25.343 29.328 28.600 28.597 26.99
Deuda a corto plazo 10.000 9.768 9.533 9.297 9.057 8.816 8.572 8.325 8.077 7.825 7571 7.315 7.315 4.030 329 0 -
Préstamo bancario 10.000 9.768 9.533 9.297 9.057 8.816 8.572 8.325 8.077 7.825 7571 7.315 7.315 4.030 329 0
Pasiwo a largo plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivo 28.995 23.183 45.301 28.274 30.195 21.457 25.832 24.365 22.604 26.228 21.830 23.576 32.658 33.358 28.929 28.597 26.991
18994,63294 13414,74617 35767,72734 18977,06282 20¥FB9 1264131691 17259,66573 16039,49076 14527,8994602,88851 14258,70974  16261,34271 25343,37071 2932B52228600,2069 28596,70586 26997,31333
Capital 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.000 35.00
Utilidad del ejercicio - - 1.542 - - - 202 - 176 503 93 150 150 175 2.680 3.672 2.14
Patrimonio 35.000 35.000 36.542 35.000 35.000 35.000 35.202 35.000 35.176 35.503 35.093 35.150 35.150 35.175 37.680 38.672 37.14
ACTIVO 63.995 58.183 81.843 63.274 65.195 56.457 61.033 59.365 57.781 61.731 56.923 58.726 67.808 68.533 66.609 67.269 64.146
PASIVO 28.995 23.183 45.301 28.274 30.195 21.457 25.832 24.365 22.604 26.228 21.830 23576 32.658 33.358 28.929 28.597 26.997
PATRIMONIO 35.000 35.000 36.542 35.000 35.000 35.000 35.202 35.000 35.176 35.503 35.093 35.150 35.150 35.175 37.680 38.672 37.149
Pasivos + Patrimonio 63.995 58.183 81.843 63.274 65.195 56.457 61.033 59.365 57.781 61.731 56.923 58.726 67.808 68.533 66.609 67.269 64.146
Activos 63.995 58.183 81.843 63.274 65.195 56.457 61.033 50.365 57.781 61.731 56.923 58.726 67.808 68.533 66.609 67.269 64.146
Patrimonio 35.000 35.000 36.542 35.000 35.000 35.000 35.202 35.000 35.176 35.503 35.093 35.150 35.150 35.175 37.680 38.672 37.149
55% 60% 45% 55% 54% 62% 58% 59% 61% 58% 62% 60% 52% 51% 57% 57% 58%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Marcelo Montalvo
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5.7 TIR,VANY PRI

Cuadro N° 28: TIR, VAN Y PRI

2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos 379.226] 441.72B 505.02: 572.19( 642.39: 721.22
(-) Costo de ventas 344.751 395.01f 445.96! 505.27 566.039 634.11
Utilidad bruta 34.47 46.70p 59.05 66.91 76.35 87.10
()Gastos de administracion 26.126 30.61p 31.844 33.11 34.44. 35.82
()Gastos de transporte 80 874 90 944 98 1.02p
()Gastos de publicidad - 60 9.70] 10.19: 10.70: 11.23
(-)Otros gastos 6.697 6.90¢ 6.83 6.63 3.33 3.54.
(-)Gastos financieros - 3.986 3.98 3.98 - -
S SIS0 85 37p1 5773 12036 26.900  35.487
impuestos
(-)15% Participacion Trabajadores 128 558 86 1.80 4.03% 5.32:
(=) Utilidad del ejercicio antes de LR. 725 3.143 o 10.23 22.865 0.1%4
(-)25% Impuesto a la Renta 1B1 79 1.22] 2.55 5.71 7.54;
-10.000 543 -10.000 2.372| 3.68 7.673 17.14 22.62
307
Tasa de descuento 21% 2.679
Riesgo Pais 10% Confirmar con SBS.
Tasa Libre de Riesgo
(bonos del tesoro de
Estados Unidos) 3% Confirmar en Bloomberg.
Rentabilidad del
Accionista 8%
TR 58%
VAN $ 15.845,68
PRI 3 afios, 6 meses y 6 dias 3.947 3.308,13 2.668,78 2.029,44 1.390,09 750,74 111,39 90,08 68,76 47,45 26,14 4,83 (16,48),
| 3] 1] 2 3] 4] 5] 6 1] 2| 3] 4] 5] 6
Flujo descontado
-10.000 0 0 0 0 0 0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo
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INDICADORES FINANCIEROS

Cuadro N° 29: Indicadores financieros

2014 2015 2016 2017 2018 2019 Calculo
Razo6n acidisima 2,01 2,13 2,03 2,14 2,16 2,21] Activo corriente / pasivo corriente
Capital de trabajo neto 16.24q0 28.565] 30.205] 32.509] 33.172] 32.649|Activo corriente - pasivo corriente
Rotacién de activos fijos 2p 32 56 104 117 160] Ventas / activo fijo
Rotacion de los activos totgfes 704 6,51 7,37, 8,59 9,55 11,24 Ventas / activo total
Propiedad 54% 52¢6 516 51% 51% 5B% Patrimonio / activo
Endeudamiento 34p6 48% 49% 43% 4B% 42% Pasivo / activo
Apalancamiento financiero 4% 93% 9%% W% 14% 3% Paspatrfimonio
Margen neto 0,14%6 0,04p6 0,73% 1,3p% 2,47% 3,14% Utilidstéhrd ventas
Margen bruto 9,099 10,57p6 11,69% 11,60% 11,89% 12 P8%ddtilbruta / ventas
ROE 1,559 0,50% 10,46p6 20,34% 44,3p% 60,90% Utilidad heetrimonio
ROA 1,079 0,26% 537f 11,52% 25,49% 35,37% Utilidad netetivo total

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Marcelo Montalvo




6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

« En el Ecuador las actividades econdmicas que mdaséesarrollado y crecido

en los ultimos tiempos son: las de la construcgidae servicios.

« En el pais se estd dando mucho apoyo a las empegasias y que sean de
origen ecuatoriano, dandoles una gran cantidacedeficios y capacitaciones

para que logren tener un crecimiento considerable.

« Enlos ultimos afos se ha reducido de forma coraditkeel indice de desempleo

sobre todo en la ciudad de Quito y Cuenca.

« En la actualidad una de las corrientes que est@ug®a es la del reciclaje y la

responsabilidad social.

« Actualmente la tecnologia es pieza fundamentalrdel® toda organizacion ya

gue: agilita los procesos, los hace mas baratbsigrges entre otros beneficios.

« Existe una gran cantidad de competidores en ehdid@ Quito en el mercado

de equipos y suministros.
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La empresa MN equipos y suministros tiene un buelepde negociacion con
los proveedores al tener una buena cantidad daifto’eos ademas de tener una
relacion larga con los mencionados que por lo géman un plazo de pago de

30 dias a la empresa.

La empresa analizada tiene un buen poder de negaotieon los clientes al ser
empresas con las cuales ya trabaja una gran cartt@#iempo, tener precios
muy competitivos ademas de una atencion cordiapydez en las entregas

segun lo dicho por los clientes.

MN equipos y suministros no tiene amenaza por l@ada de productos
sustitutos ya que esta también vende esa clagedieqios al tener una variedad

de articulos extensa.

MN equipos y suministros tiene rivalidad con la petencia sin embargo al
tener precios competitivos y una diferenciaciércigima su tipo de servicio,

tiene una gran aceptacion con los clientes.

La empresa no tiene una estructura organizacienadadimente establecida al

no tener una gran cantidad de empleados por loogias comparten funciones.

Mn equipos Yy suministros tiene una trayectoria dn neercado de
aproximadamente 3 afios, sin embargo al esta habeado de otra empresa
gue desaparecio ya cuenta con una cartera deediéijat a la que abastece de

forma continua.
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La empresa no cuenta con un establecimiento fijqugatiene el sistema cero
inventario, es decir esta adquiere los productosoghento que el cliente hace

el pedido e inmediatamente se procede al despacho.

Los dos tipos de empresas que mas resaltan y mexstenayor cantidad en la

ciudad son las que se dedican al comercio y acsesvi

La mayoria de empresas de la ciudad ya trabajanunoproveedor fijo de

equipos y suministros de oficina.

Las empresas de la ciudad adquieren suministrogi@ea con una frecuencia

aproximada de 1 a 2 veces al mes.

Existe una gran cantidad de empresas dedicadaliatidoucion de equipos y

suministros de oficina en el mercado con gran reciomento.

Lo que buscan las empresas en un proveedor deosquguministros de oficina

es: rapidez, variedad, precios bajos y buen trato.

Las marcas mas reconocidas por las empresas groequsuministros son: HP
y Xerox, sin embargo también hay una gran cantildedaceptacion para el resto

de marcas.

Las empresas desean que se les brinde servicits dext servicio técnico,

asesoramiento y servicio post venta.
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Todos los clientes de sexo femenino y algunos xle is&sculino desean que se

les brinde un servicio extra.

Tan solo los clientes hombres desean un servicautircing.

Los beneficios mas buscados por las empresas enagjson: rapidez, variedad

y precios bajos.

Los objetivos de marketing que se proponen somementar las ventas de la
empresa en un 12% anual, incrementar la cartechesites de la empresa en un
15%, fidelizar a los clientes, posicionar a la magn la mente del cliente como
el proveedor de suministros de oficina con la masoiedad de productos y la

ayuda mas oportuna y eficaz del mercado.

El segmento meta primario de la empresa MN equip@iministros son
empresas ubicadas en el norte de la ciudad de Quétdengan mas de 5 afios
de operacion, que adquieran suministros de ofjgordo menos 1 vez al mes,
de tamafio mediano tomando en cuenta sus ventaesyugue principalmente
desarrollen sus actividades en el campo de la rmaeghn, actividades

financieras o seguros y las dedicadas al comencgereral.

El segmento meta secundario de la empresa MN egjyipguministros son
empresas ubicadas en los valles aledafios a ladailéd@uito, con un tiempo de
funcionamiento de 1 a 5 afios, con una frecuenc@ugpra de por lo menos 2

veces al mes, que sean de tamafo grande con esgplkectantidad de ventas
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anuales y que estén dedicadas a: la manufactansptrte y almacenamiento,

atencion de la salud humana y asistencia socalsgfanza.

El producto que brinda la empresa MN equipos y Bistnos es un servicio de
aprovisionamiento puntual, regular y eficiente deamistros de oficina, para el

trabajo administrativo de todo tipo de organizaegn

La empresa MN equipos y suministros es un minoyisddatallista a la vez, ya
gue adquiere la mercaderia de los mayoristas qua sa vez los que importan

la mercaderia del exterior.

La empresa para comunicarse con sus clientes o thegicamente via mail y

con llamadas telefénicas.

El precio de los productos de la empresa es estdbleegun el precio de los

proveedores al cual se le agrega un margen de garadecuado.

En el plan tactico de marketing se espera: comtar un departamento de
asesoramiento y servicio técnico, realizar una pryom extensa de la empresa
en redes sociales, crear la pagina web de la empwesstir a ferias

especializadas para promocionar a la empresa edssteealizar una camparna
de comunicacién via e-mailing, crear un showrooaumentar la cantidad de

vendedores de la empresa.

Con el proyecto la utilidad neta en el 2019 va@ader a 22622,87 casi 6500

dolares mas que sin el proyecto.
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« Al realizar el proyecto las utilidades van a auraede forma considerable por

lo que a partir del afio 2017 se va a realizar pongra vez una reparticion de

utilidades.

La TIR del proyecto es de 58%, el VAN de 15845,68 PRI es de 3 afios 6

meses y 6 dias.

Los indicadores financieros muestran que la empresael proyecto tiene un

crecimiento normal y mejor dé el que se tendrfeosse aplicara el proyecto.

6.2 RECOMENDACIONES

Se recomienda tener una herramienta de medicidla datisfaccion de los

clientes ante el servicio brindado.

La empresa MN equipos y suministros debe aproveehapogeo de las
empresas de construccion y servicios para brindaesvicio a las mismas, ya
gue estas al tener un mayor crecimiento van a it@cesayor cantidad de

suministros para realizar su giro de negocio.

La empresa debe aprovechar los incentivos quet&e éando a las pequerias
empresas y empresas nacionales por parte del eptadgoder capacitar a sus

empleados y tener un mayor y mejor crecimiento.

Se recomienda que la empresa aproveche que séutade el desempleo en la

ciudad de Quito porque al mayor gente tener emydena tener una mayor
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cantidad de recursos, y por lo tanto son clientgsriales a los cuales se les

puede brindar el servicio.

Se sugiere que la empresa haga un énfasis en maopin de productos
tecnoldgicos ya que al estar en auge la respordab#ocial se ha reducido el

uso de papel y aumentado el uso de recursos tepoao

Al estar la tecnologia en tanto auge y ser tansagepara toda empresa en la
actualidad, es una oportunidad para la empresazadal para que esté

innovando de forma continua brindando a sus clgelatéltimo en tecnologia.

La empresa MN equipos y suministros para poderserediciar de los
competidores es necesario que realice estrategiatiferenciacion, es decir

brindar a sus clientes servicios que la competenxcia haga.

Se recomienda que la empresa negocie con sus doresain mayor plazo de
pago para de esta forma si aumenta sus ventasquede sin fondos y trabaje

con el dinero de los mismos.

La empresa MN equipos y suministros cuenta corbueaa cartera de clientes
fijos sin embargo es necesario que esta crezcgppdier aumentar las ventas y

gue la empresa tenga una mayor rentabilidad.

La empresa se recomienda que consiga clientes sipevdo cual va a tener una
mayor rivalidad con la competencia y para que eette afecte debe realizar

diferenciacion en: precios, rapidez, trato y calida
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Se sugiere que la empresa establezca una estrucganizacional y pueda
segmentar las funciones para cada empleado, p&radguesta manera se

desemperie de forma mas organizada aumentandoitneia y la eficacia.

Se sugiere implementar en la empresa un showroowledos clientes puedan
interactuar con los productos y empleados de lae&sappara que despejen sus

dudas y sean atraidos por los productos de forreatdi

La empresa MN equipos y suministros se sugieresguenfoque en empresas
comerciales y de servicios ya que estas utilizamirsstros en cantidad

considerable ademas que se encuentran en unaagahad en la ciudad.

La mayoria de empresas ya trabajan con un proveigdode equipos Yy
suministros de oficina por esto es necesario briadas mismas un servicio

especializado, para que prefieran a la empresa gutea la competencia.

Las empresas adquieren suministros de oficina da 2 veces al mes
aproximadamente, lo que debe tomar en cuenta laresmppara su

aprovisionamiento y tener un estimado de las vantassuales.

Se ha identificado que lo que buscan las empresas proveedor de equipos y
suministros de oficina es: rapidez, variedad, psebajos y buen trato. Por esto

la empresa MN equipos y suministros tiene que emngecen brindar esto.
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La empresa debe contar con una gran variedad deashale equipos y
suministros ya que al no existir una marca estaoa@da empresa requiere un

diferente tipo de marca y producto.

Se sugiere implementar un departamento de semécioco, donde también se
de asesoramiento y servicio post venta a los elsgorque es un servicio extra

el cual puede generar diferenciacion para la erapres

Se debe brindar un servicio especializado a cadadié empresa ya que como

se vio antes cada tipo de empresa tiene difereestesidades.

Se recomienda que la empresa realice una promeoidedes sociales y via e-
mailing mas efectiva, para tener un mayor alcaptiegar a una mayor cantidad

de gente.

Se recomienda realizar el proyecto propuesto prasltactico de marketing ya
gue como se pudo ver va a dar mayores ingresodgearapresa y le va a dar
un mayor rendimiento que si se continla como seehao desempefiando la

empresa hasta el momento.
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